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RESUMO

A empresa T’s Consultoria Académica ¢ uma empresa que oferecerd servicos do campo
educacional, especialmente voltados para alunos de graduagdo e pds-graduacdo. Seu objetivo
serd auxiliar no suprimento das demandas deste publico-alvo, através da oferta de servigos
académicos. Seu diferencial competitivo residird em sua proposta de valor ¢ posicionamento
da marca que sera observado através da busca pelo atendimento pessoal e especializado, com
qualidade ¢ otimizagdo de tempo. Diante disso, a empresa ofertard coaching académico
voltado para o planejamento académico e planejamento prospectivo para a carreira
profissional em consondncia com a area de formagao do cliente, contando ainda com servigos
mais basicos como por exemplo, tradugdes, corregdes técnicas e ortograficas, auxilio para
apresentagdo de trabalhos, auxilio para a elaboracao e defesa do TCC, Dissertagdes, Teses e
etc. A pesquisa de mercado evidenciou que apesar da forte concorréncia na regido de atuagao
da empresa (Campina Grande-PB), ndo ha nenhuma concorrente com o porte organizacional,
de infraestrutura, modelo de gestdo e oferta de servicos académicos em maior escala, como o
pretendido pela empresa T's Consultoria Académica. Através da pesquisa, ainda observou-se
que apesar da elevada competitividade deste tipo de servigo na regido, o mercado estd em
expansdo ¢ ha uma demanda crescente por tais servicos. O servigo oferecido chegara até o
mercado consumidor através de uma estrutura de distribui¢do por meio do canal de marketing
porque proporciona uma maior divulgacdo da oferta dos servicos, estimulando assim, a
demanda através da publicidade. O regime juridico da T's Consultoria Académica sera de uma
Firma Individual de responsabilidade limitada, ou seja, sem a presenca de socios, mais
especificamente uma Microempresa (ME). Por fim, a andlise de projecdes financeiras
mostrou que o funcionamento do empreendimento ¢ viavel, e que a partir do segundo ano a
empresa ja conseguira recuperar seu investimento inicial. Por outro lado, as maiores despesas
da empresa serdo custos com mao de obra e encargos, aluguel e despesas com Marketing e
Publicidade. O empreendimento tem um Valor Presente Liquido de um pouco mais de R$ 221
mil, calculado a partir de uma taxa de desconto de 18% e uma Taxa Interna de Retorno de
84%.

Palavras-chave: T’s Consultoria Académica. Servigos. Campina Grande.



ABSTRACT

The company T's Consultoria Académica is a company that will offer services related to
educational field for undergraduate and graduate students in order to assist in meeting the
demands of this target audience through the provision of academic services. Its competitive
asset will lie in the value proposition and brand positioning that will be observed through the
search for personal and specialized service, with high quality and time optimization. With this
purpose, the company will offer academic coaching focused on academic and prospective
career planning according to the customer's training field, besides offering more basic
services such as translations, technical and orthographic corrections, and support for the
development of academic presentations, elaboration and presentation of monographies,
dissertations, theses and so on. Market research has shown that despite the strong competition
in the region where the company will operate (Campina Grande-PB), there is no competitor
with the organizational size, infrastructure, management model and offering of academic
services on a larger scale, as the intended by the company T's Consultoria
Académica. Through the research, it was also observed that despite the high competitiveness
of this type of service in the region, the market has expanded and there is a growing demand
for such services. The service offered will reach the consuming market through a distribution
structure by the marketing channel because it provides a greater dissemination of service
offerings, thus stimulating demand through advertising. The legal regime of T's Consultoria
Académica will be of an individual firm of limited liability,i.e, without the presence of
partners, more specifically a microenterprise (ME). Finally, the analysis of financial
projections showed that the operation of the enterprise is feasible, and that from the second
year on the company will be able to recover its initial investment. On the other hand, the
biggest expenses of the company will be costs with labor and taxes, rent and expenses with
marketing and advertising. The project has a Net Present Value of a little more than R$
221,000, 00 calculated from a discount rate of 18% and an internal rate of return of 84%.

Keywords: T's Consultoria Académica. Services. Campina Grande.



LISTA DE ILUSTRAGOES

FIGURA 1 — Calendario Anual de agdes de Marketing...........ccceceveeeeieneninincncenenn. 28
FIGURA 2 — Organograma da €MPreSa........c.ccvereerreeiereerieeeeeiesieeieseessessesseesseesnennns 33
QUADRO 1 — Perfil Metodologico da Pesquisa...........cccecvevueeeeiieciieieiieiieeee e 18
QUADRO 2 — Perfil das CONCOITENLES.........eeeeereeeereeeereeeereeeereeeereeeereeeereeeereeeereeens 25

QUADRO 3 — Cronograma de Implementagao.............coovvveiereneninineninieieeeneen 39



SUMARIO

1. INTRODUGAO.......ooeueeereetnessssaessssssssssssass s ssssssssssesssesssssssssssssssssssssssasssssssssssssssans 11
L1 O NEZOCIO e euveeeiieiiie ettt ettt ettt e tee st e et e s eteebaessbeesseessseensaessseesseessseenseessseenseensns 11
1.2 HiStOTICO € MOtIVAGOES. .. veeveieiiieiiieireeeiee et eette et e stee e eseeeeveessaeesseessneenseesseessseeseeennees 13
1.3 MOdelo de NEZOCIOS. ......viiuieiieiieciieieetecte et ettt eae et e ste et e eteesseessesseesseessesseesseessesseesreas 13
2. PRODUTOS E SERVICOS.........ccooicrinsstssnsssessssssssssssssssssssmsssssssasssssssassnsssssssnsas 15
2.1 Caracteristicas € BeneTICIOS. ......c.evvuiiriiriieriieiieeieese e ea e e 15
2.2 Estagio de DesenvolVIMENTO.......c.ceviiiriiriiriininerieeiieieeestenee sttt 16
3. O AMBIENTE DE NEGOCIOS.......ccosuernmrnssersssssssssssssssssssssssssssssssssssssssassssssans 18
3.1 ANALISE dO SEOT......iiuiieeieiiete ettt ettt et e e sseesseenaessaenseennens 19
3.2 O Mercado POtenCial..........c.oooiiiiiiiiieiieciieieccecee et 22
3.3 Andlise da CONCOITENCIA. .....cvuvuriieririiiiiti i 23
4. ESTRATEGIAS DE MARKETING..........oo s ses s s sssssss s ssssmssmsssssneas 26
4.1 POSICIONAIMEIILO. ... .eievviirieeeieeetieeteeeteeeereeeteeeseeetseeeseeesseeseessseesseessseesseesseenseassseennsessseas 26
4.2 FOCO € SEZMENTAGAO. ... eeuveuieiienieeeieteeite ettt ettt ettt see et et e e e bt eneeseeenteeneeeneenaeenne 27
4.3 P1ano de PeNetragao........cccuievuiieuiieiiieiieeiie ettt ettt ettt eaeeeaeeeneesaaeeaeeeaee e 27
4.4 Distribuigao € ComercialiZagao...........oovruriiiririniiriniiieiiii s 29
5. ADMINISTRACAO E GESTAO.......cconnmmmmrmsmsmsnssnsssssssssssssssssssssssssssssssssassassassssns 31
5.1 Producao, Localizag@o, InStalagOes. .........cccueeieiurieeiiiieeiiicciee et 31
5.2 Descrigao Legal € Estrutura SOCISTATIA. .........evvverveeieeiieiieiesieeie e eeesie e 32
5.3 B QUIPC. .ttt ettt ettt ettt et e e tt e bt et e eneenneens 32
5.4 Terceirizagdo e Equipe de Apoio EXtEINO.......cccecievieeienieieeieieeie e 34
5.5 AIANCAS € PATCEIIAS. .......coiiuiiieiie ittt e et e e tae e e eaee e eaeeeeans 34
5.6 Pesquisa, Desenvolvimento € INOVAGAO.........c.ecverieeiieieriieie ettt ie e 34
5.7 Gestao da Qualidade..........cocueiuieiiieiiiieee e 36
6. PLANO DE IMPLEMENTAGAO........ccounmmrereeessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 37
6.1 ANALISE A€ RISCO....cuviiiiiiiiiciiecee ettt ae e eabeesbeaeenas 37
6.2 Fatores CritiCOS A€ SUCESS0.....ccuurriieierireiieieetieeteieeteeteesieetesteeseessesseeseessesseensesseensens 38
6.3 CTONOZIAMA. .....evieuiiiiieiieittet ettt ettt ettt sttt et sbt bt et e eabesbe et e sbt e s bt estesanesbeentesanens 39
6.4 Alternativas EStrateZiCas.......coieuirieriieieriieieeie et eie et sie et aeesaesteesaesseenseensenes 39
7. PLANO FINANCEIRO.......cccciicrrimssrssssssssssssssssssssssssssssmssssssssssssssssssssssssnssnssnssnsansens 40
7.1 Projeg0es FINANCEITAS. ......c..vuiiriiiiiritii i 40
8. CONSIDERAGCOES FINAIS.........ooo s ssssss s sssasssssssasssssssssssssssas 44
REFERENCIAS........oeceueeessssessssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssssssasssssssssssssasssssassssssasesass 43

APENDICE.........coieuieesseesssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssens 44



11

1 INTRODUCAO

Em linhas gerais, um plano de negdcio ¢ um documento redigido com o objetivo
explicito de descreve as razdes e finalidades de um negodcio, incluindo informagdes acerca de
quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam alcangados, diminuindo os
riscos e as incertezas, permitindo ainda, identificar e restringir os erros ao papel, ao invés do
empreendedor cometé-los no mercado, na pratica (SEBRAE, 2013).

Diante disso, o plano ird auxiliar na conclusdo de uma ideia negdcio identificando se
este negocio € viavel, ou ndo. Assim, o objetivo geral deste trabalho encontra-se em analisar
se vale apena investir ¢ abrir a empresa T’s Consultoria Académica. Para alcangar este
objetivo, delineou-se os objetivos especificos que consistem, na busca por informagdes mais
detalhadas sobre o ramo de atuagdo desta empresa, os servicos que ira oferecer, seus clientes,
seus concorrentes, fornecedores e, principalmente, sobre os pontos fortes e fracos deste
negocio.

Todos estes pontos de investigagdo podem ser concatenados e organizados através de
uma estrutura didatica que compde a formacdo de um Plano de Negocios, que além de
fornecer as respostas para a viabilidade ou ndo do negdcio em andlise serve como um
documento de apresentacdo a outros investidores, que por ventura, possam vir a ter interesse
em investir nesse empreendimento, bem como, podera ser voltado para a captacao de
recursos. Além desta introducao que versa sobre os aspectos gerais do trabalho e da empresa
em analise (objeto de estudo), o presente trabalho estd dividido em sete capitulos que

detalham minunciosamente a viabilidade desta empresa vir a funcionar na pratica.
1.1 O Negocio

A T's Consultoria Académica ¢ uma empresa que oferta servigos no campo
educacional, mais especificamente ligados as necessidades dos alunos de graduacdo e pods-
graduacdo do municipio de Campina Grande-PB, visando melhor aproveitar as oportunidades
e a tendéncia tradicional da regido, que se caracteriza como um polo educacional de referéncia
no estado e na regido Nordeste.

A empresa se concentrara na produgdo de servigos que auxiliam no desenvolvimento
do discente de graduacdo e pos-graduagdo, ofertando acompanhamento e planejamento

académico e prospectivo para a carreira profissional em consonancia com sua formagao, além
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de servicos académicos basicos como: traducdes, correcdes técnicas e ortograficas, auxilio
para apresentagao de trabalhos, auxilio para a elaboragao e defesa dos trabalhos de conclusao
de curso, dissertagdes e teses, etc.

A T's Consultoria Académica debruga-se sobre uma oportunidade de negocio baseada
na exploragdo dos recursos e na potencialidade da regido, o que por sua vez, enquadra-se nas
estratégias de suprimento da demanda local bem como, pela grande oferta dos recursos
humanos qualificados na regido os quais constituem a base da empresa, tendo em vista que, a
mesma os terd como principais colaboradores. Esta oportunidade foi vislumbrada a partir das
necessidades do mercado local (marketing-pull), além de estar vinculada a um servigo que
agrega valor ao seu consumidor, por meio da diferenciacdo, uma vez que, a empresa adota um
modelo de negdcio que busca se ajustar ao proponente.

Quanto a oferta do servico (produto) comercializado, a estratégia de inovagdo ¢
caracterizada como sendo uma estratégia imitativa, uma vez que a mesma segue a tendéncia
ja estabelecida e absorve a inovagao sem criar algo novo, tipico de empresas emergentes. Isto
¢ observado, por que ndo hd novidade nos servigos ofertados pela empresa e pelas
concorréncia na regiio (MATTOS, GUIMARAES, 2005).

