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RESUMO

Este trabalho apresenta um plano de negdécios para implementacao da "INTERCULT:
assessoria e consultoria linguistica intercultural”, uma empresa que reune diversos
servicos no campo da potencializac&o linguistica intercultural com vistas a solucionar
necessidades no campo da linguagem, cddigos e suas tecnologias com foco nos
resultados almejados pelos clientes. A partir de uma pesquisa de mercado, a proposta
parte da concepgéo de que as ofertas de ensino no campo de linguagens atualmente
disponiveis em Campina Grande-PB s&@o engessadas e ndo possibilitam um
atendimento personalizado visando a compreensdo e a potencializacdo do
desempenho dos clientes. Por conta disso, a aproximacéao de principios de consultoria
para o campo de linguagens, com vistas a formatar e implementar solu¢cdes que
atendam ao perfil e as necessidades dos consumidores. Neste intuito, toda consultoria
partira de uma andlise diagndstica, seguida pela elaboracdo de um plano de acgéo
acompanhado por indicadores de mensuracdo de resultados. A formacdo e
experiéncia profissional do proponente, o pequeno numero de concorrentes diretos na
regido, bem como as projecdes financeiras realizadas demonstram que se trata de um
empreendimento viavel, ja que até o final do primeiro ano, a INTERCULT podera
recuperar o seu investimento inicial.

Palavras-chave: assessoria e consultoria linguistica; linguagens, cédigos e suas
tecnologias; Plano de Negocios.



ABSTRACT

This work presents a business plan for the implementation of "INTERCULT:
intercultural linguistic advice and consulting”, a company that brings together several
services in the field of intercultural linguistic enhancement with a view to solving
language needs, codes and their results-focused technologies Customers. From a
market research, the proposal starts from the conception that the offers of teaching in
the field of languages currently available in Campina Grande-PB are plastered and do
not allow a personalized service aiming at the understanding and the potentialization
of the clients performance. Because of this, the approximation of consulting principles
for the field of languages, with a view to format and implement solutions that meet the
profile and needs of consumers. To this end, all consultancy will be based on a
diagnostic analysis, followed by the elaboration of an action plan accompanied by
indicators of results measurement. The training and professional experience of the
tenderer, the small number of direct competitors in the region, as well as the financial
projections made show that this is a viable undertaking, since by the end of the first
year INTERCULT will be able to recover its initial investment.

Keywords: Language consulting and consultancy; Languages, codes and their
technologies; Business plan.
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Introducao

Este trabalho de conclusdo de curso apresenta um plano de negdcios para a
implementacdo da "INTERCULT: assessoria e consultoria linguistica intercultural”,
uma empresa que reune diversos servicos no campo da potencializacdo linguistica
intercultural com vistas a solucionar necessidades no campo da Linguagem, codigos
e suas tecnologias com foco nos resultados almejados pelos clientes.

Parte da concepcdo de que as ofertas de ensino no campo de linguagens
atualmente disponiveis em Campina Grande-PB sédo engessadas e ndo possibilitam
um atendimento personalizado visando a compreensdo e a potencializacdo do
desempenho dos clientes. Por conta disso, a aproximacgao de principios de consultoria
para o campo de linguagens, com vistas a formatar e implementar solu¢cdes que
atendam ao perfil e as necessidades dos consumidores.

Neste intuito, toda consultoria partird de uma analise diagnostica, seguida pela
elaboracdo de um plano de acdo acompanhado por indicadores de mensuragao de
resultados. A proposta € que a sede para atividades seja, inicialmente, em Campina
Grande-PB.

Desenvolvido, inicialmente, no software MakeMoney, da Starta e,
posteriormente adaptado para o formato de monografia, este trabalho esta dividido
em oito capitulos, precedidos por essa introducédo: O Negdcio, Produtos e Servigos,
O Ambiente de Negdcio, Estratégias de Marketing, Administracdo e Gestao, Plano de
Implantacdo, Plano Financeiro. Ap6s as consideracdes finais, apresenta — no
apéndice | - as projecodes financeiras.



2 O Negocio

A "INTERCULT: assessoria e consultoria linguistica intercultural® é uma
proposta de negdécio que esta baseada em uma abordagem diferenciada no segmento
de linguagens. Trata-se de uma assessoria e consultoria linguistica que vai além de
cursos, traducéo, revisao, assessoria para escolas e capacitacao para professores.

Ao pensar em uma atuacdo diferenciada no ambiente contemporaneo,
podemos resumir citando que, enquanto o principal objetivo de uma escola na area
de linguas e linguagens convencional é em "dar uma boa aula”, nossa consultoria
linguistica terd como foco o "resultado” do cliente e a aula sera apenas um dos meios
atingir essa meta.

O publico-alvo em potencial € composto por pessoas que buscam
aprimoramento linguistico-cultural de ponta e necessitam de consultoria
personalizada, buscando a potencializacdo de suas habilidades no campo das

linguagens:

Missao: “Potencializar as habilidades dos clientes no campo de linguagens, via
consultoria linguistica de exceléncia, a fim de que atinjam suas metas e realizem seus

sonhos”.

Visdo: “Ser a mais lembrada e requisitada equipe intercultural de consultoria
linguistica”.

Valores:
e Desenvolvimento colaborativo,
e Aprendizagem interativa,
e FEtica, Respeito,
e Auto realizacéo,
e Satisfacdo pessoal,
e Superacao.
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2.1 Histérico e Motivacéo

No que concerne a situacdo da lingua espanhola em territorio brasileiro,
vivemos um momento de crescimento da demanda por cursos e insumos relacionados
ao processo de ensino-aprendizagem deste idioma. Da década de 1980 para ca, as
politicas para a promocéo do ensino do espanhol no Brasil nos colocaram diante de
um cenario singular para a oferta desta lingua estrangeira, o que pode ser comprovado
pela publicacdo da Lei n.° 11.161, de 5 de agosto de 2005, que torna obrigatoria a
oferta desse idioma no Ensino Médio.

Foi no cerne dessa efervescéncia que o autor dessa proposta iniciou, em 1994,
como aluno de um Centro de Estudos de Linguas (CEL) do Governo do Estado de
Sao Paulo, sua trajetéria pela lingua de Cervantes e esta caminhada se estende até
hoje: licenciou-se em Letras (Portugués/Espanhol) pela UNESP - Universidade
Estadual Paulista “Julio de Mesquita Filho”, Faculdade de Ciéncias e Letras de Assis-
SP e defendeu — em julho de 2009 - dissertacdo de mestrado com foco nas politicas
linguisticas, difusdo do espanhol e formacdo de professores para este idioma em
territério brasileiro, no programa de poOs-graduacdo em Educacdo da UNESP,
Faculdade de Filosofia e Ciéncias de Marilia-SP.

Dentre varios outros cursos de aperfeicoamento em lingua espanhola, ao longo
da formacao, por trés vezes, teve a oportunidade de ser selecionado, via andlise de
curriculo, para participar, na condicao de aluno-bolsista, de cursos de aprimoramento
em lingua espanhola na Espanha: i) 2008: “Lengua y Cultura Espariolas para
Profesores Brasilefios de Espariol”, realizado com carga de 90 horas no Centro de
Lenguas Modernas da Universidad de Granada; ii) 2014: “Lengua y Cultura Espafiola”,
realizado com carga de 30h na Universidad Internacional Menéndez Pelayo, na cidade
de Santander; iii) 2016: “Lengua Espafiola”, realizado com 80h, no departamento de
Cursos Internacionales de la Universidad de Salamanca.

Desde 2006, tem sido — esporadicamente - colaborador da Editora Moderna
(Grupo Santillana), prestando servicos de leitura critica e elaboracéo de conteudo para
livros didaticos de espanhol para o ensino fundamental e médio.

A identidade “professor de espanhol”, do proponente, por vezes, conviveu com
outras identidades profissionais que lhe propiciaram conviver e analisar 0s usos da

linguagem na esfera laboral. Ingressou, em 2006, via concurso publico, no Banco
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Nossa Caixa S.A. (Atualmente Banco do Brasil). Durante os quase trés anos da sua
trajetéria como bancario, vivenciou as funcbes de auxiliar administrativo, caixa e
assistente de geréncia.

Naquele contexto, cursou uma especializacdo (MBA) em negocios
internacionais e, como trabalho de conclusédo de curso, ndo pdde deixar de utilizar seu
percurso e atracdo pelos estudos da linguagem e, dessa forma escreveu o artigo
“‘Aspectos linguisticos dos negdcios internacionais” que, posteriormente, foi
aprimorado e publicado numa revista académica.

Em 2009, deixou o banco e ingressou, via concurso publico, na Prefeitura
Municipal de Sao Paulo — SP, como professor efetivo de Lingua Portuguesa. Com a
experiéncia do segmento bancério e com o conhecimento adquirido no MBA,
ingressou, também em 2009, no Instituto de Administracdo e Negoécios da
Universidade Bandeirante de Sdo Paulo e ministrou diversas disciplinas na area de
negocios (economia, marketing, espanhol instrumental, metodologia da pesquisa,
comunicacao empresarial, dentre outras).

