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RESUMO

O cenéario econbmico atual bem como as previsbes para curto e medio prazo
apontam para o acirramento da concorréncia na grande maioria das areas de
mercado. A busca pelo diferencial competitivo € cada vez maior. Uma das solucdes
encontradas pelas corporacfes é a implementacdo de areas de CDO — Chief Data
Offices, ou Escritérios do Diretor Executivo de Dados. Transformar dados em
inteligéncia de negdcio € o maior desafio. O Gartner Group prevé que 25 por cento
das organizagtes terdo um Diretor Executivo de Dados até 2017. Nossa intencao
com este Plano de Negdcios € viabilizar uma nova linha de atuacao para a empresa
cm2r2, oferecendo um pacote de servicos de consultoria voltado a implementacdo
de CDOs.

Palavras chave: Consultoria, CDO, servicos.



ABSTRACT

The current economic scenario and the forecasts for short and medium term point to
the increased competition in most market areas. The search for competitive
advantage is increasing. One of the solutions found by corporations is to implement
CDO areas - Chief Data Offices. So, transforming data into business intelligence is
the biggest chalenge. Gartner Group predicts that 25 percent of organizations will
have a Data Executive Director until 2017. Our intention with this Business Plan is
creating a new line of work for the company cm2r2, offering a consulting services
package aimed at implementation of CDOs in companies.

Keywords: CDO, consulting, services.
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1 INTRODUCAO

Foi escolhida a area de pesquisa de Planejamento Estratégico, no tema
Desenvolvimento de Estratégias Empresariais, especificamente Estratégias de
Tecnologia da Informacéao.

O Objetivo Geral € demonstrar a viabilidade de criagdo de uma éarea de
consultoria especifica para implantagdo de CDOs, considerando os elementos
basicos para a concepcao de uma Metodologia e os custos associados para sua
operagao.

Como objetivos especificos enumeram-se: viabilizar o desenvolvimento de
uma metodologia para implantacdo de CDOs; identificar os custos para concepgao
de uma éarea de consultoria para implantacdo de CDOs; determinar o tempo para
retorno do investimento; estruturar os pacotes de servicos para implantacdo de
CDOs; e produzir um modelo de negdcios para apresentar a investidores.

Os itens 2 a 8 deste Trabalho de Conclusdo de Curso apresentardo 0s
componentes do Plano de Negocios sugerido para criagdo de uma area de
especifica de fornecimento de servicos na empresa de Consultoria cm2r2 para

implantacdo de CDOs em seus clientes.



2 SUMARIO EXECUTIVO

A empresa cm2r2 atua na area de consultoria empresarial com foco na
implementacdo de melhores praticas de gestdo. Fornece solugbes e metodologias
alinhadas aos objetivos empresariais, considerando a dinamicidade das empresas,
inseridas em um mercado cada vez mais exigente e seletivo. Prové solugcdes
adequadas as empresas, tanto para seus processos de negdécio quanto para a

correta aplicacdo dos recursos de Tl (Tecnologia da Informacgao).

A intencdo com este Plano de Negdcios é viabilizar um nova linha de atuacéo,
oferecendo um pacote servicos de consultoria voltado a implementacdo de CDOs —

Chief Data Offices (Escritorios de Executivo de Dados) nas empresas.

Para tanto ha necessidade aprofundamento, formacao especifica na area de
CDO, e recursos para elaboragcdo de uma metodologia para aplicacdo nas
consultorias. Além de aporte para lancamento dos servicos no mercado, 0S recursos
serdo utilizados para viabilizar a estrutura necessaria para geracao de valor e

consequentemente retorno para o investidor.

Através do investimento inicial de R$ 73.000,00, com Payback Descontado de
11,8 meses, dentro de dois anos sera gerado um caixa de R$ R$ 1.991.540,00. A

iniciativa necessitara tera geracao de caixa positivo a partir do quinto més.

A modalidade sugerida para captacdo de recursos € a de Investimento Anjo.
O aporte se daria através de um contrato estabelecido entre investidor e cm2r2, sem
participacdo na sociedade. O investidor teria direito a explorar a nova linha de

negaocios por dois anos.