Embora, os servicos ofertados pela T's Consultoria Académica j& sejam ofertados na
regido de atuagdo, o grande diferencial competitivo da empresa estd relacionado com seu
modelo de gestdo e com a modalidade de oferta de seus servigos, pois como se verificara
através da pesquisa de mercado, ndo ha empresa com a mesma proposta de atuagdo e
gerenciamento neste nicho de mercado atuando na regido.

Logo, quanto ao seu processo a empresa buscard se evidenciar através de uma
estratégia ofensiva, tendo em vista que, a empresa ¢ a primeira a introduzir um processo
totalmente original, criando uma tendéncia de mercado, na regido, com a introdu¢ao de novas
tendéncias em relacionamento com o consumidor ¢ os canais de distribui¢do dos servigos
(TIDD, BESSANT, 2009).

Contudo, a meta de estratégia de inovagdo continuada da empresa serd a busca pela
producdo da inovagdo, tanto no servigo, quanto principalmente em modelos de gestdo que
tornem o empreendimento diferenciado, que diminuam os riscos envolvidos e que aumentem
a capacidade da empresa para se inserir e se manter no mercado, conquistar e fidelizar clientes

e alavancar as vendas.
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1.2 Historico e Motivagao

A fundadora da empresa, Thais Marculino da Silva, a alguns anos prospecta a ideia de
ter um negocio proprio e a T's consultoria Académica ¢ a materializagdo desse ideal.

A ideia do servigo foi uma escolha que aconteceu a partir das necessidades e
observagdes vivenciadas pela mesma ao longo da constru¢do da sua vida académica e
profissional. A empreendedora passou grande parte de sua vida em Campina Grande-PB, uma
cidade referéncia em ensino superior, sempre se dedicando a participagdo de grupos e
programas de pesquisas, ensino e extensdo e a produgdo cientifica. Pessoas da sua familia e
amigos conhecem sua dedicacdo e gosto pela vida académica, bem como, sua dedicagdo em
disseminar o conhecimento adquirido.

O amadurecimento da ideia, todavia, cumpriu os passos indispensdveis para avaliar se
havia uma oportunidade de negocio claramente identificada, com o auxilio de formacao
académica /ato sensu do MBA em Gestdo Empreendedora e Inovacdo ofertado por
institui¢des de ensino superior publico da regido, o qual forneceu os instrumentos e avaliagdes
necessarias para transformar a ideia em um negocio factivel.

Atualmente o projeto para implementacdo da empresa encontra-se em fase final de
planejamento e tem neste documento, a apresentacao da viabilidade do negocio, que também

devera servir de plano de agdo para orientar a abertura e primeiros passos da nova empresa.

1.3 Modelo de Negocio

O modelo de negocios da T's Consultoria Académica ¢ bastante simples. Esta ¢ uma
empresa que oferta servicos da area académica e fard vendas no varejo.

O servigo oferecido chegara até o mercado consumidor através de uma estrutura de
distribuicdo através do canal de marketing porque proporciona uma maior divulgacdo da
oferta do servico, estimulando assim, a demanda através da publicidade.

A qualidade dessa rede de publicidade voltada para apresentagao e venda é crucial para
a prosperidade do negocio.

A empresa em questdo possui uma gama de servigos em distintas modalidades, com o
objetivo de atender as diversas necessidades do publico alvo, isso por si s6, da indicios de que
a abordagem de vendas deve ser guiada por uma estratégia através de um relacionamento

especializado. Logo, a abordagem aos clientes ocorrerd pelos seguintes meios: abordagem
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corpo a corpo, abordagem por telefone, abordagem e acompanhamento pelas redes sociais.

A modalidade de venda contard com vendas a vista e também a prazo para os
consumidores finais, por isso, a T's Consultoria Académica precisard de capital de giro e de
negociar prazos de pagamento também junto a seus colaboradores. Assim, um bom
planejamento financeiro e de vendas também ¢ essencial para evitar o desequilibrio da
empresa.

Ademais, a empresa T’s Consultoria Académica buscard consolidar-se como uma
marca confidvel no mercado académico, buscando consolidar seu modelo de negodcios
também através do fortalecimento da sua marca propria. Para tanto contard com um
planejamento de registro e protecdo a sua marca que se constituird através das seguintes
etapas; a) Busca prévia; b) Deposito do pedido de registro; ¢) Requerimento; d) Reproducao
da marca; e) Discriminacdo da classe de servicos em que a marca devera ser protegida; f)
Especificagdo dos produtos ou servigos somados aos custos referentes as taxas aplicaveis.
Para que a partir da publicacdo e exame do pedido, possa ser expedido o certificado de

registro da marca e a empresa possa operar no mercado amparada pelo arcabougo juridico.
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2 PRODUTOS E SERVICOS

A empresa T's Consultoria académica possui como base de seu negocio, a oferta de
assessoria e orientacdo voltados as demandas académicas dos discentes de graduacdo e pos-
graduag¢do, com o objetivo de auxilia-los em seu desempenho escolar, além de propor
acompanhamento prospectivo para a carreira profissional, através de coaching académico.

Além de ofertar uma assessoria continuada e de acordo com a necessidade do
proponente, a empresa também se prestard a oferecer servigos mais simples como: tradugdes,
corregdes técnicas e ortograficas, auxilio para apresentagdo de trabalhos, auxilio para a
claboracdo e defesa dos trabalhos de conclusdo de curso, dissertagdes e teses, etc.

Trata-se de servigos com alta aceitacdo e demanda no mercado educacional local,
tendo em vista que a regido caracteriza-se como um polo-educacional, contando com diversas
Instituicdes de Ensino Superior publicas e privadas. Os servigos ofertados pela empresa
serdo em grande parte comercializados no espaco fisico da empresa contando com

acompanhamento virtual.

2.1 Caracteristicas e Beneficios

A empresa T’s Consultoria Académica busca transmitir a seguinte imagem: ser
caracterizada como uma empresa sindonimo de praticidade, que traz resultados efetivos, com
qualidade e com otimizagdo do tempo. Diante disso, esta ird focar nos BENEFICIOS E
ATRIBUTOS da marca e dos servigos oferecidos pela empresa. Além disso, a grande
vantagem da empresa ¢ a presenga de uma estrutura fisica (no caso a propria empresa) dotada
de infraestrutura e pessoal qualificado ao alcance dos clientes, incluindo acompanhamento
virtual.

O diferencial da consultoria académica é observado através da qualidade e capacidade
dos servicos, pois sua proposta de valor prima pelo atendimento pessoal e especializado. Os
principais beneficios para o cliente sera otimizacdo de tempo com qualidade no servigo
prestado. Sera ofertada a solugdo de problemas de ordem académica e de planejamento
pessoal/profissional com a presenga de coaching académico.

Para tanto a empresa adota um modelo de abordagem consultiva que permite a
identificagdo das necessidades do cliente, de maneira que, com base na(s) necessidade(s) do

cliente apresentam-se propostas que melhor atenda o mesmo, além deste tipo de abordagem
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permitir a possibilidade de uma negociacdo e potencialmente ser evidenciado o grau de
satisfagao dos clientes.

Assim, a empresa pretende entregar os servigos essenciais da drea académica com base
na experiéncia académica e profissional, de cada um dos colaboradores da equipe, os quais
possuam capacitagdes técnicas para a realizagdo dos servigos ofertados. Assim, a proposta de
valor que sera entregue aos clientes serd: “T’s Consultoria Académica, praticidade e

qualidade no atendimento pessoal especializado ™.

2.2 Estagio de Desenvolvimento

A T's Consultoria Académica contou com o auxilio da equipe de professores da
Universidade Estadual da Paraiba e Federal de Campina Grande-PB, ao longo do curso /ato
sensu de Gestdo Empreendedora e Inovacdo, durante o ano de 2016 prestando orientacdo
técnica e juridica, para respaldar a viabiliza¢do econdmica do empreendimento.

O maior desafio enfrentado foi adaptar as ofertas dos servigos da empresa visando
adotar um processo de produgdo que abrangesse uma maior escala, ou seja, ampliar a escala
de "producdo" de servigos ofertados, o que por sua vez, sugere a necessidade de uma
significativa equipe de colaboradores, incidindo sobre as despesas e encargos, tendo em vista,
que os recursos humanos sao a principal matéria-prima para o desenvolvimento do negocio.

Estudos e definigdes quanto aos servigos, equipamentos € a equipe necessaria para
operar a nova empresa foram feitos ao longo do ultimo ano. As principais fontes de
informag¢do foram os (futuros) fornecedores de equipamentos (moveis, utensilios,
infraestrutura, e etc.) e alguns profissionais atuantes no nicho académico com quem a
empreendedora trocou informagdes importantes, além da experiéncia pessoal, obtida pela
fundadora.

Ademais, conversas com professores que ja ofertam esse tipo de servigo de forma
individualizada e em baixa escala e de modo informal (profissionais liberais) na regido
também foram muito importantes para uma série de defini¢des relacionadas ao modelo de
negocio e a forma de apresentacdo dos servicos a serem ofertados pela empresa.

A T's Consultoria Académica ¢ uma empresa nascente, que buscara elevar a
potencialidade e visibilidade do seu negdcio. Caracterizada como uma empresa de pequeno
porte, com estrutura simples, que busca estratégias de investimentos na oferta dos servigos e

na abordagem ao cliente, e por fim, possui um estilo de lideranga decisivo centrada nas
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tomadas de decisdes do proprio dono. A mesma esta inserida no setor educacional de ensino
superior. Este setor de atuagdo da empresa ja encontra-se consolidado, especialmente, porque
a regido ¢ tradicionalmente reconhecida como um polo-educacional.

Em suma, uma vez contratado o espago fisico, adquirido os equipamentos, contratada a
equipe e registrada a empresa, bem como sua marca, a T's Consultoria Académica ja estaria

pronta para comecar a operar.
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3 0 AMBIENTE DE NEGOCIO

A pesquisa de mercado objetivou conhecer o ambiente de negodcio e para tanto se
debrucou em analisar o mercado consumidor, ou seja, seu publico alvo (alunos de graduagdo e
pos-graduacdo do municipio de Campina Grande-PB), bem como, fazer uma andlise da
concorréncia direta e indireta atuante na regido. As etapas e objetivos da pesquisa estdo

descritos logo a seguir:

O QUE SE PRENTENDE INVESTIGAR

NIVEL 1: DIMENSAO DO MERCADO
NIVEL 2: PERFIL DOS CLIENTES

A. Verificar as reais necessidades académicas dos discentes

B. Verificar as possiveis lacunas existentes dentro das Instituicdes de Ensino Superior no

municipio de Campina Grande-PB

C. Verificar o potencial economico de consumo dos discentes

NIVEL 3: PERFIL DAS CONCORRENTES

A. Verificar quantas empresas oferece esse tipo de servigo na regiao.

As etapas metodologicas desta pesquisa podem ser observadas no Quadro 1 a seguir:

Quadro 1 - PERFIL METODOLOGICO DA PESQUISA DE MERCADO

PERFIL EXPLORATORIA
DESCRITIVA

FONTES PRIMARIA
SECUNDARIA

PROCEDIMENTOS TECNICOS [ QUESTIOARIO

(Coleta de dados) BIBLIOGRAFICA
OBSERVACAO

CARATER DA PESQUISA QUANTI-QUALITATIVA

Fonte: Elaboracéo propria.
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Os niveis - NIVEL 1 (DIMENSAO DO MERCADO) ¢ NIVEL 3 (PERFIL DAS
CONCORRENTES) da pesquisa foram estimados com base em referencial bibliografico
(livros, artigos académicos e artigos jornalisticos), bem como através de material de contetdo
online, com pesquisas aos descritores do GOOGLE ¢ GOOGLE ACADEMICO. Ademais,
foram questionadas trés concorrentes diretas, com o intuito de investigar seu posicionamento
neste mercado.

Por sua vez, o nivel - NIVEL 2 (PERFIL DOS CLIENTES) foi estimado com base nas
informagdes e pesquisas primarias coletadas através da aplicagdo de questionarios
(APENDICE 1I). Foram aplicados 10 questiondrios a alunos da Universidade Federal de
Campina Grande — UFCG (publica) e alunos da Universidade Paulista - UNIP (privada), da
area de ciéncias sociais aplicadas. Cursos: Administracdo, Ciéncias Economicas e Ciéncias
Contabeis.

Os resultados da pesquisa mostraram um ambiente favoravel a entrada da empresa T's
Consultoria Académica no mercado educacional da regido, e ajudaram a identificar inovagdes
e melhorias na ideia inicial do produto e como a empresa ira se diferenciar em relacdo a
concorréncia.

Entre as oportunidades identificadas neste ramo de nego6cio destacam-se: alta
concentragdo de discentes de graduagdo e poés-graduacio em Campina Grande-PB;
crescimento do mercado consumidor; criacdo do imposto Simples para as micro e pequenas
empresas; novos equipamentos e¢ de redes sociais que podem auxiliar na estratégia de
marketing, disponiveis a baixo custo, ou ainda sem custo.