As atividades académicas e as vivéncias em diversas modalidades de ensino
de espanhol em variados contextos culminaram, em 2011, com 0 ingresso - como
professor efetivo da area de Lingua Espanhola - no curso de Letras da Universidade
Estadual da Paraiba, UEPB. Neste mesmo ano, foi aprovado na selecdo de ingresso
e se matriculou no programa de poés-graduacdo da Faculdade de Educacdo da
Universidade de Sao Paulo com a meta de desenvolver uma tese de doutorado que
aproximasse duas de suas paixdes: a lingua espanhola e o cinema. Esta meta foi
cumprida com sucesso, com a tese defendida e aprovada em julho de 2014. Ao longo
do doutorado, buscando ampliar sua formacdo e compreender melhor o complexo
processo de ensino aprendizagem, licenciou-se em Pedagogia pela Universidade
Nove de Julho.

Nos ultimos anos, teve também a oportunidade de atuar como professor do
componente curricular LET — Leitura e elaboracao de textos (em lingua portuguesa)
no curso de Pedagogia (PARFOR/CAPES/UEPB). Diante da formagéo e atuagéo
profissional do autor, esta proposta de modelo de negdcio esta baseada em uma
abordagem de assessoria e consultoria linguistica diferenciada para o segmento de

linguagens.
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2.2 Modelo de Negdcio

Ao pensar em uma atuacdo diferenciada no ambiente contemporaneo,
podemos resumir citando que, enquanto o principal objetivo de uma escola na area
de linguas e linguagens convencional € em "dar uma boa aula”, nossa "INTERCULT:
Assessoria e consultoria linguistica intercultural” tera como foco o "resultado” do

cliente e a aula sera apenas um dos meios atingir essa meta.
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3 Produtos e Servicos

A INTERCULT apresenta como portfélio de servicos de assessoria e consultoria
linguistica:
 Consultoria linguistica com foco em Portugués como lingua materna;
« Comunicag&o em contexto empresarial (em portugués e espanhol);
 Traducéo, versao, revisao de textos;
» Consultoria na elaboracédo de textos académicos (desde a preparagao para
exames de ingresso, proficiéncia linguistica, elaboracdo do projeto, dissertacao
e tese);
» Assessoria para escolas, centros de idiomas e capacitacao para professores;
* Preparatério em redacao para ENEM, concursos e vestibulares;
» Espanhol como lingua adicional/estrangeira;

* Linguagens, cddigos e suas tecnologias para o ENEM,;

Em termos operacionais, este portfolio de servigos sera agrupado em trés focos.
O primeiro sera precificado por hora. Ja o segundo e o terceiro serdo precificados por
lauda/caracteres:

e Hora de consultoria/assessoria;

¢ Revisdo linguistico-textual;

e Traducéo/versao/legendagem de textos orais e escritos;

Quanto a estratégia utilizada para a politica de determinacdo de pregos, a partir
das possibilidades apresentadas por Maximiano (2006), utilizaremos a estratégia
“Preco Premium”, por se tratar de um servigo “inédito” que “possui uma vantagem
competitiva incontestavel [que] tem a possibilidade de ser vendido a precos acima da
meédia de mercado e ainda conseguir forte demanda” (MAXIMIANO, 2006, p. 100).

A partir de uma sondagem diagnostica, sera elaborado um pacote de consultoria
focado nas necessidades do cliente. A esse pacote sera dedicado um montante de
horas. O valor a ser pago sera baseado neste total de horas, tendo como média o
valor de R$ 120,00 a hora, podendo — em alguns casos - atender a mais de um cliente
simultaneamente (concedendo um desconto), caso eles tenham necessidades e perfis

muito semelhantes.
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Como a principal matéria-prima é a capacidade intelectual do proponente, ndo ha
um “custo” financeiro imediato (ainda que se deva considerar o quanto o autor
ganharia por hora se estivesse trabalhando em uma universidade particular, por
exemplo, ao invés de estar focado no seu negdécio propriamente dito. Neste caso, o
salario médio para um Prof. Doutor em uma instituicdo de ensino superior privada na
regido esta em torno de R$ 50,00 a aula. Além deste “custo” da mao de obra que ndo
consideraremos neste momento de concepc¢do do negdcio, hd um investimento
relacionado ao aluguel de sala para atendimento e de material de apoio, estimado em
R$ 10,00 a hora).

3.1 Caracteristicas e Beneficios

Nossa proposta de consultoria linguistica retine diversos servicos no campo da
potencializacdo linguistica intercultural com vistas a solucionar necessidades no
campo da Linguagem, codigos e suas tecnologias — de pessoas fisicas e juridicas —,
com foco nos resultados almejados pelos clientes.

Partimos da concepgao de que as ofertas de ensino no campo de linguagens
atualmente disponiveis em Campina Grande sdo engessadas e ndo possibilitam um
atendimento personalizado visando a potencializacdo do desempenho dos clientes.
Por conta disso, a aproximacdo de principios de consultoria para o campo de
linguagens, com vistas a formatar e implementar solu¢des que atendam ao perfil e as
necessidades dos consumidores.

Neste intuito, toda consultoria partird de uma analise diagndstica, seguida pela
elaboracdo de um plano de acdo acompanhado por indicadores de mensuracéo de
resultados.

Nossa meta sera o aprimoramento constante, tendo “resultado” como principal
palavra-chave de forma a auxiliar os nossos clientes a atingir seus melhores

resultados.

3.2 Estagio de Desenvolvimento

A partir da formacéo e atuacao, predominantemente no campo de estudos da
linguagem e educacao (http:/lattes.cnpg.br/1753039621977042), com algumas
incursbes pelas areas de administracdo e negdcios, nos ultimos dois anos temos

sentido a necessidade de novos desafios.
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Diante da nossa formacéo e atuacao profissional, temos pensado em formas
de constituir e agregar valores a “marca” “professor universitario”. Neste sentido,
nossa proposta de modelo de negdcio estd baseada em uma abordagem diferenciada
no segmento idiomas e linguagens que se encontra ainda em fase de planejamento,

aprimoramento de ideias e concepc¢ao do negaocio.
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4 O Ambiente de Negocio

No que concerne a abrangéncia local, a ambiente de negdcio é a regido de
Campina Grande, cidade localizada no interior do Estado da Paraiba (regido Nordeste
do pais) que conta com uma populacéo aproximada de 385 mil habitantes.

Em termo macro, Campina Grande conta com 51 escolas de Ensino Médio.
Reunindo todas essas 51 escolas que oferecem Ensino Médio, a cidade conta com
15.615 alunos matriculados. O site do IBGE destaca que a fonte para a extracao
desses dados foi 0 Ministério da Educacéo, Instituto Nacional de Estudos e Pesquisas
Educacionais - INEP - Censo Educacional 2012.

Buscando por fontes com dados mais atualizados, tivemos acesso ao Censo
Escolar do INEP/MEC de 2015. Porém, sO6 conseguimos acesso aos dados das

escolas publicas, conforme apresenta a Tabela 1:

Tabela 1: Quantidade de matriculas por nivel de ensino na rede publica (municipal e estadual) de
Campina Grande.

Unidades da Matricula inicial

Federagdo Ensino Regular EJA
Municipios Educagdo Infantil Ensino Fundamental Médio EJA Presencial
Depey;lencg Creche Pré- escola Anos Iniciais Anos Finais : Findamental Médio
Administrativ Parcial Integral Parcial Integral Parcial Integral Parcial Integral Parcial Integral

CAMPINA
GRANDE

Estadual 0 0 0 0 1.492 152 11.023 643 6.249 1.875 2.855 3.212
Urbana
Estadual 0 0 0 0 721 0 1.749 322 1.061 120 504 284
Rural

Municipal 0 2.180 3.567 0 6.266 5.863 2523 960 0 0 2.965 0
Urbana

Municipal 0 212 592 0 1.016 1.022 567 49 0 0 109 0
Rural

Estadual e 0 2.392 4.159 0 9.495 7.037 15.862 1.974 7.310 1.995 6.433 3.496)
Municipal

Fonte: Disponivel em: <www.inep.gov.br>. Acesso em: 10 jan. 2016.

Desse universo de 15.615 alunos matriculados no ensino médio (segundo
dados de 2012), seriam nossos potenciais clientes aqueles interessados em
vestibulares de cursos altamente competitivos com ingresso via ENEM, com poder
aquisitivo suficiente para servicos de consultoria linguistica personalizada.

A observagdo empirica do setor, via visitas regulares e conversas informais
com alunos, diretores e professores de cursinhos preparatorios particulares para
ENEM na cidade, tem me mostrado que o crescimento deste mercado € constante,
pois na sociedade contemporanea em rede cada vez mais se investe em formacao e

aperfeicoamento de ponta.
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E comum, em conversas informais, ouvir reclamacées de que, apesar das aulas
serem muito boas, os cursinhos tém turmas muito numerosas e oferecem uma
programacao padronizada e fechada, o que impossibilita a abordagem de contetdos
de acordo com as necessidades e dificuldades de cada aluno.

4.1 Analise do Setor

A principal oportunidade que identificamos foi pequena quantidade de
concorrentes diretos em Campina Grande. N&o h4, na cidade, nenhuma empresa com
foco em consultoria linguistica. Os poucos professores particulares e cursos isolados

nao tém uma campanha forte de comunicacdo em marketing.

4.2 O Mercado Potencial

Partimos da concepc¢éo de que as ofertas de ensino no campo de linguagens
atualmente disponiveis em Campina Grande sdo engessadas e ndo possibilitam um
atendimento personalizado visando a potencializacdo do desempenho dos clientes.
Por conta disso, a aproximacdo de principios de consultoria para o campo de
linguagens, com vistas a formatar e implementar solu¢cdes que atendam ao perfil e as
necessidades dos consumidores.