Ao final de dois anos cm2r2 e investidor passaréo a dividir a receita gerada,
ficando aberta a possibilidade de participacdo societaria ha cm2r2 ou abertura de
outra empresa ou SPE (Sociedade de Propoésito Especifico) para continuidade das

atividades.



3 A DESCRICAO DO NEGOCIO

3.1 Cenério

O cenério atual econdmico bem como as previsfes para curto e medio prazo
apontam para o acirramento da concorréncia na grande maioria das areas de

mercado. A busca pelo diferencial competitivo é cada vez maior.

Como causas estruturais listamos infraestrutura precaria, altos impostos e
encargos sociais desproporcionais. Elimina-las diminuiria o alto custo da producéo e
logistica, aumentaria a base de arrecadacgéo, geraria empregos e consequentemente
e brindaria 0 mercado com um alto poder de compra. Além de nos tornarmos mais

competitivos perante o agressivo mercado internacional.

Mas, infelizmente, ndo temos mais tempo nem recursos para esperar por
estas reformas. Resta-nos entdo, além de nos voltarmos para 0s processos internos,

cada vez mais trabalharmos com o tratamento adequado das informacdes.

Uma das solucbes encontradas pelas corporacdes € a implementacdo de

areas de CDO - Chief Data Officers, ou Escritérios do Diretor Executivo de Dados.

Dados estruturados, via de regra, ja recebem tratamento adequado através de
solucdes com ERP (Enterprise Resource Planning) e ferramentas de Bl (Business
Intelligence). Porém existem informacdes desestruturadas vindas do mercado que

estdo disponiveis e que ndo tém o mesmo tratamento.

Ao se deslocar com seu celular, fazer compras com cartdo de crédito, circular
com seu automoével em pedagios, estacionamentos, fazer pesquisas na web, postar
em redes sociais, acessar sites, enfim, tudo é rastreado e estes acdes geram

volumes gigantescos de dados, denominados “Big data”.

Algumas informacdes ja estéo, inclusive, disponiveis na web com sites como
o Google Trends que aponta o nivel de interesse por quaisquer termos
comparativamente, por area de localizacdo. Seria possivel, por exemplo, se
determinar o indice de procura de remédios para gripe em determinada regido e

direcionar entdo acfes estratégicas para aumentar os ganhos nesta regido. Outra
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fonte importante e aberta é a rede social Facebook, que permite analisar o perfil de

acesso a termos de interesse selecionando-se, por exemplo, sexo, idade e regiéo.

Ou seja, transformar dados em inteligéncia de negdcio é o maior desafio.

3.2 Motivacao

O Gartner Group prevé que 25 por cento das organizagdes terdo um Diretor
Executivo de Dados até 2017. A visdo de que a area de Tl (Tecnologia da
Informacgéo) deve ser uma area meramente alinhada ao negécio da empresa ja esta

ultrapassada.

A Tl é parte integrante da estratégia da empresa, ndo ficando apenas
responsavel pela disponibilizacdo de recursos de Hardware, Software e
comunicacdo. Cada vez mais a evolugcdo das empresas passa pela Transformacao
Digital, pelo tratamento da informacdo com um bem, inclusive mensurado
monetariamente. Alias, um de seus maiores ativos. O tratamento indevido, ou pior, 0
nao tratamento deste ativo pode significar sua saida do mercado. Uma consultoria
bem estruturada podera apresentar resultados em curto espaco de tempo, pois 0
atendimento agil a apelos de mercado através da analise de informacdes gerara

resultados imediatos.

O posicionamento do CDO na estrutura da empresa também se configura em
um desafio, principalmente no mercado brasileiro o qual ainda esta passando pela
fase de amadurecimento dos ClOs (Diretores Executivos de Tl). CDO e CIO deverao
conviver cada qual com atribuicdes distintas. Este também € um 6timo campo de
consultoria a ser explorado que envolve importantes questdes técnicas e

comportamentais.

A elaboracdo de um framework baseado nas melhores praticas de Gestéo
Estratégica, de Processos e de Projetos é o caminho para se estruturar uma

consultoria capaz de ser multiplicada com qualidade e escala.