Entre as principais ameagas estdo: grande dispersdo do publico-alvo, concorréncia
pulverizada, altas taxas de juros para a tomada de capital, ¢ consumidores cada vez mais
exigentes. Nos topicos a seguir, sdo apresentados dados adicionais sobre o setor, a clientela e

a concorréncia.
3.1 - Andlise do Setor
O municipio de Campina Grande apresenta-se como uma regido que concentra uma

forte presenca de instituigdes de ensino superior tanto de cunho publico quanto privado, de

maneira que o mesmo ¢ caracterizado como um polo educacional, com destaque nacional.
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Diante desse contexto, o setor educacional superior ¢ caracterizado pela oferta de
servicos educacionais voltados para formagao profissional e o aperfeicoamento académico da
sociedade, e de acordo com o relatorio da Sindicato dos Mantenedores do Ensino Superior -
SEMESP (2015) o estado da Paraiba concentra 36 institui¢cdes de ensino superior, 1,9% das
matriculas em cursos presenciais, sendo que a mesorregido da Mata Paraibana foi responsavel
por cerca de 61 mil matriculas (52%). Em 2013, na rede privada houve um aumento de 20%
nas matriculas, atingindo a marca de 52 mil, contra 43 mil do ano anterior. Na rede ptblica o
indice teve um crescimento de 1,4%, totalizando 66 mil matriculas em 2013 contra 65 mil no
ano anterior. O nimero de ingressantes (que iniciam o 1° ano) em cursos presenciais na rede
privada, em 2013, aumentou 21% (17 mil alunos em 2012 para 20 mil em 2013). Na publica
houve um acréscimo 2,1% (20 mil em 2012 para 21 mil em 2013).

Nesse interim, e de acordo com o Ministério de Educagdo (BRASIL, 2017) o municipio
de Campina Grande — PB possui 17 Instituicdes de Ensino Superior presencial, credenciadas
para atuar na regido, ou seja, quase 50% das instituicdes credenciadas para a oferta de ensino
superior no estado. Observa-se a presenca de institui¢des de nivel publico federal, estadual,
bem como instituigdes privadas com fins lucrativos.

Logo, a analise do setor educacional de ensino superior evidencia que este ¢ um setor
em plena expansdo, ndo apenas a nivel regional e local, mas também nacional. Isto pode ser
evidenciado através do relatorio do INEP (2013), de 2010 a 2013, verifica-se crescimento das
matriculas de graduagdo tanto na categoria publica (17,6%) quanto na privada (13,5%). O
crescimento observado nas matriculas de graduacao da categoria publica variou 7,9% de 2010
para 2011; 6,9% de 2011 para 2012; e 1,8% de 2012 a 2013. Em relagdo a categoria privada,
observa-se crescimento de 4,9% de 2010 para 2011; 3,5% de 2011 para 2012 e 4,5% de 2012
a 2013. Cria-se a partir desse cenario expectativas positivas relativas a ampliagdo do acesso
ao ensino superior brasileiro, sobretudo, a partir das ampliagdes dos programas do governo
brasileiro na atualidade voltados para este setor.

Assim, a partir desses dados projetou-se trés alternativas de cendrios para os proximos
dez anos neste setor. Uma alternativa positiva, outra negativa, ¢ uma de continuidade,
tomando como fatores de andlise o conhecimento de tendéncias nos campos politico,
tecnolodgico, econdmico e sociocultural, uma vez que, as tendéncias macroeconomicas tendem

a influenciar as dinamicas locais.
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1. A) Cenario Positivo

e Politico: Ampliagdo das discussdes parlamentares acerca do setor educacional
(reformas na educagdo superior)

e Econdmico: Maior investimento publico para permitir 0 acesso ao ensino
superior.

e Tecnologico: Elevagdo de incentivos ao desenvolvimento de tecnologia e
pesquisas em desenvolvimento e inovagao (P&DI)

¢ Sociocultural: Ampliacdo das vagas e acesso ao ensino superior

B) Cenario de continuidade

e Politico: Maior incentivo e criagdo de condigdes para ampliagdo da inclusdo
social.

e Econdmico: A visdo da gestdo profissional/mercado ganhard espagco em
detrimento de uma gestao académica

e Tecnologico: Maior difusdo do ensino a distancia

e Sociocultural: Ampliacdo dos agentes que possuem educagdo ensino superior
completo.

C) Cenério negativo

o Politico: Desregulamentagdes/Privatizagao/Sucateamento do Ensino publico

e Econdmico: Maior incentivo a participacao do capital privado

o Tecnolodgico: Ineficiéncia no processo de Fiscalizacao

¢ Sociocultural: Maiores conflitos distributivos dos profissionais da categoria.

A partir dessas informagdes ¢ a da conjuntura nacional, cria-se expectativas positivas

relativas a ampliacdo do acesso ao ensino superior brasileiro, sobretudo, a partir das
ampliacdes dos programas do governo brasileiro voltados para este setor nos ultimos anos, o
por que por sua vez, pressupde demanda crescente ao longo dos proximos anos.
Isto induz que, o segmento onde a empresa T's Consultoria Académica pretende atuar ¢
bastante competitivo. A pesquisa ainda identificou que prego, qualidade e a rede de
profissionais qualificados que atuam na regido costumam ser os fatores criticos para o
SuCesso.

A T's Consultoria Académica vé nesse cendrio uma oportunidade para a construgdo do
seu posicionamento e seu nicho de mercado, onde a mesma pretende associar a imagem dos

seus servicos a um um arquétipo envolto de Sabedoria. Este arquétipo estd presente em
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marcas que estdo ligadas as dareas de ensino, universidades, consultorias, empresas de
pesquisa, de modo que as campanhas deste arquétipo sdo pensantes e instigantes, de modo a

oferecer ao consumidor a busca de realizagdo, com vistas ao alcance de uma vida ideal.

3.2 - O Mercado Potencial

Com observado anteriormente, as pesquisas dirigidas ao mercado consumidor tiveram
os seguintes objetivos: a) Verificar as reais necessidades académicas dos discentes b)
Verificar as possiveis lacunas existentes dentro das Instituicdes de Ensino Superior no
municipio de Campina Grande-PB c) Verificar o potencial econdmico de consumo dos
discentes, seus perfis e sugestdes. A partir da aplicagdo de questiondrios a alunos de

graduacgdo foram obtidos os seguintes resultados:

Perfil social e académico dos entrevistados:

65% dos entrevistados sdo do sexo feminino e 35% sdo do sexo masculino

75% dos alunos estdo em fase de conclusao e 25% estdo com o curso em andamento
Principais dificuldades elencadas:

*Normas técnicas e procedimentos técnicos de escrita *Dificuldades com elaboragdo de
producdes cientificas *Falta de assessoria extra sala de aula *Dificuldades de planejamento
pessoal * Falta de conhecimento acerca de procedimentos burocraticos para entradas e
processos *Falta de orientag@o acerca do mercado de trabalho *Falta de orientagao acerca dos
caminhos para a pés-graduacao publica.

Principais lacunas observadas pelos alunos nas instituicoes:

*Falta de auxilio do docente extra sala *Auséncia de um local ou pessoas com informagdes
adequadas para auxiliar os alunos ao longo do curso* infraestrutura.

Perfil econdémico:

10% dos alunos ndo possuem renda

35% recebem auxilio dos pais

40% recebem algum tipo de bolsa

15% sao assalariados

A maior parte dos entrevistados 85% recebem entre meio e um saldrio, 5% recebem entre 1 e

2 salarios e 10% nao possui renda.
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Sobre a consultoria académica

98% dos alunos afirmam que ja procuraram assessoria do tipo monitoria e atendimento extra
sala com os professores.

70% dos entrevistados estariam dispostos a pagar até R$ 200,00 em assessoria privada

20% estariam dispostos a pagar até R$ 100,00 por uma assessoria privada.

10% estariam dispostos a pagar até R$ 50,00 por uma assessoria privada.

Assim, a pesquisa de mercado, a partir de fontes primarias, ainda evidenciou que apesar da
grande oferta de instituigdes de ensino superior na cidade, ainda observa-se varias dificuldades
elencadas pelo publico-alvo, no que tange ao suporte extra sala de aula, como por exemplo:
Dificuldades com elaboracdo de produgdes cientificas Falta de assessoria extra sala de aula;
Dificuldades de planejamento pessoal/profissional/académico; Falta de conhecimento acerca de
procedimentos burocraticos para entradas e processos; Falta de orientacdo acerca do mercado de
trabalho; Falta de orientacdo acerca dos caminhos para a pos-graduagdo ¢ auséncia de um local ou
pessoas com informagdes adequadas para auxiliar os alunos ao longo do curso.

Nesse cendrio, o publico alvo ¢ (majoritariamente) a0 mesmo tempo o usudrio e
tomador de decisdes, por isso a estratégia de venda sera identificar qual ¢ a real necessidade
do cliente através de uma curta apresenta¢do de venda, para a partir de entdo, propor opgoes
de negociacdo. Estes sdo clientes faceis de se identificar, ndo existem barreira a entrada para
esse mercado, eles oferecem um potencial significativo de lucro, e este segmento oferece um
efeito em cadeia, pois estes sdo também os clientes "futuros" dos demais estagios de ensino.

A meta ¢ garantir constante prospec¢do de clientes, logo apos, parte-se para uma
proposta que consiga de fato atender as necessidades dos clientes e consolida-se um processo
de negociacdo para a partir de entdo computar a venda como realizada. O crescimento das
vendas se dard na ampliagdo do numero de ofertas e com base na média de vendas

mensalmente.

3.3 - Analise da Concorréncia

A pesquisa de mercado indicou, que no perfil organizacional proposto pela T's
Consultoria Académica ndo existem concorrentes diretos na localidade que se pretende atuar.
Contudo, a regido se destaca pelo seu potencial académico, e a formagdo de profissionais
liberais altamente qualificados que ja ofertam tais tipos de servigos sdo inumeros, mas que em
grande maioria trabalham de maneira autdnoma e sem formalizagdo, todos eles pesquisados

durante a elabora¢do anteriormente a elaboracdo deste Plano de Negocio, através dos
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diretorios de pesquisa do google e da redes sociais.

Por outro lado, observou-se que apesar das dificuldades de infraestrutura e pouca
assessoria extra sala de aula enfrentadas pelas instituicdes de ensino no municipio e
evidenciada na pesquisa ao mercado consumidor, as instituigdes apresentam-se como
concorrentes da T's Consultoria Académica, uma vez que, em certa medida (em maior ou
menor grau de abrangéncia) as mesmas ja contam com programas de ensino que auxiliam os
alunos, como por exemplo, programas de monitoria.

Outra dificuldade observada, ¢ a concorréncia virtual, tendo em vista, a grande gama
de contetidos e cursos online acessiveis gratuitamente a qualquer instante na internet. No
entanto, A favor da "T's Consultoria Académica" estd a praticidade e qualidade no
atendimento pessoal especializado.

Assim, as observacdes levaram ao diagnodstico que devido ao intenso potencial
académico do municipio (polo educacional) e a forte presenca de diversas instituicoes
académicas, elevam as potencialidades de existir concorrentes indiretos. Diante desse
contexto, e a partir da pesquisa de mercado, em linhas gerais, observou-se que o municipio de
Campina Grande ainda ndo possui a oferta desse tipo de servi¢o, aos moldes empresariais,
organizacionais € em maior escala proposto pela T's Consultoria Académica. Além disso,
tendo em vista o seu potencial em nimero de graduandos, pode-se afirmar que existe uma
demanda reprimida no municipio, avida por tal servico, como evidenciado na pesquisa
direcionada aos consumidores alvo.

Dentro desse contexto, a pesquisa procurou investigar através de pesquisa telefonica
atributos do servigos cobrados por trés profissionais liberais atuantes na regido e que prestam
servicos similares: Esta parte da pesquisa buscou identificar: os servigos disponibilizados, o
preco cobrado pelas concorrentes, as condi¢des de pagamento, aspecto do atendimento, ¢

forma de divulgagado dos servigos.
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Empresas/ | Servicos Precos | Condicoes Atendimento | Divulgacao
Aspectos de
Pagamento
A Corregdes de ABNT/Ortografica | R$ 50% de | Telefone, Rede social
12,00 entrada e | whatsapp, as | Pagina  no
por 50% apos a | vezes Facebook
pagina | entrega  do | presencial
Servico.
B Corregdes de RS 50% de | Telefone, Rede social
ABNT/Ortografica/Tradugdes/ 14,00 entrada e | whatsapp, as | Pagina  no
Montagem de Apresentagdes. por 50% apos a | vezes Facebook
pagina | entrega  do | presencial
Servigo.
C Corregoes de RS 50% de | Telefone, Rede social
ABNT/Ortografica/Traducoes/ 12,00 entrada e | whatsapp, as | Pagina  no
Montagem de Apresentagdes. por 50% apods a | vezes Facebook
pagina | entrega  do | presencial

Servico.