Neste intuito, toda consultoria partird de uma analise diagnostica, seguida pela
elaboracdo de um plano de acdo acompanhado por indicadores de mensuragao de
resultados.

Nossa meta sera o aprimoramento constante, tendo “resultado” como principal
palavra-chave de forma a auxiliar os nossos clientes a atingir seus melhores

desempenhos. Diante do exposto, podemos citar que ha um amplo mercado potencial.

4.3 Analise da Concorréncia

Nossos clientes em potencial séo pessoas que estdo se preparando para o
progredir na vida/carreira e precisam de apoio para potencializar suas capacidades
na area de linguagens (candidatos a programas de pdés-graduagdo, concursos,

vestibulares e ENEM). Dessa forma, nosso principal servico sera a consultoria
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linguistica - linguas, redacéo, linguagens, codigos e suas tecnologias, literatura e
outras artes.

Nossos servicos se diferenciam ao oferecer propostas personalizadas, se
deslocando da sala de aula tradicional para a consultoria linguistica. Diante do
exposto, ndo conseguimos localizar, em Campina Grande, nenhum concorrente
direto.

Conforme podemos apurar, até 0 momento, a empresa que mais se aproxima
da nossa proposta € o CLESX, pois trata-se de uma empresa aparentemente
consolidada no mercado, com um site organizado, com presenca forte nas redes
sociais e com profissionais bem conhecidos na cidade, conforme pode ser observado

nas figuras 1, 2 e 3:
Figura 1: site do CLESX.
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Fonte: Disponivel em: <www.clesx.com.br>. Acesso em: 10 jan. 2016.

Figura 2: site do CLESX.
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Juvenil: para alunos do 6° e 7° anos (11
e 12 anos), enfatizando escrita de varios
géneros textuais e interpretacdo de
texto.

Pré-ENEM: para alunos que estejam
especialmente no 1° ano do Ensino
Medio, enfatizando a escrita
argumentativa (com vistas ao ENEM)

ENEM: para alunos do 2° 3° e cursinho,
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Fonte: Disponivel em: <www.clesx.com.br>. Acesso em: 10 jan. 2016.
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Figura 3: site do CLESX.
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Fonte: Disponivel em: <www.clesx.com.br>. Acesso em: 10 jan. 2016.

S&o cursos atualmente oferecidos pela empresa:

TEXTUALIZANDO

Juvenil: para alunos do 6° e 7° anos (11 e 12 anos), enfatizando escrita de
varios géneros textuais e interpretagdo de texto.

Pré-ENEM: para alunos que estejam especialmente no 1° ano do Ensino
Médio, enfatizando a escrita argumentativa (com vistas ao ENEM)

ENEM: para alunos do 2°, 3° e cursinho, enfatizando técnicas argumentativas
para producdo da dissertacdo-argumentativa.

Adulto: para o publico que ja trabalhe com a linguagem escrita diariamente,
0 curso visa revisar conteudos gerais da area da producao escrita.
Académico: 0o curso de escrita académica pretende contribuir com
graduandos, graduados e poés-graduados que visem aprimorar seus
conhecimentos sobre resumo, resenha, artigo e projeto.

GRAMATICANDO

Infantil: para alunos do 4°/5° anos (8 a 10 anos), enfatizando interpretacdo
de texto, ortografia e classes morfologicas.

Juvenil: para alunos do 8°9° anos (13 e 14 anos), enfatizando aspectos
sintaticos e producao de textos argumentativos.

Adulto: para o publico em geral que trabalhe com linguagem. E uma revis&o
de morfologia, sintaxe e seméantica.

ORATORIA

Iniciantes: O proposito deste curso é despertar o orador que existe em cada
sujeito, enfrentando o medo de falar em publico.

Aprimoramento: este curso é para pessoas que ja lidam com o publico em
geral e gostariam de aperfeicoar técnicas de como potencializar o orador que
ja séo.

Formacdo de Palestrantes: o curso visa identificar o tipo de palestrante que
o aluno é e como desenvolver seu poder de persuasao através da construcao
da autoimagem.

COACHING
Processo que visa incrementar o desempenho de um individuo, grupo ou
empresa, aumentando os resultados positivos, através de metodologias,
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ferramentas e dispositivos conduzidos por um profissional (Coach) em
parceria dindmica com seu cliente (Coachee).
Fonte: Disponivel em: <www.clesx.com.br>. Acesso em: 10 jan. 2016.

Dessa forma, nossa proposta se consolidara de maneira a oferecer diferenciais
gue eles hoje ainda nao possibilitam aos potenciais clientes. Nossos diferenciais seréo
explorados a partir da proposta de consultoria linguistica que apresentara maior valor

aos potenciais clientes.



4.4 Forcas e fraquezas do negocio

Apresentamos, na tabela 2, a andlise SWOT, conhecida — em portugués —
também como Andlise FOFA, ja que permite, numa analise preliminar do cenério (ou

ambiente) empresarial elencar Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas e pode

servir como base para as acdes de gestdo e planejamento estratégico:

Tabela 2: Andlise SWOT

Inter
na
(Orga
nizag
ao)

FORCAS
Formacao académica
consolidada;

Experiéncia de mercado;
Visdo diferenciada e
inovadora;

Experiéncia em elaboracao
de material didatico
personalizado.

Consultoria linguistica com
foco em resultados para o
cliente.

FRAQUEZAS
Falta de recursos iniciais para
investimento em comunicacdo e
marketing;
Falta de ambiente fisico para iniciar
as atividades;
Recursos financeiros limitados;
Deficiéncia no banco de dados;
Pouco tempo vivendo em Campina
Grande.

Exter
na
(ambi
ente)

OPORTUNIDADES
A regido abriga grande
guantidade de cursos (em
universidades publicas e
privadas) altamente
competitivos (Medicina,
Direito, Administracéo,
Engenharias, Enfermagem)
gue demandam bom preparo
para o ENEM;
Crescimento do
aquisitivo da classe C;
Demanda por servicos e
atendimento de alta
qualidade.

poder

AMEACAS
Concorréncia com profissionais
consolidados no ramo;

Fonte: elaboracéo prépria.
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5 Estratégias de Marketing

Tomando como meta a potencializacdo linguistica intercultural com foco no
aprimoramento constante de solu¢des para o campo da Linguagem, codigos e suas
tecnologias, aproximaremos principios de consultoria para o campo de linguagens,
com vistas a formatar e implementar solugbes que atendam ao perfil e as

necessidades dos consumidores.

5.1 Posicionamento

A observacdo empirica do setor, via visitas regulares e conversas informais
com alunos, diretores e professores de cursinhos preparatorios particulares para
ENEM, escolas e instituto de idiomas na cidade de Campina Grande-PB, tem nos
mostrado que o crescimento deste mercado é constante pois, na sociedade
contemporanea em rede, cada vez mais se investe em formacéo e aperfeicoamento
de ponta.

E comum, em conversas informais, ouvirmos reclamacdes de que, apesar das
aulas serem — as vezes - muito boas, os cursinhos tém turmas muito numerosas e
oferecem uma programacéao padronizada e fechada, o que impossibilita a abordagem

de conteldos de acordo com as necessidades e dificuldades de cada aluno.

5.2 Foco e Segmentacao

Diante da nossa missdo, jA explicitada anteriormente, que consiste em
potencializar as habilidades dos clientes no campo de linguagens, via consultoria
linguistica de exceléncia, a fim de que atinjam suas metas e realizem seus sonhos,
nosso publico-alvo estd composto por pessoas interessadas em fomentar seu
crescimento pessoal e profissional, com poder aquisitivo suficiente para servigos de

consultoria linguistica personalizada.

5.3 Plano de Penetracao no Mercado

Compreendemos o processo de comunicagcdo em marketing como fundamental

para a difusdo e consolidacdo da nossa marca/conceito de negécio. Dessa forma, as
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promocdes terdo como funcdo gerar o estimulo, relacionando os servicos com as
necessidades dos clientes. Dessa forma, posso ela terd — basicamente - trés objetivos:
e Informar aos clientes potenciais a existéncia dos servicos, bem como suas
vantagens;
e Informar aos clientes potenciais os modos pelos quais eles podem obter esses
Sservicos;

e Lembrar aos clientes a existéncias desses servigos;

A promocdao da nossa empresa de Consultoria Linguistica seréa feita ao longo
de todo o ano, com maior énfase: i) ha virada do ano (ocasido em que as pessoas
fazem planejamentos e tragam metas para novas conquistas ao longo do ano que se
inicia); ii) logo apds o carnaval, quando as atividades no Brasil, “de fato”, se iniciam;
iil) no més de inscricdo para o ENEM.

Para isso, utilizaremos as redes sociais, jornais e revistas (eletrdnicos e
impressos), panfletos, e brindes personalizados (chaveiros, imas de geladeira,
réguas, estojos, blocos de anotacéo, pen drive).

Neste primeiro momento, temos como objetivo ser a primeira opcdo para de
consultoria no campo de redacéo, linguagens, cédigos e tecnologias para candidatos
a cursos superiores altamente competitivos, com ingresso via ENEM.