19

3.3 Modalidades de Servigo

Seréo ofertadas as seguintes modalidades de servigos:

o Implantacdo Expressa: 480 horas com adogdo de um framework pré-definido.
. Implantacdo Completa: 1120 horas com analise das melhores praticas ja

adotadas e elaboracao de uma metodologia customizada.

o Consultoria pontual com pacote minimo de 80 horas contratadas

o Analise periddica de compliance / qualidade com pacote minimo de 80 horas
contratadas

o Terceirizagao equipes de CDO

Conforme as bases de servicos de consultoria jA executados pela cm2r2,

cinco fatores basicos serdao adotados no método de trabalho:

. Conhecimento e Conteudo

. Investigacéo e Informacao

. Método (Melhores Praticas)

. Gestéo centrada no fator Humano
. Ferramentas e Solucdes.

3.4 Exemplo de Framework

A intencdo ndo é discorrer sobre esta abordagem e sim apenas apresentar
uma das visdes sobre o tema. Um dos pontos chave para o sucesso desta iniciativa
€ o aprofundamento nas abordagens para elaboracdo de uma metodologia

consistente, adaptada as necessidades de nosso mercado.

Um dos modelos de estruturacdo de um CDO aborda o tema utiliza uma
estratégia que divide o assunto em trés dimensfes: (1) Colaboracédo (interior X

exterior), (2) Dados (dados tradicionais x big data), e (3) Valor (servico x estratégia).
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Figura 2 - Framework CDO

Strategy

Outward

Traditional

Data Big Data

Inward

Service

Fonte: LEE,Y. et al.*

Dentro desta visdo existem oito papéis distintos que podem ser assumidos
pelo CDO: Coordenador, Reporter, Arquiteto, Embaixador, Analista, Marqueteiro,

Desenvolvedor e Experimentador.

! LEE,Y. et al." A Cubic Framework for the Chief Data Officer (CDO). MIS Quarterly Executive. March,
2014,v.13,n.1



4 A ORGANIZACAO E GERENCIA DO NEGOCIO

Atualmente a empresa conta com dois sécios, um dos quais conduzira as
atividades de nova iniciativa. Seu perfil contempla experiéncia de mais de 30 anos
na area de Tecnologia da Informacdo, passando por areas técnicas e de gestao,

inclusive marketing e area comercial.

A linha de servicos sera implantada na cm2r2 como uma nova unidade de
negocios com gestdo independente, com metas proprias, seguindo as diretrizes do

plano de negdcios pré-estabelecido.

Como apresentado anteriormente, 0 prazo de retorno investimento é de 12

meses. Analisaremos entdo os doze primeiros meses de operagédo da iniciativa.

A equipe serd iniciada por um consultor com experiéncia na area e com perfil
de gestdo de negocios. Sera o responsavel por estruturar a iniciativa durante os 2
primeiros meses. No terceiro més sera contratado um novo consultor com perfil

técnico que auxiliara na finalizacéo da elaboracdo da metodologia.

A partir do quarto més a empresa tera capacidade de entrega de 160 horas
mensais de consultoria. A previsdo € que esta carga seja mantida até o sexto més,
dando condicbes suficientes para que o framework se consolide. No sétimo més a
capacidade de entrega passara a 320 horas com a contratacdo de um novo
consultor. Neste ponto teremos um gestor e dois consultores alocados. Nos meses
8 e 9 a capacidade de entrega passara para 480 horas e nos meses 10,11 e 12 para
800 horas.

A contratacdo de recursos para operacdo levara em conta a existéncia de
projetos. Caso ndo haja projetos, ndo oneraremos o custo fixo com consultores a

espera de alocacéo.

Apés alguns meses de operacdo, no sétimo més a area comercial comecara a
ser montada com a contratacdo de um assistente comercial. Dois meses apds sera

contratado um gerente de contas.
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Entende-se que a partir deste momento, havera necessidade de alocagdo de
colaboradores nas é&reas de Recursos Humanos e aumento das equipes de
Operacao, Gestao, Marketing e Comercial. Para algumas delas provavelmente

deverdo ser criados niveis de coordenagéo.