Fonte: Elaboragdo propria.

Assim, através do perfil das empresas concorrentes ¢ possivel evidenciar, que as

ofertas em torno dos servigos académicos na regido seguem um padrdo, com um nivel baixo

de diferenciacdo dos servicos. Através da pesquisa também evidencia-se o carater inovador da

T’s Consultoria Académica, tendo em vista que a mesma propde um modelo de negdcios

inovador para a oferta desses servicos da regido.
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4 ESTRATEGIAS DE MARKETING

O municipio de Campina Grande-PB apresenta-se como uma regido que concentra
uma forte presenca de instituicdes de ensino superior tanto de cunho publico quanto privado.
Mesmo em face, dos poucos dados disponiveis sobre a educagdo superior no municipio
observa-se que o mesmo pode ser caracterizado como um polo educacional, em grande
expansdo e com consideravel atratividade. Por sua vez, o servigo de assessoria académica e de
coaching académico ¢ um seguimento inovador que tem se desenvolvido ao longo dos tltimos
quinze anos no Brasil, e que apresenta uma forte expanséo e retorno.

E a partir desse contexto, que se justifica a oferta de servigos académicos pela empresa
em questdo, bem como, a necessidade de uma campanha de divulgagdo da marca da empresa
e dos servicos ofertados por ela, amparada por uma estratégia de marketing com o intuito de

consolidar o posicionamento da empresa neste setor, como se apresenta a seguir.

4.1 Posicionamento

A imagem da empresa T's Consultoria Académica busca posicionar-se e consolidar-se através

dos seguintes itens:

VALORES: Valorizagdo humana, Comprometimento, Qualidade, Praticidade, Melhoria

Continua.

MISSAO: A missdo da empresa T’s ¢ oferece ao consumidor a busca de realizagdo, com

vistas ao alcance de uma vida ideal, desenvolvendo seu potencial infinito.

VISAO: Ser caracterizada como a maior uma empresa da regido Nordeste sindnimo de

praticidade, que traz resultados efetivos, com qualidade e com otimizagao do tempo.

PROPOSTA DE VALOR: “T’s Consultoria Académica, praticidade e qualidade no

atendimento pessoal especializado™
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4.2 Foco e Segmentagdo

A T's Consultoria Académica decidiu atuar no segmento do mercado-alvo representado
pelos alunos de graduacdo e pos-graduacdo, do municipio de Campina Grande-PB. Este
publico alvo ¢ facil de ser identificado, ndo existem barreira a entrada para esse mercado, eles
oferecem um potencial significativo de lucro, e este segmento oferece um efeito em cadeia,
pois estes sdo também os clientes "futuros" dos demais segmentos. Tendo em vista o seu
potencial em numero de graduandos, pode-se afirmar que existe uma demanda reprimida no
municipio, avida por tal servico.

Assim, seu foco serd auxiliar no desenvolvimento do discente de graduagdo e pos-
graduacdo, planejamento académico e planejamento prospectivo para a carreira profissional
em consonancia com a area de formacdo do cliente de forma rapida e eficiente, procurando
estabelecer seu posicionamento de valor pautado na qualidade do atendimento pessoal
especializado. Além disso, a empresa ndo pretende lancar novos servigos no mercado

educacional antes de sua consolidagdo, para ndo haver dispersao.

4.3 Plano de Penetragao no Mercado

A T's Consultoria Académica espera conquistar o mercado de servigos educacionais na
regido de Campina Grande-PB. Para tanto, precisa de uma estrutura de divulgagdo em
Instituicdes de Ensino Superior de toda a cidade. Como forma de conseguir se inserir nesse
mercado mais rapidamente, a empresa optard por se associar a uma instituicdo de ensino
parceira e que possua uma equipe de apoio estruturada e voltada para o mesmo publico-alvo.

O projeto deve prover a maior amplitude acerca da divulgacdo da imagem da empresa
bem como, o leque de servigos ofertados pela mesma, com eficiéncia e qualidade. Buscando
abranger os principais meios de divulgacdo e comunicagdo locais. Publicidade e propaganda,
bem como o uso de redes sociais na divulgagdo, sdo ferramentas essenciais de sucesso. Diante
disso, o plano inicial de divulgacao foi estabelecido conforme segue.

Midia Online: Site com orientagdes completas acerca da empresa, ofertas de servigos,
contatos, sugestdes e avaliagdes e promogdes, visando atrair o publico. Campanha
promocional para primeira adesdo e para indicagdo dos servigos da empresa para amigos. Esta

serd divulgada nas redes sociais Facebook e Twitter.
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TV e radio local: Divulgacdo da empresa e servigos em campanha nos telejornais
locais e durante a programagao das radios da regido de Campina Grande-PB

Midia impressa: Distribuicao dos panfletos e banners da campanha de divulgacdo em
estabelecimentos de ensino publico e privado. Diante disso, apresenta-se a seguir, de forma

sucinta, o esquema de planejamento do calendario envolto das agdes de penetragdo neste

mercado:
Figura 1 - CALENDARIO ANUAL DE ACOES DE
MARKETING
Pré divulgacao 12 Semestre 29 semestre

1 més antes
(campanhas iniciais)

GERAR EXPECTATIVAS

1.Contratar um profissional
especializado em marketing digital

2. Criaruma perfil daempresano
Facebook e um site proprio.

3. Fazer posts diarios para divulgar
0s servigos e as novidades.

Agdes de marketing:

Redes sociais, midias

Ferramentas de
marketing:

Produto (servicos)

apos a abertura da
empresa

1. Divulgagao com planfetagem
2, Fazer promogdes iniciais para
atrair a demanda

3. Fazer posts didrios para divulgar
0s servigos e as novidades.

4.Fazer parcerias com copiadorase
demais comércios que se
encontram instalados nas
InstituigGes de Ensino Superiorda
regido

Acoes de marketing:
Redes sociais, midias,

panfletagem

Ferramentas de
marketing:

Produto (servigos),
Preco e Praga +

PROMOGAO DE VENDAS

apos a abertura da
empresa

1.Manter o website da empresa
atualizado com novidades para
qgue ele setorne relevante e
atrativo para o publico

2. Estar atualizando asredes
sociais, para estimulara procura
da empresanodiretorio de busca
do Google, para que assim
fortalega a procura da mesmaem
primeiro lugar.

3. Fazer uma apresentagdo corpoa
corpo comas pro-reitoriaseas
unidades acad&micas.

4. Participar e patrocinar eventos
académicos.

Acoes de marketing:

Redes sociais, midias,
eventose "corpoa
corpo”

Ferramentas de
marketing:

Produto (servigos),
Preco +

RELACOES PUBLICAS

Monitoramento: Acessos + Likes + Quantidade de visualizagGes + Pesquisa de satisfagcdo +
analise de relatdrios bimestrais para avaliar os resultados apds a implementacdo da acao

de marketing.

Fonte: Elaboragao propria.
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Para estimular as vendas, especialmente no primeiro e mais dificil ano, a empresa
promovera uma politica agressiva: a cada servico adquirido o estabelecimento ofertara
descontos de até 40% com o objetivo de promover aderéncia do mercado consumidor. Além
disso, serdo oferecidos descontos por quantidade para estimular a compra de um nimero
maior de unidades de servigo, tendo em vista que, a empresa além de operar com
diferenciagdo no processo de producdo e oferta dos servigos académicos, também prima pela
diversificacdo desses servigos, de maneira que o cliente poderd encontrar o suprimento de

diversas necessidades pessoais, ligadas a drea académica

4.4 Distribui¢do e Comercializacdo

O processo de vendas da empresa T’s Consultoria Académica ocorrera

obedecendo a ordem e os critérios a seguir:

PASSO 1: Descri¢ao seu mercado-alvo.
Meu mercado-alvo sdo os alunos de graduacdo e pos-graduagao do municipio de Campina
Grande-PB.
PASSO 2: Gerenciamento das introdugdes de vendas.
a) Abordar acerca das necessidades que o cliente tem e saber o que podemos fazer para
ajuda-lo.
b) Apresentar os servicos e mostrar como estes podem ser essenciais para auxilia-lo nas
suas diversas necessidades académicas. Mostrando ainda os beneficios.
PASSO 3: Qualificagdo das introdugdes de vendas.
Nesse cenario, 0 meu publico alvo ¢ (majoritariamente) a0 mesmo tempo o usudrio e tomador
de decisdes, por isso a estratégia de venda serd identificar qual ¢ a real necessidade do cliente
através de uma curta apresentacdo de venda, para a partir de entdo propor opgdes de
negociagao.
PASSO 4: Abordagem aos potenciais clientes.
Abordagem corpo a corpo.
Abordagem por telefone.

Abordagem e acompanhamento pelas redes sociais.
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PASSO 35: Apresentagdo de vendas.

a) Investigar as reais necessidades dos clientes em potenciais e propor as solugdes de acordo
com o potencial de oferta da empresa

b) Descrever as vantagens e os beneficios.

PASSO 6: Lidar com objegoes.

Questionar ao cliente o porqué e também em sua visdo o que seria mais adequado. A
depender seria proposto também um teste.

PASSO 7: Fechar a venda.

a) Possiveis descontos.

b) Facilitagdo para a obtencdo do servigo e para o pagamento

PASSO 8: Follow-up pds-venda.

a) Ofertar o servico pds-venda necessario e aproveitar a oportunidade para vender outros
Servicos.

b) monitorar o cliente e fazer pesquisas de satisfagdo e de recomendagao para terceiros.

Assim, o canal de distribuicdo e vendas adotado pela empresa ¢ o do canal de
marketing, uma vez que estes, proporciona uma maior divulgacdo da oferta dos servigos,

estimulando assim, a demanda através da publicidade.
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5 ADMINISTRACAO E GESTAO

A empresa T's Consultoria Académica terd uma estrutura hierdrquica composta
pela geréncia, seguida da equipe de colaboradores que serdo diretamente responsaveis pela
oferta dos servigos fornecidos pela empresa. No inicio das operagdes a geréncia acumulara as
fungdes principais que serdo delegadas no processo de desenvolvimento, onde o mesmo
assumird a extensa tarefa de gerir o setor de planejamento e financeiro, administrativo e
organizacional.

A centralizagdo de fungdes no inicio das operagdes, além de visar a redugdo do custo
operacional, permitird que a geréncia adquira experiéncia de gestdo e se prepare para o
crescimento da empresa.

Com uma estrutura organizacional simplificada, a empresa ird se preocupar em
implantar desde o inicio de uso operacdes sistemas de controle informatizados nas areas de
contabilidade, contas a pagar e receber, faturamento e estoque. Ird ainda otimizar sua

infraestrutura estando apta a competir no mercado educacional da regido.
5.1 Producao, Localizagao e Instalacdes

A T's Consultoria Académica tera uma estrutura simples. No inicio de suas atividades,
a sua Unica proprietaria sera a responsavel pela area administrativa da empresa, tendo a ajuda
de uma estagiaria para tal tarefa.

A empresa terd uma unidade fisica propria, instalada no bairro centro do municipio de
Campina Grande-PB, justificivel pelo facil acesso, além de ser proximo ao bairro
universitario. Esta unidade, onde sera instalada a empresa conta com o suporte necessario a
implementagdo da mesma, como por exemplo, dgua, energia elétrica, circulacdo adequada de
ar e espaco amplo para adequacdo de salas que serdo voltadas ao atendimento dos clientes,

totalmente informatizadas, além de comportar as instalagdes administrativas.
O fluxo de produgdo dos servigos ofertados pela empresa abrangera as seguintes etapas:
Abordagem consultiva ao cliente

Identificagdo das necessidades do cliente

Avaliacdo do servigo demandado
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Precificacao

Acordo de pagamento

Estabelecimento de prazos para entrega
Entrega

Feedback do cliente.

Para servigos mais extensos como por exemplo, orientagdo de trabalhos de conclusao
de curso, ou ainda a contratacdo de um coaching académico, apds a contratagcdo do servico,
serd montando um planejamento de agdo e encontros com os profissionais orientadores, que
de acordo com a necessidade do cliente poderdo abranger periodos de médio a longo prazo,

onde os precos serdo cobrados por hora.

5.2 Descri¢ao Legal e Estrutura Societaria

O regime juridico da T's Consultoria Académica sera de uma Firma Individual de
responsabilidade limitada, ou seja, sem a presenca de socios, mais especificamente uma
Microempresa (ME).

Antes de dar inicio a comercializacdo dos servicos, a empresa precisara obter o registro
do servigos junto aos 0rgaos governamentais (Junta Comercial, Secretaria da Receita Federal
do Brasil, Secretaria de Fazenda do Estado, Prefeitura Municipal, Inscri¢ao no FGTS (Caixa
Econdmica Federal), Contrato Social, Consulta Prévia, licengas, Alvard de Funcionamento).