Deste objetivo principal, se desdobram as taticas que estdo apresentadas na
Tabela 3:



Tabela 3: Taticas de promocao.

reconhecido
e lembrado
como

revistas, sites e jornais da area
educacional

Taticas Ferramentas e acdes Forma de
monitoramento dos
resultados
Ser Criar um perfil pessoal/profissional | Relatérios e
referéncia em | no Facebook, no Twitter e no | estatisticas de acesso,
consultoria Instagram. compartilhamento,
linguistica curtidas, bem como
para o ENEM | Fazer posts diarios para divulgar | perfil dos usuarios e
dicas e discutir sobre temas da area | alcance.
de linguagens, codigos e
tecnologias.
Ser Escrever e publicar artigos em | Feedback dos leitores.

Comentarios postados
pelos leitores (no caso

marca
sempre
lembrada no
meio de
candidatos ao
ENEM.

ferramentas e “macetes”

relacionados ao ENEM.

Criar brindes como réguas, estojos,
blocos de anotagdo, pen drive,
tabelas resumo, infograficos e
demais lembretes da é&rea de
linguagens, codigos e  suas
tecnologias.

profissional de publicacdes
referéncia no digitais).

campo de

linguagens, Compartilhamento das
codigos e reportagens.

suas

tecnologias.

Ter a nossa | Criar um blog com noticias, sites, | Feedbacks dos

potenciais clientes.

Fonte: elaboracéo prépria.

5.4 Distribuicdo e Comercializagéo

24

A proposta é que a minha sede para atividades presenciais seja, inicialmente,

em Campina Grande-PB tendo, posteriormente, polos de apoio em Caruaru e Joao

Pessoa.
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6 Administracao e Gestao

Conforme relatado anteriormente, nossa proposta de negdcio esta pensada
para, inicialmente, ndo necessitar de colaboradores. Como o foco € na prestacao de
servicos de consultoria linguistica, o principal recurso sera o capital intelectual do
proponente. Porém, a medida em que o negdcio for se expandindo, contratacfes e
parcerias serdo necessarias e ai entdo pensaremos mais detalhadamente nessas

guestdes.

6.1 Producéao, Localizacao e Instalacdes

Nossa sede para atividades presenciais sera, inicialmente, um home office em
Campina Grande-PB. De acordo com as demandas de consultorias, cursos, palestras,
e oficinas, faremos a locacao de salas para atender a essas demandas especificas,
de forma que o0 nosso custo operacional seja variavel de acordo com as receitas, ou

seja, ndo havera um custo fixo muito significativo.

6.2 Descricao Legal e Estrutura Societéria

Partindo do pressuposto de que, inicialmente, ndo necessitaremos de
colaboradores e que, na medida em que for necessitando de consultores e demais
prestadores de servico, faremos parcerias via terceirizagdo, o0 regime juridico

escolhido sera a ME - Microempresa, optante pelo simples nacional.

6.3 Equipe

Ainda que, inicialmente, ndo teremos colaboradores, na medida em que o
negocio for se expandindo, contratacdes e parcerias serdo necessarias. Dessa forma,
nosso futuro programa de intraempreendedorismo estard pensado, principalmente,
para ter como participantes os consultores linguisticos. Nossa escolha por esses
profissionais se justifica pelo fato de eles serem a alma e o foco do nosso negaocio.

Dentre as competéncias desejadas para 0s nossos consultores linguisticos,

destacamos: i) Competéncia comunicativa intercultural em idiomas; ii) Criatividade,
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improvisacao, carisma; iii) - Habilidades para sondagem, planejamento, implantacao
e acompanhamento personalizado de capacitacao linguistica. Além das competéncias
elencadas, selecionarei parceiros com perfil para a pratica da inovagdo constante,
com caracteristicas e habilidades intraempreendedoras.

6.4 Terceirizacdo e Equipe de Apoio Externo

Na fase de prospeccdo do negécio, estabeleceremos parcerias com
prestadores de servigos externos, dentre eles, um “Diretor de arte” e um “Consultor

linguistico com foco na lingua inglesa”, conforme detalhado a seguir:

Diretor de Arte & Midia

Competéncias desejadas:

- Analise e producao de conteudo para redes sociais;

- Criacao de estratégias e solucdes para o processo de comunicacdo em marketing;
- Gravacao e edicdo de videos, imagens e sons para plataforma de ensino digital;

- Criacdo, edicao/diagramacao de conteudo para a web;

- Web design;

Formacdao desejada:

Informética — sistemas para a internet e/ou Marketing e/ou Artes Visuais e/ou
Audiovisual e/ou Arte e midia e/ou Comunicacédo Social.

Diferencial:

Conhecimento de linguas estrangeiras (inglés e espanhol): nivel intermediario
Meios utilizados para a busca desse profissional:

¢ Redes sociais;

e Comunidades virtuais;
e Jornais locais;

e Universidades locais;
e Linkedin;

Etapas de selecéo

e Andlise de curriculo/portfélio

e Entrevista
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e Solucéo de situacéo problema

e Analise de portfélio

Consultor linguistico com foco na lingua inglesa
Competéncias desejadas:
- Competéncia comunicativa intercultural em portugués e inglés;
- Criatividade, improvisacéo, carisma;
- Habilidades para sondagem, planejamento, implantacdo e acompanhamento
personalizado de capacitacao linguistica;
Formacao/competéncias desejadas:
Fluéncia em inglés e portugués;
Competéncia intercultural;
Formac&o superior (preferencialmente em Letras);
Formacdo em nivel de pdés-graduacao (preferencialmente na area de Estudos da
Linguagem e Linguagem e Ensino);
Diferencial:
Conhecimento da lingua espanhola: nivel intermediario;
Vivéncia internacional;
Meios utilizados para a busca desse profissional:

e Redes sociais;

e Comunidades virtuais;

e Jornais locais;

e Universidades locais;

e Linkedin;
Etapas de selecéo

e Analise de curriculo/portfélio

e Entrevista

e Solucgao de situagéo problema

e Consultoria/Assessoria/Aula teste;
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6.5 Aliancas e Parcerias

Como ndo teremos uma estrutura fisica fixa para atendimento, muitas das
reunibes para consultoria linguistica poderdo acontecer em espagos abertos e
alternativos, de acordo com o perfil, interesse e disponibilidade dos clientes: cafés,
parque da crianca, acude, livraria. Acreditamos que esses momentos de consultoria
possibilitados de forma alternativa, fora da rotina, em ambientes alternativos, podem
ser altamente produtivos.

Neste sentido, contaremos com o ZaZen Cowork Space! como parceiro para a
locacdo de espaco de acordo com nossas demandas. Trata-se do primeiro espago
exclusivamente dedicado ao Coworking em Campina Grande. Com infraestrutura de
ponta e tematica Zen Moderna, é um lugar tranquilo e inspirador, perfeito para
profissionais, empresas e trabalhos criativos e inovadores.

Trata-se de um lugar diferente que conta com: sala de recepcao acolhedora e
climatizada; Amplo Saldo de Coworking (Dojo) climatizado e com diferentes e confortaveis
opcOes de assento; Sala de Reunides climatizada, com ampla mesa para receber seus
clientes e com kit multimidia para apresentacdes; Salas Privativas mobiliadas e
climatizadas para sua empresa; Pequena Copa completa, ideal para o preparo de
pequenas refei¢cdes, cafés e lanches; Agradavel Jardim Zen para relaxar ou trabalhar ao

ar livre; Saldo de Eventos com capacidade para 100 pessoas.

6.6 Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacéao

A pesquisa académica tera influéncia direta nas praticas do nosso negocio. S&o
0s resultados das pesquisas em Linguistica Aplicada: Ensino Aprendizagem de
Linguas que guiardo e orientacdo as nossas praticas.

Neste sentido, pelo fato de ter formacdo académica nesta area
(http://lattes.cnpq.br/1753039621977042) e atuar como professor efetivo da UEPB
neste campo dos Estudos da Linguagem e Ensino de Linguas, o professor Fabio
Marques de Souza serd nosso consultor-mediador academia-empresa de forma a

dinamizar e manter atualizado o modelo de negécios.

1 Mais informacdes disponiveis em: https://www.zazencoworkspace.com/ e
https://www.facebook.com/ZaZenCoworkSpaceCG/
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A plataforma Bota para Fazer destaca que “o grande desafio das empresas que
desejam desenvolver uma cultura interna voltada a inovacao € propiciar as condicées
para que as ideias brotem e floresgam em todos os niveis da organizagdo”. Dessa
forma, o estimulo ao crescimento sera continuo e os riscos e beneficios serdo
compartilhados via coparticipacdo dos envolvidos.

Além do aprimoramento dos servicos prestados, fomentaremos a criacdo de
produtos — como livros, DVDs instrutivos, aplicativos e ferramentas que agreguem
valor aos servicos prestados. Neste caso, além da construgcdo de um portfélio
profissional e do aprimoramento do curriculo, todos os coautores das criacdes

compartilhardo dos lucros e riscos.

6.7 Gestdo da Qualidade

Por se tratar de prestacdo de servicos de consultoria linguistica, o ciclo de
venda de cada servico estara atrelado as necessidades/metas dos clientes. Por
exemplo, um cliente que tem como meta atingir um bom desempenho na redacao e
na prova de Linguagens, codigos e tecnologias do ENEM para ser aprovado em um
curso superior altamente competitivo, demandara dos nossos servigos até atingir suas
metas. Na medida em que a meta for alcancada por determinado cliente, o ciclo do
NOSSO Servigco se encerra.

A gestao da qualidade se dara ao longo de todo o processo, acompanhando e
recebendo o feedback constante dos envolvidos, bem como delineando metas e

mensurando resultados.
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7 Plano de Implantacéo

A constatacao do pequeno nimero de concorrentes diretos apresenta Campina
Grande como um mercado promissor para a nossa proposta de negocio. Outra

vantagem é a baixa demanda de capital inicial.