5 O PLANO ESTRATEGICO

5.1 Concorrentes, Fornecedores, Clientes

Grandes consultorias ja atuam nesta area, porém as empresas ainda estdo
comecando a sentir necessidade de gerar diferencial competitivo através da geragao
de conhecimento de negdcio com a implantacdo de CDOs. Isto abre um espaco para
consultorias menores com diferencial de qualidade de servicos oferecendo
conhecimento e metodologias adequadas a cultura organizacional das empresas,

possibilitando uma abordagem inicial para viabilizacdo destas iniciativas.

A solucédo de consultoria nesta area passa pela capacitagdo de profissionais,
mesclando colaboradores e consultores autbnomos. A capacitacdo nesta area
demandara contratacdo de treinamentos especificos e participacdo em eventos.

Além da participacdo de parceiros com solugcdes de Software.

Empresas com faturamento acima de R$ 50 milhdes anuais sdo clientes

potenciais para contratacdo de servicos de consultoria para implantacdo de CDOs.

5.2 Produtos Substitutos
A concorréncia natural existente para prestacdo de servicos de consultoria

para implantacdo de CDOs acontece dentro das proprias empresas, especificamente
nas areas de TI. Boa parte destas empresas ja conta com métodos e solucdes de Bl
(Business Intelligence). Porém o conceito de Big Data vai além da consolidacéo de
dados estruturados, pois se baseia fortemente em dados desestruturados, bem
como na visdo voltada e intimamente ligada a alta direcdo e suas decisdes
estratégicas. O manuseio de informac6es com fontes externas a empresa em alto

volume de dados também sao outras das caracteristicas de um CDO.

5.3 Onde estaremos daqui a 5 anos? 10 anos?
Pretende-se gerar resultados suficientes para expandir a atuacdo para o sul

do pais dentro de 5 anos e atuar nacionalmente através de novas unidades proprias

ou parcerias homologadas.
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5.4 Analise pelo modelo de Porter

Rivalidade entre os concorrentes

A cm2r2 é uma consultoria de pequeno porte, prestando servicos nas
mesmas linhas de servicos de grandes consultorias como Accenture e Delloite. A
area de CDO ainda esta praticamente inexplorada no Brasil, portanto, para esta
linha de atuacéo, portanto ndo ha grande rivalidade entre os concorrentes tanto para
grandes, pequenas ou médias empresas de consultoria.

Poder de Negociacdo dos Clientes

Este € um ponto preocupante quando se trata de pequenas prestadoras de
servigo. Via de regra, o félego de empresas como a cm2r2 tende a ser bem menor
gue de empresas ja estabelecidas no mercado. Como se trata de um servico com
ciclo de venda relativamente longo, o poder de negociacao dos clientes torna-se um

obstaculo importante a ser ultrapassado.

Poder de Negociacao dos Fornecedores

Neste caso havera relacionamento com fornecedores de treinamento,
seminarios, congressos na fase de formacédo. Nesta fase néo existira dificuldade,
pois trata-se de fornecimento em uma linha ndo conflitante. Ja na fase de operacéao
havera relacionamento com consultores autbnomos e parceiros, participantes de boa
parte do custo de operacdo. Nesta fase é importante que sejam estabelecidos limites
claros, bem como uma estratégia eficiente de formacédo para eventual substituicdo

de fornecedores.

Ameaca de Entrada de Novos Concorrentes

O mercado de consultoria para implantacdo de CDOs € novo. O importante é
gue a empresa consiga se posicionar como referéncia em curto espaco de tempo.
Neste ponto ndo ocorrera ameacas em curto espaco de tempo. Porém a medida que
0 mercado se consolide é essencial que se trace uma estratégia de monitoramento e

blindagem através da evolucdo continua da qualidade dos servigos.

Ameaca de produtos substitutos
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Para que se tenha diferencial competitivo, o importante € que a fase inicial da
iniciativa tenha como resultado a elaboragéo de um framework solido que permita a
multiplicacdo dos servicos mantendo sua qualidade. Dado que se alcance este
objetivo, o resultado sera um produto naturalmente diferenciado o qual sera

constantemente atualizado, tornando-se de dificil substituicao.