A empresa ainda buscara proteger os direitos da mesma através de meios legais, uma
vez que, pretende-se registrar a marca da empresa no Instituto Nacional da Propriedade

Industrial (INPI).

5.3 Equipe

Thais Marculino da Silva, ¢ a proprietaria da empresa T's Consultoria Académica. E
formada em Economia e tem experiéncia na area académica sempre se dedicando a
participacdo de grupos e programas de pesquisas, ensino e extensdo e a produgdo cientifica
bem como, a pratica docéncia, € como abordado anteriormente a figura e as responsabilidades
de um gestor serdo realizadas pelo propria empreendedora que assumira a extensa tarefa de

gerir o setor de planejamento e financeiro, administrativos e organizacional.
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Por sua vez, o Conselho Consultivo a priori se dara através do relacionamento com os
profissionais proximos, amigos, familiares, e demais integrantes da rede de relacionamentos.

De maneira que, apenas a proprietaria serd responsavel pelo direcionamento
estratégico e tatico da empresa, auxiliada por seu Conselho Consultivo. No nivel operacional
estara os professores colaboradores, responsaveis por atender as demandas dos clientes.
Assim, a empresa inicialmente contard, com a atuagdo da proprietaria, auxiliar administrativo
e professores colaboradores. Os servigos de limpeza e manutengdo do setor de informatica
sera terceirizado.

Durante este trabalho teceu-se uma significativa rede de relagdes ¢ conheceu-se as
operagdes relativas aos fornecedores e a concorréncia. Através de pesquisas pode se conhecer
algumas necessidades, preferéncias e comportamentos da clientela.

Embora, incialmente a proprietdria tome para si a maioria das execugdes e
direcionamentos da empresa, ¢ importante salientar que a mesma possui um perfil
organizacional que com o amadurecimento da empresa devera ser assumida por profissionais
especificos da 4rea, a serem contratados, porém com a devida supervisdo da proprietaria.

Desse modo, segue-se a estrutura organizacional da empresa.

Figura 2 — Organograma da empresa

GERENTE

PROPRIETARIA

GERENTE DE
CONSELHO EXECUCAQ DE
SERVICOS

GERENTEDE GERENTE
MARKETING ADM/FINANCEIRD

GERENTEDERH

ADMINISTRACAD

| PROPAGANDAE

CAMPANHAS = CONTABILIDADE

Fonte: Elaboragéo propria.



34

5.4 Terceirizagdo e Equipe de Apoio Externo

A T's Consultoria Académica utilizard intensamente da terceirizagdo para manter uma
infraestrutura leve e agil. Assim, o setor de servigos gerais, manutencdo de rede e informatica,
e seguranga ¢ o setor contabil, sera inteiramente terceirizado. Sempre que necessaria, a

terceiriza¢do sera uma diretriz a ser seguida pela empresa.

5.5 Aliangas e Parcerias

Uma das estratégias buscada pela empresa T's Consultoria Académica ¢ formagao de
parcerias e aliancas para ampliar a aderéncia de mercado por parte da empresa, para tanto
buscara a coopera¢do com a academia, uma vez que, o ramo de atuacdo da empresa T’s
Consultoria Académica € justamente o meio académico, por isso, a formagdo de parcerias
com as Instituicdes de Ensino do municipio de Campina Grande-PB compora o leque de
estratégias da empresa.

Além disso, a empresa ira fazer parcerias com copiadoras ¢ demais comércios que se
encontram instalados nas Institui¢des de Ensino Superior da regido, somadas a uma constante
apresentacdo corpo a corpo com as pro-reitoras e as unidades académicas de tais instituicdes.
E por fim, ird participar e patrocinar eventos académicos, como objetivo de fortalecer e

divulgar a imagem da empresa.

5.6 Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacao

O desafio inicial da T's Consultoria Académica ¢ oferecer assisténcia para a demanda
de atividades académicas com praticidade e qualidade no atendimento pessoal especializado
feito em escala significativa, e com otimizagdao do tempo.

Para tanto seus esforcos se concentrara em sua equipe de colaboradores, sempre
buscando meio para promover o desenvolvimento pessoal desta equipe, que por sua vez,
apresentam-se como a base do empreendimento. Pensando nisso ¢ visando estimular a cultura
da inovacdo a T's Consultoria Académica desenvolvera programas de
intraempreendedorismo, pois 0 mesmo adequa-se as necessidades de inova¢do e melhoria
continua da empresa, este, ainda apresenta carater altamente objetivo e pratico e € direcionado

para promover o processo de autoconhecimento, trabalho em equipe, tomada de decisdes e
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resolucdo de problemas, autonomia e independéncia, visando aflorar as competéncias
empreendedoras dos colaborados com fins de alavancar o potencial organizacional,
econdmico e competitivo da empresa.

Com isso, pretende-se estimular a cultura da inovac¢do, bem como gerar em continuo o
reforgo da cultura organizacional e os valores da empresa entre os colaboradores.

Para tanto, a empresa conta com a operacionalizacdo do programa de
intraempreendedorismo denominado Fabrica de Sugestdes que atuard de modo intermitente.

O mesmo ¢ apresentado a seguir:

A FABRICA DE SUGESTOES ¢ um programa a ser desenvolvido pela empresa 7°s
Consultoria Académica que busca através de uma caixa de sugestdo, a participacdo dos
colaboradores com sugestdo de melhorias e inovagdes nos processos da organizagdo. Apos a
coleta das informacdes, estas serdo avaliadas por um Comité de Qualidade e Avaliacdo
composto por colaboradores da alta gestao.

As sugestdes aprovadas irdo para a aplicacdo de um pré-teste, de acordo com o setor,
finalidade ou area a qual foi realizada a sugestdo. Apos esta fase o Comité de Qualidade e
Avaliagdo, fornecerd um parecer favoravel ou ndo, com base nos resultados observados na
fase do pré-teste, e a partir de entdo a sugestdo ¢ acatada ou descartada oficialmente pela
empresa. Os colaboradores que tem suas sugestdes aprovadas sdo publicamente
homenageados e recebem premiagdes, além de receberem a oportunidade de trabalharem
direta ou indiretamente no processo de implementacdo e/ou resolucdo das sugestdes por ele
apresentada.

RESULTADOS ESPERADOS:

e Reafirmac¢ao e disseminacao da cultura organizacional da empresa

o Identificar colaboradores com perfil empreendedor observando competéncias
conceituais que envolvem a criatividade na solugdo de problemas e melhoria
continua; competéncias de implementacdo que envolve capacidade de obter
apoio, realizagdo e persuasdo; ¢ competéncias sociais que envolvem atitudes
voltadas a auto-organizacdo e cooperacao.

¢ Alavancar o potencial organizacional, econdmico e competitivo da empresa.
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5.7 Gestao da Qualidade

A alta qualidade ¢ uma exigéncia do cliente. Esta exigéncia ¢ maior ainda na clientela-
alvo da empresa, em que a area académica ¢ bastante competitiva, rigorosa e técnica.

Em vista disto, a T's Consultoria Académica pretende ofertar servigos que prezem por
principios e normas de qualidade, sobretudo no atendimento e abordagem ao cliente.

Por isso, o seu maior controle de qualidade estara focado na oferta de servicos
realizados por seus colaboradores. Em virtude da natureza inerente do servigo, o mesmo nao
possui fornecedores. Contudo, o foco do seu servigo esta no fator trabalho, através da
contratacdo de mao de obra especializada, o que por sua vez, aumentam os cuidados que a
empresa deverd ter ao contratar a mao de obra ¢ acompanhé-la ao longo da prestacdo do
Servigo.

Ademais, ao final de cada venda e atendimento a empresa aplicara questionario de
avaliacdo para o cliente. Além disso, a empresa mantera um canal virtual e presencial sempre

aberto para sugestdes € comentarios, buscando sempre o feedback dos clientes.



37

6 PLANO DE IMPLANTACAO

O planejamento operacional e o levantamento de recursos necessarios a viabilizagao
do funcionamento da empresa T's Consultoria Académica ja foram realizados. A empresa
esta pronta para ser criada. Os topicos a seguir apresentam uma analise de riscos e o plano de

acao resumido.
6.1 Analise de Riscos

A empresa T’s Consultoria Académica possui como vantagens competitivas (forgas), a
oferta de atendimento pessoal e especializado ao cliente, preco de venda competitivo, equipe
qualificada, localizagdo estratégica da empresa, seguimento inovador com forte expansio e
retorno.

Por sua vez, as limitagdes (riscos) da empresa pode ser observada através dos
seguintes fatores: estrutura administrativa pequena e centralizada (no inicio), gerando
acumulo de tarefas nas maos da empreendedora, que tera de gerenciar a parte administrativa,
o processo de producdo de servigos e ainda contatar colaboradores e parceiros, falta de
experiéncia anterior no ramo dos nego6cios, marca desconhecida, custos de manutencao
elevados e formato organizacional de oferta de servigos relativamente novo na regido de
atuacao.

De modo, analogo e através da pesquisa de mercado verificou-se que a empresa T’s
Consultoria Académica encontra algumas oportunidades no mercado em que atua, a saber:
aumento crescente da demanda, disponibilidades de bons imoéveis para localizacdo da
empresa, tendéncia crescente para qualificacao profissional. Além das oportunidades também
sdo visualizadas algumas ameacgas ao mercado de atuacdo, como: impostos elevados e
exigéncias legais rigorosas, poucas linhas de financiamento, quantidade consideravel de
concorrentes indiretos.

Diante desse cendrio, as estratégias iniciais para a promover a ampliagdo da
participagdo de mercados estdo em torno do fortalecimento da marca e da oferta de servigos,
sobretudo, através de divulgacdo, e isto incluird uma politica de marketing e propaganda
robusta, bem como, dos servigos ofertados através das redes sociais, midias, panfletagem,
eventos e "corpo a corpo". Além disso, a cooperagdo com a academia ¢ de extremo

significado, uma vez que, o ramo de atuagdo da empresa T’s Consultoria Académica ¢
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justamente o meio académico, por isso, a formacao de parcerias com as Instituicdes de Ensino

do municipio de Campina Grande compora o leque de estratégias da empresa.

6.2 Fatores Criticos de Sucesso

As principais estratégias da T's Consultoria Académica serdo a forma de apresentacdo
do servigo, a projecdo de sua imagem vinculada a sua proposta de valor e voltando sua
completa atencdo a necessidade do cliente.

Para implantar uma estrutura organizacional que viabilize os seus objetivos, a empresa
ird incorporar a experiéncia de terceiros, conquistada por parcerias e contratagdes networking,
buscando formar uma rede de contatos e suporte, mantendo suas atividades em um nivel
adequado de satisfagdo e, minimizando os custos e privilegiando a qualidade dos servigos.

Diante disso, a pré-condicdo para a execucao do atual plano, encontra-se na base dos
recursos humanos e nos recursos financeiros, tendo em vista que para a realizagdo do mesmo
necessita-se de um pessoal qualificado que consequentemente incide em um custo elevado.
Ademais, os custos de divulgagdo de uma campanha de marketing sdo elevados, o que
restringe ainda mais o or¢amento da empresa.

O crescimento da empresa serd rigorosamente planejado, levando em conta a sua
preparagdo para enfrentar desafios maiores.

Deve-se manter sempre uma situagdo financeira saudavel, com controles precisos
sobre o fluxo de caixa, cujo superavit serd a base para alavancar o crescimento da empresa.
Ap0s a sua consolidagdo, que se espera alcancar em trés anos, a empresa estard pronta para

ampliar sua linha de servigos e buscar novos mercados.
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Quadro 3 — Cronograma de Implementacao

ACOES/MES
(2017)

JAN | FEV | MAR | ABR | MAIO | JUN [ JUL [ AGO | SET | OUT | NOV | DEZ

Versao Final do
Plano de
Negocios

X X X

Locagdo do
imovel

Abertura Juridica
da empresa

Registro da
Marca

Realizagdo dos
investimentos
fixos

Processo de
Selegdo e
Contratagdo de
Equipe

Criagdo de Site e
redes sociais

Pré-divulgacdo

Inauguracio

Desenvolvimento
e
Acompanhamento

X([X|>X

Fonte: Elaboragdo propria.

6.4 Alternativas Estratégicas

A empreendedora reconhece as dificuldades de inser¢ao de uma nova empresa ¢ nova

marca, no mercado. Por isso, buscou minimizar os seus riscos ¢ aumentar as chances de

sobrevivéncia.

Vencida

a fase mais critica, especialmente o primeiro ano de atividade, a empresa tera

melhores condi¢des de avaliar alternativas estratégias, tais como:

Atuar em outros mercados (fora da Regido do municipio de Campina Grande-
PB);

Ampliar e diversificar sua linha de servicos;

Abrir filiais ou parcerias com outras instituicdes e/ou empresas, em outras

localidades do regido Nordeste ou ainda do pais.
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7 PLANO FINANCEIRO

A empreendedora optou por opc¢des que reduziram a necessidade de investimentos
fixos iniciais. O valor total do investimento ¢ de cerca de R$ 55 mil, sendo R§ 35 mil para
cobrir investimentos fixos e despesas pré-operacionais. O saldo de R$ 20 mil formara uma
reserva financeira (capital de giro inicial), uma vez que, o custo para a remuneragcdo dos
colaboradores ¢ significativamente alta.