7.1 Analise de Riscos

Vivemos, na contemporaneidade, na sociedade da informacéao, interligada e
conectada. Nunca antes experiéncias de intercambio comercial e cultural foram tao
estimuladas e buscadas. Dessa forma, com os avan¢os nas Tecnologias Digitais da
Informacao e Comunicacéo, estamos diante de um mercado com potencial grande de

exploracao.

7.2 Fatores Criticos de Sucesso

Estudo divulgado pelo Instituto Porvir, destaca tendéncias para crescimento no
setor educacional privado brasileiro nos préximos anos. Os pesquisadores
responsaveis pelo estudo destacaram que as tecnologias digitais de informacéo e
comunicacdo exercerdao um papel fundamental nos processos educacionais:
“Laboratérios moveis, redes, inteligéncias colaborativas, geolocalizagao, aprendizado
baseado em jogos, conteudo aberto”.

Dessa forma, uma vez que o negécio se consolide localmente, pretendemos,
tendo como linguas “oficiais” o portugués e o espanhol, atender — a médio e longo
prazo - a todo o Brasil, América Latina e alguns paises da Europa, por meio de
interacbes por videoconferéncia e demais tecnologias digitais da informacdo e
comunicacdo. Além disso, investiremos, posteriormente, na criacdo de plataformas
de ensino-aprendizagem via EAD. Dessa forma, os avangos nas tecnologias e o uso

da internet teréo papel fundamental no processo de crescimento do nosso negdcio.

7.3 Cronograma

Em relacdo a execucdo da nossa proposta, podemos destacar que ha muitos
anos estamos investindo em formacé&o e capacitacao técnica. Ao longo deste MBA em

Gestdo Empreendedora e Inovacao, foi possivel obter conhecimentos Uteis para a
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concepcao e gerenciamento da proposta.

Além disso, realizamos, conforme apresentado aqui, uma pesquisa prévia de
mercado que demonstra a viabilidade do negdécio. O plano de negécio ja esta
elaborado, o local para iniciar as atividades j& existe (um home office).

Dentre as proximas etapas, podemos citar a averiguacao da possibilidade de
obtencdo de recursos, registro legal, investimento em divulgacdo: website,
publicidade, propaganda (com forte atuacdo nas midias digitais). Estas etapas
pendentes poderdo ser cumpridas num prazo de seis meses, a contar de 01/02/2017,

de forma que eu possa iniciar as operacoes em 01/08/2017.

7.4- Alternativas Estratégicas

E sabido que todo plano de negécios depende de fatores externos, ligados a
macroeconomia e, por mais que haja especula¢des, ndo ha muito o que se possa —
com segurancga — prever em relacédo aos cenarios macroecondmicos local, regional e
internacional.

A proposta de negdcio é viavel, principalmente, pelo fato de contar com a nossa
capacidade intelectual como principal matéria-prima para a prestacao de servigos, fato
gue inclui a baixa demanda de capital inicial.

Outro elemento positivo é o fato do proponente ser professor efetivo da
Universidade Estadual da Paraiba (UEPB). Este vinculo empregaticio dara suporte
financeiro para enfrentar o periodo de maturacdo do negdcio, bem como enfrentar

possiveis ameacas do mercado e 0s riscos inerentes.
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8 Plano Financeiro

Em relacdo as projecOes financeiras para o empreendimento "INTERCULT:
assessoria e consultoria linguistica intercultural”, a planilha de investimentos
apresenta a relacdo de investimentos fixos e despesas pré-operacionais. A fonte
inicial de recursos sera de R$ 50.000,00; aporte feito pelo sécio fundador.

Uma analise preliminar da projecdo de resultados mostra que a proposta do
empreendimento é viavel, ja que até o final do primeiro ano, a INTERCULT poderéa
recuperar o seu investimento inicial. Trata-se de um empreendimento com baixo
investimento inicial, pelo fato de contar com o capital intelectual do sécio fundador
como principal matéria prima, bem como pelo fato de ter, inicialmente, um escritorio
na casa do fundador como base de apoio home office.

Neste sentido, cabe destacar — mais uma vez — que, de acordo com as
demandas de consultorias, cursos, palestras, e oficinas, faremos a locacéo de salas
para atender a essas demandas especificas, de forma que o meu custo operacional
seja variavel de acordo com as receitas, ou seja, ndo haverd um custo fixo muito
significativo.

Diante do exposto, as maiores despesas da empresa S80 custos com encargos,
plataforma EAD e despesas com marketing/publicidade. As projecdes de Fluxo de
Caixa mostram que o aporte inicial € suficiente para arcar com o investimento e com
0S prejuizos acumulados até atingir o ponto de equilibrio.

Para auxiliar nas analises de viabilidade, tracamos dois cenarios alternativos:
i) O "Cenario A" tem como meta analisar a possibilidade do empreendimento a partir
das seguintes hipGteses: estima-se que haja uma reducao de 20% no faturamento,
além de se considerar um aumento de 50% nas despesas administrativas. Mesmo
nesta perspectiva, o empreendimento se mostra viavel, ainda que sejam necessarios
4 anos para o retorno do investimento.

i) O "Cenario B" considera a hip6tese do faturamento aumentar em 30% e as
despesas administrativas aumentarem em 15%. Os resultados revelam que este é um
cenario altamente positivo, pois demanda apenas 1 ano para o retorno do capital

investido.
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9 Consideracdes Finais

Ao refletir sobre as definicdes do termo empreendedor, Dolabela (2008, p. 65)
apresenta que ha muitas definigbes em virtude das contribuices de estudiosos de
diferentes areas do conhecimento, jA que os diferentes especialistas utilizam os
principios de suas proprias areas de interesse para construir o conceito.

Apesar da profusdo conceitual, € consenso entre diversos estudiosos que a
palavra empreendedorismo mais proxima do conceito contemporaneo foi utilizada
pelo economista Joseph Schumpeter, um dos mais importantes economistas do
século XX. Ele “definiu [o empreendedor] como sendo uma pessoa com criatividade e
capaz de inovar com sucesso, por meio do desenvolvimento” (SOUZA &
GUIMARAES, 2006, p. 09).

Posteriormente, Peter Ferdinand Drucker amplia a definicdo descrevendo os
empreendedores como agueles que aproveitam as oportunidades para criar as
mudancas. Os empreendedores ndo devem se limitar aos seus préprios talentos
pessoais e intelectuais para empreender, mas mobilizar recursos externos para
alcancar seus objetivos (SARKAR, 2008, p. 40).

Segundo Timmons (apud DOLABELA, 2008) "o empreendedorismo € uma
revolucao silenciosa, que sera para o século XXI mais do que a revolucéo industrial
foi para o século XX", ao comparar com a revolucdo industrial, a grande responsavel
por radicais mudancas no século XX, demonstra o grau de importancia para a
sociedade do tema empreendedorismo.

Para Drucker (2003), os empreendedores sdo pessoas gque inovam, em outras
palavras, a inovacdo é a "ferramenta prépria dos empreendedores” (p. 52). “A
inovacdo é o instrumento especifico dos empreendedores, o meio pelo qual eles
exploram a mudanca como uma oportunidade para um negdcio ou servigo diferente”
(p. 50). O autor trata da inovacdo como uma disciplina que pode ser ensinada e
aprendida, e que leva o empreendedor a tomar conhecimento de como e onde pode
obter o sucesso.

Diante do exposto, relatamos que a experiéncia de voltar aos bancos escolares,
via curso de poés-graduacdo em Gestdo Empreendedora e Inovagdo, foi de vital
importancia para a nhossa formacgéao pessoal e profissional. A partir da nossa formacao

e atuacao, elencada no item 2.1 desta monografia, nos ultimos anos sentimos a
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necessidade de novos desafios e encontramos, neste MBA, a possibilidade de pensar
estratégias de negdcios.

Dessa forma, este trabalho apresentou um plano de negd6cios para
implementagcdo da "INTERCULT: assessoria e consultoria linguistica intercultural”,
uma empresa que reune diversos servicos no campo da potencializacdo linguistica
intercultural com vistas a solucionar necessidades no campo da linguagem, codigos e
suas tecnologias — de pessoas fisicas e juridicas — com foco nos resultados almejados
pelos clientes.

A partir de uma pesquisa de mercado, a proposta partiu da concepcéo de que
as ofertas de ensino no campo de linguagens atualmente disponiveis em Campina
Grande-PB e regido sao engessadas e ndo possibilitam um atendimento
personalizado visando a compreensdo e a potencializagdo do desempenho dos
clientes. Por conta disso, a aproximacao de principios de consultoria para o campo de
linguagens, com vistas a formatar e implementar solu¢cdes que atendam ao perfil e as
necessidades dos consumidores.