5.5 Analise pelo modelo SWOT
Forcas

o Expertise em melhores praticas de Gestao (Estratégia, Projetos e Processos)
e TI (ITIL, Cobit).

o Experiéncia no mercado de consultoria empresarial.

o Experiéncia em gestdo empresarial com empresas de servigos (Comercial,
Marketing, Operacéo).

o Conhecimento como principal ativo.

Oportunidades

o Mercado inexplorado.
o Cenario econbmico retraido, gerando necessidade de busca de diferencial

competitivo pelas empresas.

Fraquezas

o Baixo félego financeiro, foco no crescimento organico.

o Empresa de pequeno porte

Ameacas

o Cenario econdmico retraido, exigindo resultados a curto prazo.
o Dependéncia de parcerias para crescimento.

5.6 Tratamento dos pontos fracos
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O baixo félego financeiro sera combatido justamente com a participacdo do
investidor na iniciativa. Durante o primeiro ano sera possivel obter formacéo,
construir um framework consistente e iniciar a operacao.

Em relacao ao fato de a empresa estar classificada como de pequeno porte, é
um fator voltado mais a questdes de marketing e confianca. Mas a medida que se
comece a demonstrar resultados para os clientes, essa condi¢do deixara de ser uma
desvantagem, tornando-se, inclusive, um atrativo.

A dependéncia de parcerias para crescimento € um fator essencial para se
escalar os servigos regional e nacionalmente. Neste ponto o framework de servigcos
norteard os procedimentos e controle de qualidade dos servigos, assegurando o

crescimento solido.



6 O PLANO DE MARKETING

6.1 Nicho de mercado
O foco serdo as empresas paranaenses com faturamento anual acima de R$

50 milhdes no mercado financeiro, redes de varejo (cosméticos, farmacias,
supermercados,...). Empresas cujos produtos ou servigos atinjam um numero

elevado de clientes, direta ou indiretamente.

6.2 Posicionamento do produto

Equiparado aos servicos das consultorias de maior porte, o pacote de
servicos de consultoria para implantacdo de um CDO tera plenas condi¢des de se

posicionar entre as melhores do pais neste segmento.

6.3 Campanha de lancamento
A atuacdo da empresa neste segmento sera anunciada ao mercado através

de eventos especificos em hotéis e associacdes de classe com a participacdo de
representantes das diretorias de empresas alvo. A divulgacéo sera realizada atraves
de associacbes de empresas (Fiep, ACP, AECIC, Fecomércio, ...), bem como em

midias direcionadas a Tecnologia da Informacao.

6.4 Propaganda & Forca de Vendas

A Web sera utilizada fortemente para divulgacdo dos servicos. Recursos
como Google Adwords, Facebook e Linkedin sdo meios com uma relacdo custo-
beneficio baixa. Matérias de conteudo relevante serdo enviadas a media
especializada de modo a apresentar o valor de nossos servigos. Sera contratada
confeccgao de identidade visual e site para esta linha de produto, bem como geragao

de papelaria para distribuicdo em eventos.
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Uma assistente comercial iniciard as atividades comerciais que sera
complementada com um gerente de contas o qual sera responsavel pelas visitas de

pré-venda.

Trés 3 eventos anuais serdo promovidos reunindo o corpo diretivo dos
clientes alvo, apresentando cases, bem como com a participacdo de parceiros
estratégicos.

A participagéo de feiras e eventos também serd uma pratica constante para

divulgacédo dos servicos.

A verba prevista para o primeiro ano de atividades é de R$ 75.500,00,
distribuida entre as iniciativas de Feiras e Eventos (R$ 60.000,00), Site (R$
3.800,00), Google Adwords / Facebook (R$ 9.000,00) e Papelaria (R$ 2.700,00).

6.5 Politica de precos

Praticaremos precos suficientes para dar retorno aos investidores. A base do
valor hora sera de R$ 265,00 para servicos de consultoria e de R$ 150,00 para

terceirizacdo de equipes.



7 O PLANO FINANCEIRO

7.1 Anélise de viabilidade econbmica

A partir de um desembolso de R$ 73.000,00 iniciais, a iniciativa jA comecara a
ter fluxo de caixa positivo a partir do quinto més, apos seu segundo més gerando

faturamento.

Do sexto ao décimo segundo més a operacao sera crescente, recuperando

totalmente o investimento.