A empreendedora tem condigdes de arcar com o aporte de R$ 55 mil sem recorrer a
empréstimos. A opg¢do de buscar financiamentos pode ser acionada posteriormente, se o fluxo
de caixa apontar essa necessidade, por exemplo.

Para a determinagdo do preco de venda foram considerados:

- 0s pregos praticados por concorrentes diretos e indiretos (profissionais liberais que ja
trabalham com a oferta de servigos académicos na regiao);
- 0 prego que os clientes estariam dispostos a pagar;

- os custos de "fabricagdo" do servico.

De acordo com estes dados, o prego da hora-aula/acompanhamento de um professor
sera de R$ 30,00, o prego de correcdo de trabalhos sera de R$ 12,00 por pagina, as tradugdes
serdo vendidas a R$ 25,00 por pagina e os pacotes mensais para acompanhamento com o
Coaching Académico sera no valor de R$ 350,00.

A equipe ¢ enxuta e a administracdo € centralizada, com muitas atividades sendo
executadas pela propria empreendedora.

Para efeito de planejamento, foi considerado que remuneragao da empreendedora sera
de R$ 1.500 no primeiro ano ¢ R$ 3.000 a partir do segundo, podendo ser complementada
com parte do lucro que ndo for reinvestido na empresa.

Dentre os custos fixos destaca-se o aluguel do espago fisico no valor mensal de R$
2.500. A empresa sera optante pelo simples. Uma aliquota tnica incide sobre o faturamento.
As receitas foram estimadas com a ajuda de orientagdo profissional proveniente do curso de

lato senso do MBA em Gestao Empreendedora e Inovagao.

7.1- Projecdes Financeiras

A seguir, sdo apresentadas as projecdes financeiras para o empreendimento. A planilha
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de investimentos traz a lista de investimentos fixos e despesas pré-operacionais. A fonte de
recurso sera o aporte de R$ 55 mil feito pela propria fundadora da empresa.

A Projecao de Resultados mostra que o funcionamento do empreendimento ¢ vidvel, e
que a partir do segundo ano a empresa ja consegue recuperar seu investimento inicial. Por
outro lado, as maiores despesas da empresa sdao custos com mao de obra ¢ encargos, aluguel e
despesas com Marketing e Publicidade.

As projegoes de Fluxo de Caixa mostram que o aporte inicial € suficiente para arcar
com o investimento e com os prejuizos acumulados até atingir o ponto de equilibrio.

O empreendimento tem um Valor Presente Liquido de um pouco mais de R$ 221 mil,
calculado a partir de uma taxa de desconto de 18%. E uma Taxa Interna de Retorno de 84%.
O retorno do investimento ocorre no segundo ano.

Foram tracados dois cenarios alternativos para a analise das projecdes financeiras.

O "Cenario A" busca analisar a sensibilidade do empreendimento considerando as
seguintes hipoteses: estima-se que haja uma reducdo de 40% no faturamento da empresa em
relagdo ao cenario acima projetado, além de se considerar uma redugdo de 20% nas despesas e
encargos com pessoal. O resultado observado, revela um cendrio pessimista onde a absorcao
do retorno referente ao investimento inicial seria possivel apds cinco anos de funcionamento
da empresa, de maneira que o VPL da empresa seria um pouco mais de R$ 71 mil.

O "Cenario B" considerou a hipotese do faturamento da empresa aumentar em 20% e
as despesas com mao de obra e encargos se elevarem em 30%. Os resultados revelam que este
¢ um cendrio altamente positivo, pois a empresa apresentaria indicadores ainda melhores do
que o cendrio inicial apresentado ao longo deste plano de negocio. Desse modo, o VPL seria
de R$ 300 mil, a TIR de 122% e o retorno do investimento seria recuperado ja no primeiro
ano.

Assim, as projegdes desses cendarios hipotéticos evidenciam que o grande desafio da
empresa estd em buscar estratégias de a0 menos manter o cendrios de vendas previsto neste
Plano de Negocios, sendo este o elemento critico para a manutengdo e desenvolvimento da
empresa. Diante disso, todos os detalhes das andlises financeiras encontram-se nos anexos

deste trabalho.
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CONSIDERAGCOES FINAIS

Este trabalho teve como objetivo verificar a viabilidade ou ndo, de abertura da empresa
T’s Consultoria Académica. Para tanto, optou-se pela criagdo de um Plano de Negocio, uma
vez que, esta ¢ uma ferramenta apropriada para descrever minunciosamente todas as
descricdes de atuacdo da empresa, bem como, de seu mercado consumidor e de suas
concorrentes.

A pesquisa de mercado evidenciou que apesar da forte concorréncia na regido de
atuacdo da empresa (Campina Grande-PB), ndo ha nenhuma concorrente com o porte
organizacional, de infraestrutura, modelo de gestdo e oferta em maior escala, como o
pretendido pela empresa T's Consultoria Académica. Através da pesquisa, ainda observou-se
que apenas da elevada competitividade deste tipo de servigo na regido, o mercado esta em
expansdo e hd uma demanda também crescente por tais servicos.

Por fim, a andlise de projecdes financeiras mostrou que o funcionamento do
empreendimento ¢ viavel, e que a partir do segundo ano a empresa ja consegue recuperar seu
investimento inicial. O empreendimento tem um Valor Presente Liquido de um pouco mais de
R$ 221 mil, calculado a partir de uma taxa de desconto de 18%. E uma Taxa Interna de

Retorno de 84%. O retorno do investimento ocorre no segundo ano.
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QUESTIONARIAO
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1. CARACTERIZAGCAO DA AMOSTA:

NOME DA INSTITUICAO:
CURSO:

PERIODO: )
PREVISAO DE CONCLUSAO:
SEXO:

2. PERFIL DO CLIENTE
Qual ¢ principal meio de estudo que vocé utiliza?
( ) Livros ( )textosonline ( ) Videos ( ) Outros (especifique)
Quao facil é obter recursos académicos da universidade?
( ) Facil ( )Nao muito facil ( ) Nada Facil
Quao facil é obter assessoria académica na universidade?
( ) Facil ( )Nao muito facil ( ) Nada Facil
Vocé ja procurou assessoria ou consultoria académica?

()Sim () Nao

Vocé acredita que a consultoria académica especializada pode lhe ajudar?

() Sim () Nao
As dificuldades do curso correspondem com as suas expectativas?
() Sim () Nao

Quais suas principais dificuldades académicas?

Quais foram suas melhores e piores experiéncias académicas na universidade?

O quanto vocé acredita que o seu desenvolvimento académico sera suficiente para atender as demandas e

especificidades do mercado de trabalho?
( ) Muito () Moderado ( ) Pouco
Vocé pretende fazer pés-graduacao?

(') Sim () Néo
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3. PERFIL ECONOMICO
Qual sua principal fonte de renda?
( ) mesada dos pais ( ) bolsa de estudos ( ) salario ( ) nao possui renda
Quanto em média é sua renda mensal?
( ) De meio a 1 salario minimo ( ) De 1 a 2 salarios minimos ( ) De 2 a 3 salarios minimos
Vocé estaria disposto a contratar servigos de consultoria académica?
()Sim () Nao
O quanto vocé estaria disposto a gastar mensalmente com servicos de consultoria académica?

( )50,00a90,00 ( )100,00a200,00 ( )300,00a400,00 ( )500,00a600,00




APENDICE II
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INVESTIMENTOS
A GASTOS NA IMPLAHTAQE{) - Investimento Inicial 55.100,00
A1 Investimentos Fixos 35.100,00
# [Desembolzs Descricdo Citd Valor Unitaric Total
1 3/5/2017  Eleboragio e apiicagdo de questionario L b 500,00 500,00
2 15572017  Pesquisa de Mercado m 1.500,00 1.500,00
3 2752017 Registro da Marca ol 500,00 800,00
- 2752017 Honordnos registro da marca M 600,00 800,00
5 2752017  Reglsiro da empresa 01 500,00 500,00
. 5//2017  Computadores ) 1.500,00 7.500,00
7 5//2017  Imprezsoras 03 800,00 2.400,00
g 8/6/2017  Datashow 02 3.000,00 6.000,00
g TEEMT  Telefax 0 300,00 300,00
10 8%/2017  Eguipamenio de som 02 3.000,00 600000
11 ISTR2017  Mesas pars escrilirio 05 400,00 2.000,00
12 1S7/2017 Cadewras para escritdrio 45 BO,00 3.600,00
12 1872017 Quadros 04 100,00 400,00
1d 2802017 Criscln de Siks o1 2 5040 00 2 500 00
&2 Formagio do Capital de Giro (reserva financeira) 20,000, 00
C FONTES DE RECURSOS 35.000,00
C.1 Recursos Priprios 55.0:00.00
Capial investido pelos socios 55.000,00
Caixa da Empresa (patriminio iguido} -
C2 Empréstimos 2
Noms Data Valor
Emprestimo 4 1HMzm7 =
Empréstimo 4 112017 -
Empréstimo 4 1H2M7 -
Empréstimo 4 12017 -
Empréstimo 4 1207 -

C.3 Qutras receitas

C.4 Doagbes




APENDICE III

PROJECAO DE RESULTADOS

Margem de Contribuigao

Ponto de Equilibrio Financeiro*

* Aproximado. Valor exato depende da distribuicdo das vendas entre os produtos e servigos e da variagcdo dos custos de producdo e despesas
administrativas em relagdo ao volume de vendas.

- B TOTAL Ano | Ano I Ano Il Ano IV Ano V TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 324.000,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00 1.620.000,00
(-} Impoztos sobre faluramento {35.640,00) (35840 00) {35,640,00) {35.640,00) [35.640,00) (178.200,00)
{-} Comizzdes e taxas zobre vendas - = = - s -
~ 2 (=) Receita Liquida de Vendas 288.360,00 | 288.360,00 288.360,00 | 288.360,00 288.360,00 1.441.800,00
3 (-) Custos de Producao/Entrega £ 3 = = S E
Comprazfinsumos - - - - - -
Fretes & Embalegens 2 a & : : >
4 (=) Lucro Bruto (Margem de Contribuigio) 288.360,00 288.360,00 | 288.360,00 | 288.360,00 288.360,00 1.441.800,00
5 () Despesas Operacionais (200.520,00) (200.520,00) (200.520,00)| (200.520,00) (200.520,00) (1.002.600,00)
Despesas Administrativas (G7.800,00) (&7 800,00} __.mﬂ.m_“_n_.an_._“ (&7 .800.00) (87.800,00) (339.000,00)
Equipe Propria (com encargos) (107.520,00) (107 520,00} {107 ,520,00)| {107,520,00) {107.520,00) (537.600,00)
Terceiroz {25.200,00) {25.200,00} (25:200,00) {25.200.00} (25-200.00) (126.000,00)
6 (=) Resultado Operacional (EBITDA/LAJIDA) | 87.840,00 87.840,00 87.840,00 87.840,00 87.840,00 439.200,00
7 [+/-) Receitas/Despesas ndo Operacioanis - . - - - -
(-) Depreciacio - - - - - -
(+) Outras recetas n&o operacionas - -
(=) Taxas/Juros de Fnanciamentos - - R R i )
8 (=) Resultado Tributavel 87.840,00 87.840,00 87.840,00 | 87.840,00 87.840,00 439.200,00
{-} Imposte sobre Lucro = . = = = g
_3 (=) Lucro Liquido 87.840,00 87.840,00 87.840,00 | 87.840,00 87.840,00 439.200,00
(-} Dividendos (distribuidosiprovisionados) {12.000,00) (18.000,00) {18.000.00)| {12.000,00) (18.000.00) (90.000,00)
10 (=) Resultado do Exercicio £69.840,00 £9.840,00 £9.840,00 | 69.840,00 69.840,00 349.200,00
89,0% £9,0% 89 0% 89,0% B5,0% 89,0%
225.303,37 225.303,37 225.303 .37 225303 37 225303 37 1.126.516,85