A formacéao e experiéncia profissional do proponente, a pequena quantidade de
concorrentes diretos na regido, bem como as projecbes financeiras realizadas
demonstram que se trata de um empreendimento viavel, ja que até o final do primeiro

ano, a INTERCULT podera recuperar o seu investimento inicial.
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A GASTOS NA IMPLANTAGAO - Investimento Inicial

A1 Investimentos Fixos

# Desembolso Descrigéo

1 01/07/2017 Registro de dominio, hospedagem e construcéo de um site
2 01/07/2017 Registro da empresa nos 6rgéos necessarios
3 01/07/2017 Projetor multimidia

4 01/07/2017 Tela para projecdo de imagens

5 01/07/2017 Notebook

5 01/07/2017 Tablet

7 01/07/2017 Kindle (leitor de livros digitais da Amazon)
01/07/2017 Quadro Branco (mével) para pincel

9 01/07/2017 Flip Board (mével)

10 01/07/2017 Caixa de som com microfone

11 01/07/2017 Impressora

C FONTES DE RECURSOS

C.1 Recursos Proprios

Capital investido pelos socios
Caixa da Empresa (patriménio liquido)

Qtd
01
01
02
02
02
02
01
01
01
01
01

24.550,00
24.550,00
Valor Unitario Total

3.000,00 3.000,00
3.000,00 3.000,00
2.000,00 4.000,00
900,00 1.800,00
2.800,00 5.600,00
1.000,00 2.000,00
700,00 700,00
450,00 450,00
400,00 400,00
1.600,00 1.600,00
2.000,00 2.000,00
50.000,00
50.000,00
50.000.00
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Projegéo dos resultados
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ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 | 6.000,00 6.000,00 | 72.000,00
() Impostos sobre faturamento (360.00) (360,00) (360.00) (360,00) (360.00) (360,00) (360.00) (360,00) (360.00) (3sn‘00)| (360.00) 360,00)| (4.320,00)
(-) Comissdes e taxas sobre vendas - - - - - - - - - - | - - | s
2 (=) Receita Liquida de Vendas 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00 5.640,00 | 5.640,00 5.640,00 67.680,00
3 (-) Custos de Produgio/Entrega (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200.00) (200,00)| (200,00) (200,00)| (2.400.,00)
Compras/Insumos (200,00) (200,00) (200,00), {200,00) (200,00), (200,00): (200,00) (200,00): (200.00) (200,00)' {200,00), (200,00)' (2.400,00)
Fretes & - - - - - - - - - - - ol | -
4 (=) Lucro Bruto (Margem de C. a 5.440,00 5.440,00 5.440,00 5.440,00 5.440,00 5.440,00 5.440,00 5.440,00 5.440,00 5.440,00 | 5.440,00 5.440,00 65.280,00
5 (-) Despesas Operacionais (2.325,00) (2.325,00) (2.325,00) (2.325,00) (2.325,00), (2.325,00) (2.325,00) (2.325,00) (2.325,00) (2.325,00)| (2.325,00) (2.325,00)] (27.900,00)
Despesas Administrativas (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) “ 225‘00)| (1.225,00) 1.225,00)| (14.700,00)
Equipe Prdpria (com encargos) - - - - - - - - - - - - -
Terceiros (1.100,00) {1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100.00)| (1.100,00)] (1.100,00), (1.100,00) (13.200,00)
6 (=) 0 (EBITDA/LAJIDA) 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 | 3.115,00 3.115,00 37.380,00
7 (#-) ndo O ioani - - - - - - - - - | - - -
(-) Depreciacio E = z 2 : % [ 5 = 2
(+) Outras receitas ndo operacionais - - - - - - - - - - - - -
(-) Taxas/Juros de F = = = = = = = = < < = = 5
8(=) 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 3.115,00 | 3.115,00 3.115,00 37.380,00
() Imposto sobre Lucro (1,87) (187) (1.87) (1,87) (1.87) (1.87) (1.87) (1.87) (1.87), (1.87) (1.87) (1,87) (22,43)
9 (=) Lucro Liquido 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 3.113,13 341313 37.357,57
(-) Dmdendos (distribuidos/provisionados) (800,00) (800,00); (800.00)| (800,00 (800.00), (800,00): (800,00) (800,00): (800.,00); (800 OO)r (800,00)| (800,00) (9.600,00)
10 (=) do ici 231313 2.313,13 2.313,13 2.313,13 231313 2.313,13 2.313,13 2.313,13 231313 2.313,13 231313 231313 7 27.757,57
Margem de Contribuicdo 90.7% 90,7% 90.7% 90,7% 90.7% 90,7% 90.7% 90,7% 90.7% 90,7% 90.7% 90,7% 90,7%
Ponto de Equilibrio Financeiro® 256434 256434 256434 256434 256434 256434 256434 256434 256434 256434 256434 2.564,34 30.772,06

* Aproximado. Valor exato depende da distrnibuigao das vendas entre os produfos e servigos e da variagao dos custos de produgédo e despesas adminisrativas em relagdo ao volume de vendas
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Despesas
ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
i Crédito de impostos L
1 Agua, Luz e Telefone 0.0% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 3.600,00
2 Aluguéis, Condominios e IPTU 0.0% 150,00 150,00 150,00 150.00 150,00 150,00 150,00 150.00 150,00 150,00 150,00 150,00 [ 1.800,00
3 Marketing & Publicidade 0,0% 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 r 3.600,00
4 Internet 0.0% 100,00 100,00 100.00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 r 1.200,00
5 Material de Escritério 0,0% 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75.00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 7500 900,00
6 Treinamentos e Viagens 0,0% - - - - - - - - - - - S F =
7 Manutencdo & Conservacdo 0.0% 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150.00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 [ 1.800,00
8 Seguros 0.0% 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 [ 1.800,00
9 0,0% i E g E 3 E 3 E 3 E 3 B 4 .
10 0,0% < ; - 3 - 3 - 3 - 3 ” =1 <
11 0,0% - - - - - - - - - - - - P .
12 0,0% 3 e 3 e 3 5 3 5 3 5 3 S =
13 0.0% = 5 = B = = = = = = = = F <
14 0,0% - - - - - - - - - - - o -
15 0,0% : 2 < 2 < 2 < 2 < 2 < = o[ :
16 0,0% " z " = " 3 " = . : N = .
17 0,0% i E 3 E g E g E i E ] = [ .
18 0,0% . P = 4 < P = 2 < P < 2l s
TOTAIS 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 1.225,00 14.700,00
B TERCEIROS - PRESTADORES DE SERVIGC qtde 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 13.200,00
B.1 Assessoria Contabil 1 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
B.2 Diretor de Arte & Midia 1 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 700,00 8.400,00
B3 do/hosped do site e da dig 1 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200.00 200,00 200,00 200.00 200,00 200,00 2.400,00
B4 0 = - = - - = - = - - = - =
B5 0 = E 5 = 5 = g 5 = 5 = = =
C DIVIDENDOS/DISTRIBUIGAO DOS LUCROS 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 9.600,00
C.1 Fabio Marques de Souza 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 9.600,00
TOTAIS (A + B + C + Encargos Sociais) $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | § 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 1.900,00 | $ 22.800,00
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OBS.: Caso o valor total dos impostos a pagar esteja negativo, significa que neste periodo a empresa teve mais créditos do que débitos de impostos.

ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
A Compras / Insumos 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
B Fretes - - - - - - - - - - - - -
fos 5 w = = - w g = g w . o -
D TOTAL (Compras/i + Fretes + Embal 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
D1 Consultoria/assessoria 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
0.2 Revisdo linguistico-textual - - - - - - - - - - - - -
D.2 Tradugdo/versdo/legedagem de textos orais e escritos - - - - - = - = = = = 2 =
E PAGAMENTO DOS FORNECEDORES #Visia 20Dias 60 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
E 1 Consultoria/assessoria 100% 0% 0% 0% 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
E.2 Revisdo linguistico-textual 100% 0% 0% 0% - - - = = & = = 2 & < e I
E.2 Traducdo/versédo/legedagem de textos orais e 1 100% 0% 0% 0% - - - - - - - - - - - - -
FATURAMENTO
ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
A Venda de Produtos e Servigos 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 72.000,00
A1 Consultoria/assessoria 2.400,00 ‘ 2.400.00 ‘ 2.400.00 2.400.00 | 2.400.00 2.400.00 2.400.00 2.400.00 2.400,00 2.400.00 2.400.00 240000 28.800,00
A2 Revisdo linguistico-textual 2.000,00 2.000.00 | 2.000,00 2.000.00 2.000.00 2.000,00 2.000.00 2.000,00 2.000,00 2.000.00 2.000,00 2.000.00 24.000,00
A2 Tradugdo/versdo/legedagem de textos orais e escritos 1.600,00 ‘ 1.600,00 ‘ 1.600,00 1.600,00 ‘ 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600.00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 L 19.200,00
B Recebimentos 30 6.000,00 6.000,00 | 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 72.000,00
£.1 Consultoria/assessoria 2.400,00 | 2.400.00 2.400.00 2.400,00 | 2.400.00 2.400.00 2.400.00 2.400.00 2.400.00 2.400.00 2.400.00 2.400.00 28.800,00
8.2 Revisdo linguistico-textual 100% 0% 2.000.00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000.00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
8.2 Tradug&o/versdo/legedagem de texto 100% 0% 1.600.00 { 1.600.00 1.600.00 1.600,00 ‘ 1.600.00 1.600.00 1.600.00 1.600.00 1.600.00 1.600.00 1.600.00 1.600.00 19.200,00
C  Outras Receitas - - | - - - - - - - - - - -
Impostos e Taxas
ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
A Imp sobre Fatur 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 4.320,00
A1 Consultoria/assessoria 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 144,00 1.728,00
A2 Revisdo linguistico-textual 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 1.440,00
4.2 Tradugdo/versdo/legedagem de textos orais e escrit 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00 1.152,00
B Créditos Tributarios - - - - - - - - - - - 2 =
B.1 Impostos sobre Compras / Insumos - - - - - - - - - - - - -
E.2 Impostos sobre Investimentos - - 5 = = - = = = = = s
B.3 Impostos sobre Despesas - - - - - - - - - - - - -
C  Crédito tributario de periodos anteriores - - - - - - - - - - - -
TOTAL - IMPOSTOS A PAGAR 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00 4.320,00