A estrutura de custos proposta o permite o fornecimento de até 1600
horas/més de consultoria com alocacdo de 10 consultores, gerando uma receita
mensal de R$ 424.000,00 e uma margem liquida de um pouco mais de R$ 206 mil.

Ou seja, retorno de quase 49%.

As receitas serdo obtidas através da venda de consultoria ao valor de R$
265,00 por hora. Para as projecdes adotou-se para o primeiro ano o volume total de
4.160 horas comecando-se com 160 e terminando-se com 800 horas mensais. Para
0 segundo ano de operacdo projetou-se o fornecimento de 13.920 horas com 800

horas em janeiro e atingindo-se o pico de 1.600 horas mensais em dezembro.

A remuneracao dos consultores terd como base R$ 70,00 por hora, sendo

gue sua contratacdo se dara pontualmente quando da execucédo dos projetos.

Os servicos de consultoria especializada nesta area remuneram muito bem.
Uma das possibilidades futuras seriam os contratos de risco baseados nos
resultados alcancados pelas areas de CDO. Isto poderia alavancar ainda mais a

iniciativa. Porém este é um passo futuro, apos a estabilizacdo da operacao.

7.2 VPL, TIR e Payback

7.2.1 Itens do Fluxo de Caixa

Receita: proveniente de servigos de consultoria conforme pacotes

contratados (Implantacdo Expressa, Implantagdo Completa, Consultoria pontual,



Andlise periddica de compliance / qualidade, e Terceirizagdo equipes de CDO). O

item “Horas Consult.” traz a quantidade més a més.

CF (Custo Fixo0): custos fixos de operacédo conforme tabela abaixo (para o
segundo ano de operac¢do os custos ficam mantidos conforme o Gltimo més do 1°
ano):

Tabela 2- Custo Fixo 1° ano

Custo Fixo Mes1 Mes2  Mes3 Mess Mess  Mess Mes7  Mes8  Mes®  Mesl0 Mesll Mes12
Locacdo espaco -800 -800 -1700 -1700 -1700 -1700 -1700 -1700 -1700 -1700 -1700 -1700
Telefonia / Internet 0 0 -300 -300 -500 -300 -300 -300 -300 -300 -300 -300
Luz 0 0 -B0 -80 -80 -80 -80 -80 -80 -80 -80 -80
Mat. Expediente -40 -40 -40 -40 -40 -40 -40 -40 -40 -40 -40 -40
(Condominio 0 1] -300 -300 -300 -300 -300 -300 -300 -300 -300 -300
(Operacdo

(Consultores 0 0 1] -11200 -11200 -11200 -11200 -112040 -11200 -11200 -11200 -11200
Estruturagdo [ Gestdo

Gestdo -11200 -11200 -22400 -11200 -11200 -11200 -11200 -11200 -11200 -11200 -11200 -11200
Formacdo -3000 -3000 -3000 -3000 -3000 -3000 -3000 -3000 -3000 -3000 -3000 -3000
Marketing

5ite -1000 -1000 -1000 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100 -100
Adwords -1000 -1000  -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000 -1000
Papelaria -300 -500 -300 -300 -300 -300 -300 -300 -300
(Comercial

Gerente Ctas -6000 -6000 -6000 -6000
Assist. Comercial -2400 -2400 -2400 -2400 -2400 -2400
Total -15040 -16040 -28820 -30120 -202200 -29220  -31620 -31620 -37620 -37620 -37620 -37620

Fonte: elaborado pelo autor.

CV (Custo Variavel): custos variaveis conforme tabelas abaixo:

Tabela 2 - Custo Variavel - 1° ano:

Custo Variavel Mes1 Mes2  Mes3 Mes4 Mes5  Mesé Mes7  Mes8  Mes®  Mesl0 Mesll Mes12
Comercial

Comissdo Gerente Ctas (1] -2544 -2544 -2544
Comissdo Assist. Comercial -212 -424 -636 -636 -1060 -1060
Visitas -98 -98 -98 98" -196 -196" -392 -392 -392 -392 -392 -392
Telefonia [ Internet -50 -50 -100 -100 -100 -100
Marketing