APENDICE IV

DESPESAS
~ TOTAL Anol Ano ll Ano Il Ango IV Ano V TOTAL
Credito de impostos
Agua, Luz e Telefone 0,0% 5.7T60,00 5.760,00 §.760.00 5.760.00 5.760,00 28.800,00
2 Aluguéis, Condominios & PTU 0,0% 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 150.000,00
3 Marketing & Publcidade 0,0% 18.000,00 18.000,00 12.000.00 18.000,00 18.000,00 90.000,00
4 Internet 0,0% 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 12.000,00
& Material de Escritdrio 0,0% 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 30.000,00
& Tremamentos e Viagens 0,0% - - - - - =
7 Manutencio & Conservacdo 0,0% 2.400,00 2.400,00 2.400.00 2.400.00 2.400,00 12.000,00
5 Seguros 0,0% 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 6.000,00
% Material de Empeza 0,0% 840,00 840,00 840,00 840,00 &40.00 4.200,00
10 Outros 0,0% 1.200,00 1.200,00 1.200.00 1.200,00 1.200,00 6.000,00
11 0,0%
12 0,0% -
0,0% - - = -
I4 0.0% - - - - = =
= 0,0% =
18 0,0%
17 0,0% =
18 0,0% = = = = = =
TOTAIS 67.800,00 67.800,00 67.800,00 67.800,00 67.800,00 339.000,00




APENDICE V

EQUIPE
TOTAL Ano | Ano Il Ano Il Ano IV Ano V TOTAL
- [
A EQUIPE PROPRIA qtde 67.200,00 67.200,00 _ 67.200,00 67.200,00 67.200,00 336.000,00
4.1 Professor Tradutor 1 14.400,00 14.400,00 _ 14.400,00 14.400,00 14.400,00 72.000,00
4.2 Professor Orientador 3 43.200,00 43.200,00 43 200,00 4320000 43 200,00 216.000,00
& 2 Estagiaria-Administrativo 1 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 48.000,00
A4 0 = - -
AB 0 5 = z =
A 0
AT 0 - = - =
AS 0
AS 0 = = = =1
A 10 0 =
A1 0
A2 0 = - =
ATa 0 - - ) - - -
A4 0
A1S 0
A 18 0 =
Al 0 - - - =
A8 0
A 19 0 - - - - = -
A20 0 = - = = £ =
ENCARGOS SOCIAIS 60,00% 40.320,00 40.320,00 _ 40.320,00 40.320,00 40.320,00 201.600,00
DESPESAS COM b__._gmz.;@m_O & TRANSPORTE _
TOTAL 107.520,00 107.520,00 107.520,00 107.520,00 107.520,00 537.600,00
B TERCEIROS - PRESTADORES DE SERVICC e 25.200,00 25.200,00 _ 25.200,00 25.200,00 25.200,00 126.000,00
E 1 Contador 1 15.600,00 15.600,00 15.600,00 15.600.00 15.600,00 78.000,00
82 Auxiliar de servicos gerais 1 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 9.600,00 48.000,00
B.3 0 - = =
B4 0
BE o = = -
C DIVIDENDOSIDI mqﬂ_m_.__ﬁhc DOS LUCROS 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 18.000,00 90.000,00
< 1 Remuneracdo Socia (Retirada Mensal) 18.000,00 18.000,00 18.000,00 16.000,00 18.000,00 90.000,00
TOTAIS (A + B + C + Encargos Sociais) 150.720,00 | $  150.720,00 | §  150.72000 |§  150.720,00 |§  150.720,00 | §  753.600,00




APENDICE VI

RECEITAS
TOTAL Ano | Ano ll Ano lll Ano IV Ano V TOTAL

A Venda de Produtos e Servigos 324.000,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00 1.620.000,00
4.1 Professor (Orientador) 108.000,00 108.000,00 108.000.00 108.000,00 108.000,00 540.000,00
4 2 Coaching Académico 42.000,00 42.000,00 42.000,00 42.000,00 42,000,00 210.000,00
A3 Traduches 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 150.000,00
A 4 Comeches 144.000,00 144.000,00 144.000,00 144.000,00 144.000,00 720.000,00
4 £ Produto Servico 5 - - - - - -
A8 Produto Servigo &
A7 Produto Servigo 7
~ S T..a..-.—.ﬂ Wﬂ._.:.t_-_ﬂ m.
4.2 Produto Servigo 9

4 10 Produto Servico 10 - - - - - -
B Recebimentos @ vista 20 dias 304.250,00 343.750,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00 1.620.000,00
£ 1 Professor (Orientador) 0% 100% 99.000,00 117.000,00 108.000,00 108.000,00 108.000,00 540.000,00
£ 2 Coaching Académico 0% 100% 38.500,00 45.500,00 42 000,00 42 000,00 42.000,00 210.000,00
E 3 Tradughes B0%  50% 28.750,00 3125000 30.000,00 30.000,00 30.000,00 150.000,00
B.4 n::ummwa B0%  B0% 135.000,00 150.000,00 144 000,00 144.000, 00 144.000,00 T20.000,00
£.5 Produto Servico 5 100% 0% = - = = = S
&2 Produto Servico B 100% 0%
E 7 Produto Servigo 7 100% 0%
£2 Produto Servico B 100% 0%

§ 2 Produto Servico 9 100% 0%

8 10 Produto Servico 10 100% 0%

C Outras Receitas




APENDICE VII

IMPOSTOS E TAXAS
TOTAL Ano | Ano |l Anao Il Ana IV Ano V TOTAL
A Impostos sobre Faturamento 35.640,00 | 35.640,00 35.640,00 35.640,00 35.640,00 178.200,00

A1 Professor (Origntador) 11.880,00 _ 11.680.00 11.880,00 11.880,00 11.880,00 59.400,00

4 2 Coaching Académico 4.620,00 462000 4620,00 4.620,00 462000 23.100,00

A3 .?mn._mmﬂn 3.300,00 _ 3.300,00 3.300,00 3.300,00 3.300,00 16.500,00

4 4 Correches 15.5840,00 15.840,00 15.840,00 15.840,00 15.840,00 79.200,00

# & Produto Servigo S - - - - i,

4 ¢ Produto Servico 6 - - -

47 Produto Servico 7 - | =

2 ¢ Produto Servico 8 -

4 & Produto Servico 8 - | - Z
410 Produto Servico 10 - | = = = :
B Créditos Tributarios -

B 1 Imposios sobre Compras / insumos - _ - -

£ 2 Imposios sobre Investimentos - -

£ 2 Impostos sobre Despesas - _

C Crédito tributario de periodos anteriores
TOTAL - IMPOSTOS A PAGAR 36.640,00 35.640,00 35.640,00 36.640,00 35.640,00 178.200,00




APENDICE VIII

FLUXO DE CAIXA
TOTAL Ano | Ano I Ano lll Ano IV Ano V TOTAL Y
A ENTRADAS 304.250,00 343.750,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00 1.675.000,00 1000
#1 Receita de Vendas / Servicos 304.250,00 343.750,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00 1.620.000,00 |20 7%
~.2 Empréstimos - . . . - loow
4.3 Outras Receitas - - - - - = |oo%
4 4 Capital Proprio Investido na Empresa 55.000,00 |2 4%
B SAiDAS (289.260,00) (254.160,00) (254.160,00) (254.160,00) (254.160,00) (1.305.900,00) | 100,0%
B 1 Investimentos Fixos (35.100,00) - - - - (36.100,00) |2 7%
Implantacio - Investimento Inicial {35.100,00) {35.100,00)(2. 7%
Ampliagies & Melhorias - Investimentos Futuros - . R . . . 0.0%
& 2 Despesas Admnistrativas (67.800,00) (67.800,00) (67.800,00) (67.800,00) (67.800,00) (339.000,00) | 25,0%
Aluguéis, Gondominios e IFTU {30.000,00) (20.000,00) (30.000,00) {30.000,00) {30.000,00) {150.000,00)| 11.52%
Marketing = Publicidede {18.000,00) (18.000,00) (18.000,00) {18.000,00) {18.000,00) {90.000,00)| 5. 9%
Treinamentos & Viagens - . - . - - 0.0%
Manutencio & Conservacdo (2.400,00) (2.400,00) {2.400,00) {2.400,00) {2.400,00) {12.000,00)| 0, 5%
Seguros {1.200,00) (1.200,00) (1.200,00) {1.200,00) {1.200,00) {8.000,00)| 0, 5%
Agus, Luz & Telefone {5.780,00) (5.780,00) (5.760,00) (5.780,00) {5.780,00) {28.800,00)| 2.2%
Cutras Despesas (10.440,00) (10.440,00) [10.440,00) {10.440,00) {10.440,00) {52.200.,00)|4.0%
E 3 Remuneragdo da Equipe (132.720,00) (132.720,00) (132.720,00) (132.720,00) (132.720,00) (663.600,00) |50 8%
Equipe Propria (87.200,00) |87.200,00) |67 .200,00) {87.200,00) {87.200,00) {338.000,00)| 25 7%
Teroeiros - Prestadores de Servigos {25.200,00) {28.200,00) {25.200,00) {25.200,00) {25.200,00) {128.000,00)|2.8%
Encargos Socisis, Alimentagio e Transporte (40.320,00) 140.320.00) (40.320,00) {#0.320,00) {40,320,00) {201.800,00)] 18.4%
= 4 Custos diretos - - - - - - 0,0%
Despesas de Produgdo / Entrega 0.0%
Comissdes e taxss sobre vendss de produtos/servicos - - - . . - |o.o%
& ¢ Despesas Tributarias (35.640,00) (35.640,00) (35.640,00) (36.640,00) (36.640,00) (178.200,00) | 13,6%
Impastos & Pagar (35.840,00) (25.840,00) (35.640,00) {38.840,00) {35.840,00) {178.200,00)| 13.8%
Provisao para Imposto de Renda - - - . - - 0.0%
&7 Despesas Financeiras - - - = - 0,0%
Taxas'Juros de Empréstimos 0.0%
Amortizacdo de empréstimos - - . . . - |0.0%
£ 7 Dividendos _Enn.%ﬂu lucros) (18.000,00) (18.000,00) (18.000,00) (18.000,00) (18.000,00) (90.000,00) | & 5%
C FLUXQ DO PERIODO (A - B) 14.990,00 89.590,00 69.840,00 69.840,00 69.840,00 369.100,00 |22 0%
SALDO ACUMULADO = 69.990,00 159.580,00 229.420,00 299.260,00 369.100,00 369.100,00




APENDICE IX

ANALISE DE INVESTIMENTO

Pay Back - Tempo de Retorno do Investimento 2 anos
Atratividade (Valor Presente)
Taxa minima reguerida de retorno (taxa de atratividade): 18.00% ao ano
Investimento Inkcial®; {20.000,00)
‘falor Presente (Valor Atual do Fluxo de Camal: 241,102,772
VALOR PRESENTE LIQUIDO = 221.102,72
TIR - Taxa Interna de Retorno 84,2% a0 ano
Projegdes de Longo Prazo™ 5 anos 10 anos 16 anos 20 anos
VPL (Valor Presente Liguido) = 22110272 316.568,08 358.296.87 376.536,91
TR (Taxa Interna de Retorno) = 4% 89% B9% 89%

Pay back - Retorno do Investimento = 2 ano(s)

* Para o calcuio do VPL, Investimento inicial = investimentos realizados anfes da data de inicio das operagoes + capitsl de giro

= Dare farer ums enalise usando oz anos 6 &0 20, foram ussdos o5 mesmos dedos informados pars o 8no 5



] APENDICE X ,
ANALISE DE SENSIBILIDADE CENARIO A

PREMISSAS - VariacGes em relagdo aos valores informados no projeto

Faturamento X 0,60
Investimento inicial X 1,00
% de comissdes sobre as vendas X 1,00
Aligutota de impostos sobre faturamento X 1.00
Aliquota de impostos sobre lucro X 1,00
Equipe (salanos e encargos) X 0,80
Despesas Administrativas X 1,00
Preco medio de insumos X 1,00
Preco médio de fretes & embalagens X 1,00
Despesas com juros e amortizacdes X 1,00
Analise de Investimento
Pay Back - Retorno do Investimento N&o ha retorno em S ano(s)
Atratividade
Taxa de atratividade: 18,00% ao ano
Investimento niciak (20,000 00)
Walor Presente: (51,329 1a)
VALOR PRESENTE LiQUIDO (VPL) = (71.329,75)
TIR - Taxa Interna de Retomno: impossivel calcular (ou s& mostra inviavel)
banos 10 anos 16 anos 20 anos
VPL (71.329,75) (104.13572) (118.475.51) (124.743.57)
™ [invidvel) (inviavel) [inviavel) (inviaval)

Pay Back - Retorno do Investimento Nio ha retorno em 20 ano(s)