PROJECAO FLUXO DE CAIXA

Projecdo de Fluxo de Caixa

até 31-07-yyyy

ago-2017

set-2017

out-2017

nov-2017

dez-2017

jan-2018
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mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL %
A ENTRADAS 50.000,00 6.000,00 £6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 72.000,00 [100.0%
A1 Receita de Vendas / Senigos | 6.000.00 6.000.00 6.000.00 6.000.00 6.000,00 6.000.00 6.000.00 6.000.00 6.000.00 6.000.00 6.000.00 | 72.000,00 (50.0%
A2 Empréstimos = 5 = > ? - : = = : : =
43 Outras Receitas =8 = = = = < = = = = E = -
4.+ Captal Propio Investido na Empresa 50.000,00 | |
B SAIDAS (24.550,00) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (3.686,87) (44.242,43)[100,0%

1 Investimentos Fixos (24.550,00) - - - : = 2 g = = = g R TS Y
Implantagio - Investimento Inicial (24.550,00) < < = = E 3 & = S z E o - |asr%
Ampliages & Melhonas - Investimentos Futuros - = % . . % 2 2 : 5 = 5 z P - o

72 Despesas Admnistrativas. | (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225.00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00) (1.225,00 (14.700,00)|21,4%
Aluguéis, Condominios e IPTU (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (150.00) (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (150.00)| (1.800,00)
Marketing e Publicidade | (300,00) (300.00) (300,00) (300,00) (300.00) (300,00) 300,00) (300,00 (300,00) (300.00) (300,00) (300,00} (3:600,00)
Treinamentos e Viagens - - - = = = e 5 2 = 5 = y
Manutengdo & Consenvacdo | (150,00) (150,00) (150,00); (150,00) (150,00)| (150,00) (150,00) (150,00 (150,00) (150,00) (150,00) (150,00)| (1.800,00)
Seguros (150,00) (150,00) (150,00) (150,00) (150.00)| (15000) (150.00) (10,00) (150,00) (150.00) (150,00) (150.00)| (1.800,00)

Agua Luze Telefone | (300,00) (300,00) (300.00) (300,00) (300.00)| (300,00) (300,00) (300,00} (300,00) (200,00) (300,00) 300, no>‘ (3.600,00)|
Outras Despesas (175,00) (175,00) (175,00) (175.00) (175.00) (175,00) (175.00) (175,00) (175,00) (175.00) (175,00) (175.00)| (2.10000)

3 Remuneragao da Equipe | (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) 1.100,00)| (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) (1.100,00) {1.100,00) |1.|oo.oo)r (13.200,00)
Equipe Prépria = = = - = = 2 : = e o S <
Tercelros - Prestadores de Sevigos ‘ (1.100,00) (1.100,00)| (1.100,00), (1.100,00)| (1.100, 00” (1.100,00) (1.100,00), (1.100,00), (1.100,00)| (1.100,00); (1.100,00)) (1100, 00)‘ (13.200,00),
Encargos Sociais, Aimentacao e Transporte - - - - - - - - - - - - | -

£ ¢ Custos diretos. | (200,00) (200,00 (200,00) (200,00 (200,00)| (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (m.om{ (2.400,00)
Despesas de Producio  Entrega (20000) (20000) (200,00 (200,00) (200,00 (200,00) 200.00) (20000) (200,00) (200.00) 200,00) (200.00)| (2.400,00)
Comissdes e taxas sobre vendas de produtosisenios| - - = 4 S £ i 4 5 . i =4 2

£5 Despesas Tributérias | (361,87) (361,87) (361,87) (361,87) (361.87) (361,87) (361,87) (361,87) (361,87) (361,87) (361,87) (361,87)" (4.342,43) 6,3%
Impostos a Pagar (350,00) (360,00) (360,00) (360,00) (360.00) (350,00) (360.00) (360.00) (360,00 (360.00) (380,00) (360.00), (4320,00)
Provis30 para Imposto de Renda (187)) 1.87)| (1.87)) (1.87)) 187 (1.87)) (1.87)| (1.87), (1,87)| (1.87) (1.87)) (187 (22,43),

5 Despesas Financeiras = | 5 g Z 5 - Z 5 3 3 = % % 3
Taxasiuros de Empréstimos - = = = 3 E = = = = . : s 1] 5
Amortizac3o de empréstimos. - - & - = < < - . -~ " . = P N

87 Divi istribuigao de lucros) | (800,00) (800,00) (800,00) (800,00) (800,00), (800,00) (800,00) (800,00 (800,00) (800,00) (800,00) (800,00), 19.600,00)|14,0%

C  FLUXO DO PERIODO (A - B) 25.450,00 231313 2.313,13 231313 231313 231313 2313,13 2313,13 231313 231313 2313,13 2313,13 231313 27.757,57 [435%
SALDO ACUMULADO = 25.450,00 27.763,13 30.076,26 32.389,39 34.702,52 37.015,66 39.328,79 41.641,92 43.955,05 46.268,18 48.581,31 50.894,44 53.207.67 53.207,67



ANALISE DE INVESTIMENTO

Analise de Investimento
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Pay Back - Tempo de Retorno do Investimento 12 meses
Atratividade (Valor Presente)
Taxa minima requerida de retorno (taxa de atratividade): 15,00% ao ano
Investimento Inicial*: (24.550,00)
Valor Presente (Valor Atual do Fluxo de Caixa): 74.137,02
VALOR PRESENTE LiQUIDO = 49.587,02
TIR - Taxa Interna de Retorno 13,1% ao ano
Projegoes de Longo Prazo™ 5 anos 10 anos 15 anos 20 anos
VPL (Valor Presente Liquido) = 118.497 69 164.758,83 187.758,80 199.193.84
TIR (Taxa Interna de Retorno) = 110% 113% 113% 113%

Pay back - Retorno do Investimento = 12 meses

* Para o calculo do VPL, Investimento Inicial = investimentos realizados antes da data de inicio das operagbes + capital de giro
** Para fazer uma analise usando os anos 2 ao 20, foram usados os mesmos dados informados para o ano 1



CENARIO A

Anadlise de Sensibilidade (Cenario A)

PREMISSAS - Variagdes em relacdo aos valores informados no projeto TOTAL
Faturamento x 0,80 1 Receita Bruta de Vendas 57.600,00
Investimento inicial X 1,00 (-) Impostos sobre faturamento (3.456,00)
% de comissdes sobre as vendas X 1,00 (-) Comissdes e taxas sobre vendas -
Aliqutota de impostos sobre faturamento X 1,00 2 (=) Receita Liquida de Vendas 54.144,00
Aliquota de impostos sobre lucro X 1,00 3 (-) Custos de Produgio/Entrega (2.400,00)
Equipe (salarios e encargos) X 1,00 Compras/Insumos (2.400,00)
Despesas Administrativas X 1,50 Fretes & -
Preco médio de insumos X 1,00 4 (=) Lucro Bruto (Margem de C: ibuicas 51.744,00
Preco médio de fretes & embalagens X 1,00 5 (-) Despesas Operacionais (35.250,00)
Desp! com juros e o] X 1,00 Despesas Administrativas (22.050,00)
Equipe Prépria (com encargos) .
Terceiros (13.200,00))
6 (=) 0 ional (EBITDA/LAJIDA) 16.494,00
Analise de 7 (+-) i néo Of ioani: -
Pay Back - do Néo ha retomo em 1 ano(s) (-) Depreciagdo -
Atratividade (+) Outras receitas ndo operacionais
Taxa de atratividade 15,00% ao ano (-) Taxas/Juros de Financiamentos -
Investimento Inicial: (24.550.00) 8 (=) ibuta 16.494,00
'Valov Presente: 56.412.17 (-) Imposto sobre Lucro -
VALOR PRESENTE LIQUIDO (VPL) = 31.862,17 9 (=) Lucro Liquido 16.494,00
TIR - Taxa Interna de Retorno: -70,0% (-) Dividendos (distribuidos/provisionados) (9.600,00)
Projegdes de Longo Prazo 10 (=) do 6.894,00
5 anos 10 anos 15 anos 20 anos Margem de Contribuicdo 89.8%
VPL 50.168,79 62458 40 68.568,51 71.606.31 Ponto de Equilibrio Financeiro™ 39.239.33
TR 15% 2% 29% 30%