Eventos ~20:000 ~20:000 -20000

Operagdo

Consultores -11200 -22400 -22400 -44800 -44800 -44800
Eqptos / 5W 4000 -1500 -1500

Total -4098 -98 -98 -20098 -196 -196  -33354 -23266 -25028 -68472 -48806 -48B096

Fonte: elaborado pelo autor.
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Custo Variavel
(Comercial

Comissdo Gerente Ctas
Comissdo Assist. Comercial
Visitas

Telefonia [ Internet

Marketing
Eventos

(Operagdo
(Consultores
Eqptos [ SW

Total

MES13

-2544
-1060
-392
-100

-4BB36

MES14

-2544
-1060
-392
-100

-48B96

MES15
-3816
-1060

-392
-100

-56000

-61368

MES16
-3816
-1272

-392
-100

-56000

-61580

MES17 MES18
-5088 -5088
-1272 -1484

-392 -392
-100 -100
-67200  -67200
-74052  -74264

MES19
-5088
-1484

-392
-100

-67200

-74264

MES20 MES21  MES22
-6360 -6360 -7632
-1484 -1696 -1696

-392 -392 -392
-100 -100 -100
-78400 -7B40DD  -B9500
-B6736  -BAO4B  -99420

MES23  MES24
-7632 -8904
-1508 -1908

-392 -392
-100 -100
-89600 -100800
-99632 -112104

Fonte: elaborado pelo autor.

7.2.2 Fluxo de caixa (primeiro ano)

Considerando-se o periodo de um ano, o Payback descontado atingiu 11,8
meses. A TIR ficou em 12,48% e o VPL em R$ 4.830,77.

Tabela 4 — Fluxo de Caixa 1° ano

Més 0 2z 3 4 5 3 7 B 9 10 11 12
Horas Consult. = = 160 160 160 320 480 480 B00 B00 B00
Receita = = 42.400 42400 42400 84.800 127.200 127.200 212.000 212,000 212.000
CF -15.040 - 16.040 - 2B.820 - 30.120 -29.220 - 29.220 - 31620 - 31620 - 37.620 - 37.620 - 37.620 - 37.620
cv - 4008 - 98 - 98 - 20098 - 196 - 196 - 33.354 - 23266 - 25028 - 6B.472 - 48896 - 48.896
Deperc = = = = = = = = =
EBIT -19.138 - 16138 - 28918 -  7.818 12984 12984 19.826 72314 64552 105.908 125.484 125.484
Juros = = = = = = = = = =
LAIR -19.138 - 16138 - 28918 -  7.818 12984 12984 19.826 72314 64552 105.908 125.484 125.484
IR 1 - 7= F - "3246" 32467 240577 18079 " 16138 T 26477 © 31371 T 31371
LL -19.138 - 16138 - 28918 - 7818 9738 0738 14870 54236 48414 79.431 94113 94113
Deperc = = = = = = = = =
Desemb. Capital = 73.000 =
Delta CDG = = = = = = = = =
Valor residual
Fluxo Caixa = 73.000 |-19.138 - 16.138 - 28918 - 7.818 9738  9.738  14.870 54236  48.414  79.431 94113 94113
265 265 265 265 265 265 265 265 265
Saldo FC Saldo Saldo  VPFC  Saldo
k 12% 1- 73000 - 19138 - 92138 1- 73.000 - 17.088 - 90.088
2- 92138 - 16138 - 108276 2 - 90.088 - 12.865 -102.953
PB 9,10 3- 108276 - 28918 - 137.194 3-102.953 - 20.583 -123536
PBD 11,86 4- 137194 - 7818 - 145012 4-123536 - 4968 -128.504
TIR 12,48% 5- 145012 9738 - 135274 5-128504 5526 -122979
VALOR RS 77.830,77 6- 135274 9738 - 125536 6-122979 4934 -118.045
VPL RS 4.830,77| 7- 135536 14870 - 110.667 7-118045 6726 -111.319
B- 110667 54236 - 56431 8-111319 21905 - 89.414
9- 56431 48414 - 8017 9- 89414 17459 - 71956
10- 8017  79.431 71414 10 - 71956 25575 - 46.381
11 71414 94113 165527 11 - 46381  27.055 - 19.326
12 165527 94113  259.640 12 - 19326 24156  4.831
Fonte: elaborado pelo autor.