Ano | Ano |l Ano il Ano IV Ano V TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 194.400,00 194.400,00 194.400,00 194.400,00 194.400,00 972.000,00
{-) Impostos sobre faturamento (21.384,00) {21.384,00) (21.384,00) {21.384.00) {21.384,00) (106.920,00)
(-) Comissdes e taxas sobre vendas - - - - - -
2 (=) Receita Liquida de Vendas 173.016,00 173.016,00 173.016,00 173.016,00 173.016,00 865.080,00
3 (-) Custos de Producéo/Entrega - - - - - -
Comprasfinsumos = = = =
Fretes & Embalagens - - - - - -
4 (=) Lucro Bruto (Margem de Contribuicao) 173.016,00 173.016,00 173.016,00 173.016,00 173.016,00 865.080,00
5 (-) Despesas Operacionais (179.016,00) (179.016,00) (179.016,00) (179.016,00) (179.016,00) (895.080,00)
Despesas Administrativas (67.800,00) (67.800,00) (67.800,00) (B7.800,00) {B7.800,00) (339.000,00)
Equipe Propria (com encargos) (86.0156,00) {86 016,00} (86.016,00) (86.015,00) (86.016,00) (430.080,00)
Terceiros (25.200,00) (25.200,00) {25.200,00) (25.200.00) (25.200,00) (126.000,00)
& (=) Resultado Operacional (EBITDA/LAJIDA) {6.000,00) {6.000,00) {6.000,00) (6.000,00) {6.000,00) {30.000.00)
T (+/-) Receitas/Despesas nao Operacioanis Z = : i = =
(-} Depreciacdo o = -
(+) Outras receitas néo operacionais = 2
(-) Taxas/Juros de Financiamentos : 5 = = = =
8 (=) Resultado Tributavel (6.000,00) (6.000,00) {6.000,00) {6.000,00) (6.000,00) {30.000.00)
(-} Imposto sobre Lucro > = = = z =
9 (=) Lucro Liquido (6.000,00) {6.000,00) {6.000,00) (6.000,00) (6.000,00) {30.000.00)
(-) Dividendos (distribuidos/provisionados) (18.00G,00) (16.000,00) {18.000,00) (18.000.00) {18.,000,00) (90.000,00)
10 (=) Resultado do Exercicio (24.000,00) (24.000,00) (24.000.00) (24.000,00) (24.000,00) (120.000,00)
89.0% 89,0% 89.0% 8%,0% 89,0% 89,0%
201.141 57 201.141 .57 201.141 57 201.141,57 201.141 57 1.005.707 B7




- Ano | Ano |l An Il Ano IV Ano V TOTAL

A ENTRADAS 182.550,00 206.250,00 194.400,00 194.400,00 194.400,00 1.027.000,00

A 1 Receila de Vendas / Servicos 182.550,00 206.250,00 194.400,00 194.400,00 194.400,00 972.000,00

A 2 Empréstimos - - - - -

A 3 QOutras ReceRas -

A 4 Capital Proprio Investido na Empresa - - - E E 55.000,00

B SAIDAS (253.500,00) (218.400,00) (218.400,00) (218.400,00) (218.400,00) (1.127.100,00)

£.1 Investimentos Fixos (35.100,00) - - - - (35.100,00)
Implantacie - Investimento Inicial (35.100,00) (35.100,00)
Amgpliacies & Melhorias - Investimentos Futurcs - . - . - .

£ 7 Despesas Admnistrativas (67.800,00) (67.800,00) (67.800,00) (&7.800,00) (67.800,00) (339.000,00)
Aluguéls, Condominios & IPTU {30 .000.00} (20.000,00) {30.200,00; {30.000,00} {30.800,00) (160.000,00)
Marketing & Publicidade {13.000 00} (18.000,00) {18.000.00} (18.900,90) {18.000,00) {80.000,00)
Treinamentos e Viagens - = = > = =
Manutencio & Cor cSo (2.400.00) (2:200.00) {2.200,09) {2.400,00) {2.400.00) (12.000,00)
Seguros (1.200,00) (1.200.00) (1.200,00) {1.200,00) (1.200,00) (6.000,00)
Agus. Luz & Telefone (5.780.00) {5.780,00) (5.780,00) {8.780,00) (8. 780,00) (2B.800,00)
Outras Despesas (10.440,00) (10.440.,00) {10440 00} (10.440 00) {10.420,00) (52.200,00)

= 2 Remuneragio da Equipe {111.216,00) (111.216,00) (111.216,00) (111.216,00) (111.216,00) (556.080,00)
Equipe Propria {53.780,00) 53.760,00) {53.760,00) {53.780,00} |53 780,00) |268.800,00)
Terceiros - Prestadores de Servicos [25.200,00) {25.200,00) (25.200,00) (25 200,00} (25200,00) (126.000,00)
Encargos Sociais. Alimantacio e Transporte {32.258,00) (32 258,00) {32 224 00} (32.288,00) {32 2%4,00) {161.280,00)

£ 4 Custos diretos - - - - - -
Despeses de Produgso / Entrega
Comissfes & taxas sobre vendas de produtosiservicos o & - = - o

& 5 Despesas Tributarias (21.384,00) (21.384,00) {21.384,00) (21.384,00) (21.384,00) (106.920,00)
Impostcs 5 Peagar (21.384,00} (21.384,00) {21.384,00) (21.384,00) (21.384,00) [106.820,00)
Proviso para Imposto de Renda -

= ¢ Despesas Financeiras = = =
Taxas/Juros de Empréstimos
Ameortizacio de empréstimos - - - - - -

& 7 Dividendos (Distribuigao de lucros) {18.000,00) (18.000,00) {18.000,00) (18.000,00) (18.000,00) (90.000,00)

C FLUXO DO PERIODO (A - B) (70.950,00) (12.150,00) {24.000,00) (24.000,00) (24.000,00) (100.100,00)

SALDO ACUMULADO = (15.950,00) (28.100,00) {52.100,00) (76.100,00) (100.100,00) (100.100,00)

100,0%
54 8%
0.0%
0.0%

100, 0%
0,0%
0.0%
0,0%
0,0%
0,0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0.0%
0,0%
0.0%
0.0%
0.0%
0,0%
0.0%
0.0%
0,0%
0.0%
0.0%
0,0%
0.0%
0.0%
0,0%
8 T




] APENDICE XI ,
ANALISE DE SENSIBILIDADE CENARIO B

PREMISSAS - Vanacoes em relagdo aos valores informados no projeto

|Faturamento X 1,20
Investimento inicial X 1,00
% de comissdes sobre as vendas X 1,00
Aligutota de impostos sobre faturamento X 1,00
Aliquota de impostos sobre lucro X 1,00
Equipe (saldrios e encargos) X 1,30
Despesas Administrativas X 1,00
\Preco médio de insumos X 1,00
Preco medio de fretes & embalagens X 1,00
_Umm._ummmm com juros e amortizacdes % 1,00
Analise de Investimento
Pay Back - Retorno do Investimento 1 ano(s)
Atratividade
Taxa de atratividade: 18,00% a0 ano
Investimento inicial (20.000,00)
Walor Presente: 32007227
- VALOR PRESENTE LiQUIDO (VPL) = 300.072,27
TIR - Taxa Interna de Retorno: 121,7%
Projegoes de Longo Prazo
5anos 10 anos 15 anos 20 anos
VPL 300.072,27 430.279,15 487.193,77 512.071,68
TIR 122% 124% 124% 124%

Pay Back - Retomo do Investimento 1 anols)




Ano | Ano | Ano i Ano IV Ano V TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 388.800,00 388.800,00 388.800,00 388.800,00 388.800,00 1.944.000,00
(-} Impostos sobre faturamento (47 768.00) (42.758,00) {43 768,00) (42.768,00)| (42 788,00) (213.840,00)
{-) Comezgbes & taxas sobre vendas - - - - i &
2 [=) Receita Liquida de Vendas 346.032,00 346.032,00 346.032,00 346.032,00 346.032,00 1.730.160,00
3 {-) Custos de Produgao/Entrega 5 E: = % £ =
Compras/insumas - -
Fretes & Embakagens = - - - - -
4 =} Lucro Bruto (Margem de Contriln 346.032,00 346.032,00 346.032,00 346.032,00 346.032,00 1.730.160,00
5 (-} Despesas Operacionais (232.776,00) (232.776,00) (232.776,00) (232.776,00)| (232.776,00) {1.163.880,00)
Despesas Administrativas (67.800.00) (57.800.,00) (67.800,00) (67.800,00)| (67.800,00) (139.000,00)
Eguipe Propria (com encargos) {138.775,00) (139.776,00) (138.778,00) (138.776,00) {138.778,00) (696.8560,00)
Tercsiros 25.200,00) (25.200.00) {25.200,00) (25.200,00)] {25.200,00) {126.000,00)
G (=) Resultado Operacional (EBITDA/ 113.256,00 113.256,00 113.256,00 113.256,00 113.256,00 566.280,00
7 (+/-) Receitas/Despesas nao Operaci - . - = - -
(-) Depreciagdo 21
{+) Qutras receitas ndo cperacionas -
(-} Taxas/Juros de Financiamentos - - - - | - -
8 (=) Resultado Tributavel 113.256,00 113.256,00 113.256.00 113.256,00 113.256,00 566.280.00
{-) imposto sobre Lucro - - - - - -
9 {=) Lucro Liquido 113.256,00 113.256,00 113.256,00 113.256,00 113.256,00 566.280.00
{-) Dividendos (distribuidos/provisionados (18.000,00) {18.000.00) {18.000,00) (18.000,00}] (18.000,00) {90,000,00}
10 (=) Resultado do Exercicio 95.256,00 95.256,00 95.256,00 95.256,00 | 95.256,00 476.280,00
Bo.0% 89,0% 89.0% 89.0% 88.0% 89,0%
261.545 07 261.546.07 261.546 07 261.546,07 26154607 1.307.730.34




Ano | Ana |l Ano Il Ano IV Ano V TOTAL =
A ENTRADAS 365.100,00 412.500,00 388.800,00 388.800,00 388.800,00 1.999.000,00 | 1oo0%
41 Recsita de Vendas | Servicos 365.100,00 412.500,00 388 600,00 368 800,00 388 800,00 1.944.000,00 | o7 2w
£ 7 Empréstimos - o - i - . 0%
= Outras Recsitas = = %
4 4 Capial Proprio investido na Empresa = 3 - = - 55.000,00 B%
B SAIDAS (328.644,00) (293.544,00) (293.544,00) (293.544,00) (293.544,00) {1.502.820,00)| 180.0%
& 1 Investimentos Fixos {36.100,00) - - - - (35.900,00)| o0%
Impiantagia - Investimento tnicial §35.100,00) {35.100,00)| OC%
Ampliacfes & Melhories - Investimentos Futuros - - - - - . 0%
© I Despesas Admnistrativas (67.800,00) (67.800,00) (67.800,00) (67.600,00) {67.800,00) (339.000,00)| 0,0%
Aluguéis, Candominios e IPTU {30,000 ,00} {30.000,00) {30.000,00) {30,000 00) {30.000,20)} [150.000,00)| ©.o0%
Maristing & Publicdeds (15.000,00) {18.000.00) {18.000.00) [18.000,00) (18.000,00) (90.000,00)| ©0.0%
Treingmentcs o Viegens . 4 B - - ¥ 10%
Manutenclio & Conservacio {2.400,00) (2.400,00) (2%00.00) |2.400.00) 2.400,00) (12,000,000 0.0%
Sequros {1.200,00) {1.208,00) {1.200.00) (1.200.00) 1.200,00) {6.000,00)| 00%
Agus, Luz e Telefone {5:780,00) {8.700,00) {5, 780.00) {& 720,00) (E.700,00) (28.800,001| 0.0%
Dutras Despesas (10 440,00} 110.440,00) (10.440.00) [10.440.00) 110 420,00 (52:200,00)) 0.0%
& 7 Remuneragio da Equipe (164.976,00) (164.976,00) (164.976,00) {164.976,00) (164.976,00) (824.880,00)| o0,0%
Equipe Frépris {87.380,00) {87.380,00) {B7.380.00) B7.380,00) 187.360,00) (435.800,00)| 0.0%
Tercaircs - Presisdores de Sanvigos {25.200,00) {25.200.00) {25.200.00) {25.200 00} [25.200,00) (126.000,00)| ©0%
Encargos Socinis, Alimentagic @ Transports {52 418,00} {52 418,00} {52.418,00) {52 416.00) 52 416.00) {262.080,00) 00%
% 4 Custos diretos = 5 = E = 2 0,0%
Despesas de Produgiio / Entregs 0,0%
Comizstes & taxss sobre vendas de produtos/sernvigos - - - - - - 0%
& ¢ Despesas Tributarias (42.768,00) (42.768,00) (42.768,00) {42.768,00) (42.768,00) (213.840,00) o00%
Impostos 8 Pagst {42.768,00) {42. 768,00} (42 788.00) (42 788 .90) (42.768,00) [243.840,00) 0.0%
Provisio pars Imposto de Rends - - - - 00%
& ¢ Despesas Financeiras = 0,0%
Taxsy/Juros de Empréatimay 8,0%
Amertizaglio de empréstimas . - . - - - 8.0%
& * Dividendos (Distribuigho de lucros) (18.000,00) (18.000,00) (18.000,00 (18.000,00) (48.,000,00) {90.000,00)| o0%
C FLUXO DO PERIODO (A - B) 36.456,00 118.956.00 95.256,00 95.256,00 95.256,00 496.180,00 | zamw
SALDO ACUMULADO = 91.456.00 210.412.00 AN5.ARA.O0 400.974.00 A96.180.00 A96.1R0.00