* Aproximado. Valor exato depende da distribuigéo das vendas entre os produtos e servigos e da vanagdo dos custos de produ

até 31-07-yyyy Anol
A ENTRADAS 50.000,00 57.600,00
A1 Receita de Vendas / Senigos 57.600,00
A2 Empréstimos -
A3 Outras Receitas - -
A4 Capital Préprio Investido na Empresa 50.000.00 =
B SAIDAS (24.550,00) (50.226,00)
£.1 Investimentos Fixos (24.550,00) -
Implantag3o - Investimento Inicial (24.550,00)
Ampliacdes & Melhorias - Investimentos Futuros - -
£.2 Despesas Admnistrativas (22.050,00)
Aluguéis, Condominios e IPTU (2.700,00)
Marketing e Publicidade (5.400,00)
Treinamentos e Viagens -
Manutencdo & Conservacio (2.700,00)
Seguros (2.700,00)
Agua, Luz e Telefone (5.400,00)
Outras Despesas (3.150,00)
£ Remuneragao da Equipe (13.200,00)
Equipe Propria -
Terceiros - Prestadores de Servicos (13.200,00)
Encargos Sociais, Alimentac3o e Transporte =
B4 Custos diretos (1.920,00)
Despesas de Produc3o / Entrega (1.920,00)
Comissdes e taxas sobre vendas de produtosiservigos, -
£ % Despesas Tributarias (3.456,00)
Impostos a Pagar (3.456,00)
Provis3o para Imposto de Renda -
&5 Despesas Financeiras - -
Taxas/Juros de Empréstimos -
Amortizagdo de empréstimos - -
B7 de lucros) - (9.600,00)
C FLUXO DO PERIODO (A - B) 25.450,00 7.374,00
SALDO ACUMULADO = 25.450,00 32.824,00

%
100,0%
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CENARIO B

Analise de Sensibilidade (Cenario B)

PREMISSAS - Variacdes em relacéo aos valores informados no projeto

Faturamento X 1,30
Investimento inicial X 1,00
% de comissdes sobre as vendas X 1,00
Aliqutota de impostos sobre faturamento X 1,00
Aliquota de impostos sobre lucro X 1,00
Equipe (salarios e encargos) v 1,00
Despesas Administrativas x 1,15
Preco médio de insumos X 1,00
Prego médio de fretes & embalagens X 1,00
Desp: com juros e izacGes X 1,00
Analise de
Pay Back - R do 1 ano(s)
Atratividade
Taxa de atratividade 15,00% ao ano
Investimento Inicial: (24.550,00)
Valor Presente: 89.239,75
VALOR PRESENTE LiQUIDO (VPL) = 64.689,75
TIR - Taxa Interna de Retorno: 83.8%
Pmiéqées de Longo Prazo o
5 anos 10 anos 15 anos 20 anos
VPL 176.718.39 251.925,51 289.316,74 307.906,79
TR 83 184% 184% 184%
Pay Back - Retorno do i =1 ano(s)

TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 93.600,00 |
(-) Impostos sobre faturamento (5.616.00)|
(-) Comissdes e taxas sobre vendas -
2 (=) Receita Liquida de Vendas 87.984,00
3 (-) Custos de Produgio/Entrega (2.400,00)
Compras/Insumos (2.400. 00)}
Fretes & -
4 (=) Lucro Bruto de C géo) 85.584,00
5 (-) Despesas Operacionais (30.105,00),
Despesas Administrativas (16.905.00)|
Equipe Prdpria (com encargos) -
Terceiros (13.200.00)|
6 () Resultado Operacional (EBITDALLAJIDA) 55.479,00
7 (#/-) Receitas/D nao Op: - |
() Depreciagdo -
(+) Outras receitas ndo operacionais -
i () Taxasluros de Financiamentos -
8 (=) 55.479,00
(-) Imposto sobre Lucro (33.29)(
9 (=) Lucro Liquido 55.445,71 |
(-) Dividendos (distribuidos/provisionados) (9.600, 00)}
10 (=) Resultado do Exercicii 45.845.71 |
Margem de Contribuicdo 91.4%
Ponto de Equilibrio Financeiro™ 3292471

* Aproximado. Valor exato depende da distribuigo das vendas entre os produtos e servigos e da variagdo dos custos de produ

até 31-07-yyyy Ano |

A ENTRADAS 50.000,00 93.600,00

A1 Receita de Vendas / Senicos 93.600,00 ‘

42 Empréstimos - - |

43 Outras Receitas = = ‘

A4 Capital Proprio Investido na Empresa 50.000.00 -

B SAIDAS (24.550,00) (48.474,29)
£ 1 Investimentos Fixos (24.550,00) 5 ||
Implantag3o - Investimento Inicial (24.550,00) -
Ampliacbes & Melhorias - Investimentos Futuros - -

&2 Despesas Admnistrativas (16.905,00)|
Aluguéis, Condominios e IPTU (2.070,00)
Marketing e Publicidade (4.140, OD)}
Treinamentos e Viagens -
Manutengdo & Conservagio 207000)|
Seguros (2.070,00)|
Agua, Luz e Telefone @ 140,00)‘
Outras Despesas (2.415,00)

£ % Remuneragao da Equipe (13.200,00)|
Equipe Prépria -
Terceiros - Prestadores de Servicos (13.200.00)}
Encargos Sociais, Alimentac3o e Transporte =]

©4 Custos diretos (3.120,00)|
Despesas de Producdo / Entrega (3.120.00)
Comissdes e taxas sobre vendas de produtos/senvicos -

©5 Despesas Tributrias (5.649,29)|
Impostos a Pagar (5.616,00)
Provis3o para Imposto de Renda (33.29)|

&0 Despesas Financeiras - - ‘
TaxaslJuros de Empréstimos
Amortizagio de empréstimos R :

B7 istril de lucros) E (9.600,00)|

C_FLUXO DO PERIODO (A - B) 25.450,00 4512571 |

SALDO ACUMULADO = 25.450,00 70.575,71

100,0%

534%
100,0%
0,0%
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SERVICO 1

Consultoria/assessoria - Demonstrativo
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ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 28.800,00
Quantidade Vendida hora 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20/ 240
Preco produto 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
2 (-) Impostos sobre faturamento (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (144,00) (1.728,00)
Aliquota 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6.00% 6,00%
3 (-) Comissoes 0,00% - - - - - - - - - - - - -
4 (=) Receita Liquida de Vendas 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 2.256,00 27.072,00
5 (-) Custos de Produgéo / Entrega (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (2.400,00)
5.1 Insumos Custo por ‘hora* {200,00), (200.00) (200,00) (200.00) (200,00) (200.00) (200,00); (200.00) {200,00) (200.00) (200,00) (200.,00) P (2.400,00).
Material de apoio 10,00 (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,00) (200,000 (2.400,00)
4
: n . . - . . n . n . n N .
- - - - - - - - - - - - r s
- - - - - - - - - - - - - r =
= S = < = = = S = = = S = e -
= o o~ - = - = - o~ - = - = r -
- - - - - & - - - - - B - E %
5.2 Compras (produto comercializado) 0% - - - - - - - - - - - - -
5.3 Fretes - - - - - - - - - - - S -
5.4 Embalagens - - - - - - - - - - - =T -
6  (*) Crédito de Imy sobre pras / i 0,00% - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Contribuigdo 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 2.056,00 24.672,00
85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85.67% 85,67%
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SERVICO 2

Revisdo linguistico-textual - Demonstrativo

ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 24.000,00
Quantidade Vendida lauda 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 80 960
Preco produto 25,00 25,00 25,00 25,00 25.00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00
2 (-) Impostos sobre faturamento (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (120,00) (1.440,00)
Aliquota 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6.00% 6,00%
3 () Comissées 0,00% - - - - - - - - - - - - -
4 (=) Receita Liquida de Vendas 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 22.560,00
5 (-) Custos de Produgdo / Entrega - - - - - - - - - - o - -
5.1 Insumos Custo por lauda - - - - - - - = - . - = "
4
: : = : : : : : : : = : = .
- - = - = - - o = - = - - r =
- - - - - - - - - - - - - r s
- - - - - - - - - - - - - r =
= S = < = = = S = = = S = e -
= o o~ - = - = - o~ - = - = r -
- - - - - & - - - - - B - E %
5.2 Compras (produto comercializado) 0,00% r . . ¢ . g ot = [ - - . = T o - -
5.3 Fretes = - = = = S = > = = = = - =
5.4 Embalagens - - - - - - - - - - - - [ z
6  (*) Crédito de Imy sobre p i 0,00% - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Contribuigdo 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 1.880,00 22.560,00
94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94,00%
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SERVICO 3

Traducgdolversdo/legedagem de textos orais e escritos - Demonstrativo

ago-2017 set-2017 out-2017 nov-2017 dez-2017 jan-2018 fev-2018 mar-2018 abr-2018 mai-2018 jun-2018 jul-2018 TOTAL
1 Receita Bruta de Vendas 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 1.600,00 19.200,00
Quantidade Vendida lauda 40 40 40 40 40 40 40 40 40, 40 40 40 480
Preco produto 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
2 (-) Impostos sobre faturamento (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (96,00) (1.152,00)
Aliquota 6,00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6.00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00% 6.00% 6,00%
3 () Comissdes 0,00% - - - - - s & s = < = 5 =
4 (=) Receita Liquida de Vendas 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 18.048,00
5 (-) Custos de Produgdo / Entrega - - - - - - - - - - . - -
5.1 Insumos Custo por lauda = = - P
4
= ) = a = 4
= - ~ - = = ~ - = - = = r =
< ' = @ = o = = < = = @ < r
= Z = s = s = z = £ z = r
_ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ r
_ _ _ . - _ ~ " - _ F
w r r r 4 4 r v 4 r r r
5.2 Compras (produto comercializado) 0,00% - - - - - = . = . = o - -
Fretes - - - = - = : = = = = i
5.4 Embalagens - - - - - - - - - - = =T
6 (¥)Crédito de Imp sobre pras /i 0,00% - - - - - - - - - - - - -
7 (=) Margem de Contribuigio 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 1.504,00 18.048,00
94.00% 94,00% 94,00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94.00% 94,00% 94.00% 94,00%