7.2.3 Fluxo de Caixa (segundo ano)

Porém se considerarmos dois anos de operagdo com um crescimento gradual

de 800 para 1600 horas mensais teremos um cendrio muito atraente. A TIR seria de
20,86% e o VPL R$ 214.135,09. Isto se justifica, pois a estrutura de custos fixos
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seria a mesma para se entregar 800 ou 1.600 horas mensais. Abaixo o fluxo de

caixa complementar com o segundo ano:

Tabela 5 - Fluxo de Caixa 2° ano

Més 0 13 1 15 16 7 18 19 0 21 n 3 n
Horas Consult. 800 800 960 %0 1120 1120 1120 1280 1280 1440 1440 1600
Receita 212000 212000 254400 254400 296800 296800 296800 339200 339200 381600 381600  424.000
cF - 37N - 37620 - 37620 - 37620 - 37620 - 37.620 - 37620 - 37620 - 37620 - 37620 - 3760 - 37620
cv - 48896 - 48895 - 61368 - 61580 - 74052 - 74264 - 74264 - B6736 - 86948 - 99420 - 99632 - 112104
Deperc

EBIT 125484 125484 155412 155200 185128 184916 184916  214.844 214632 244560 244348 274276
Juros

LAIR 125484 125484 155412 155200 185128 184916 184916  214.844 214632 244560 244318 274776
IR T o311t 31311 " mes3 T 3ss00 " 46280 T 462207 462207 m3711 T s3sse " 61140 T 6l087 T 6B.SEe
LL 94113 94113 116559 116400 138846 138.687 138687 161133 160974 183420 183361 205707
Deperc

Desemb. Capita - 73.000

Delta CDG

Valor residual

Fluxo Caixa - 7000|913 94113 116550 116400 138846 138.687 138687 161133 160974 183420 183261 205707
k 12%

PR 9,10

PED 1186

TIR 20,36%

VALOR RS 287.135,09

veL RS 214.135,09

Fonte: elaborado pelo autor.

Um terceiro cenario a ser considerado seria a estabilizacdo do volume de
entregas em 800 horas mensais durante o segundo ano de operacdo. Neste caso, a
TIR passaria para 19,61% e o VPL seria de R$ 154.464,94.

7.3 Custos e beneficios

A estrutura de custos fixos serd a mais enxuta possivel. Quando estivermos
atuando com carga de 1.600 horas/més, basicamente teremos um consultor/gestor
gue estruturara e fara a gestao do negdcio, um consultor que atuard como gestor de
gualidade e atuard em projetos, um assistente comercial e um gerente de contas. Os
consultores alocados em projetos serdo contratados conforme a quantidade de
projetos vendidos. Acrescidos a estes custos, havera a manutencao do escritério de
operacdo, o qual ndo ter4 necessidade de abrigar todos os consultores, pois 0s

servicos serdo executados nas instalacdes dos clientes ou home office.

A iniciativa tem como beneficios a possibilidade de multiplicagdo dos servicos.
Isto serd possivel através da elaboracdo de uma metodologia (framework) com

atividades de consultoria detalhadas, o que permite a capacitacdo de consultores e
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parceiros de maneira rapida e eficiente. O crescimento do negdcio tem caracteristica
organica mantendo um custo fixo baixo, jogando a maior parte para 0S custos
variaveis (basicamente custos de operacao). O retorno do investimento se dara em
menos de um ano e a partir dai os ganhos liquidos séo de 44% sobre o faturamento
bruto (carga de 800 horas mensais).

7.4 Necessidades de capital e retorno esperado

Necessitaremos de um aporte inicial de R$ 73.000,00, suficientes para bancar
a operacdo até o quarto més, limite para o resultado negativo do fluxo de caixa,

conforme previsdes ja apresentadas.

Espera-se que dentro de um ano o capital investido seja totalmente
recuperado, conforme apresentado anteriormente. No segundo ano de operacédo a
iniciativa trara ganhos significativos, representando na pratica uma aplicacdo com
rendimento mensal a base de 14,77% a.m., gerando um caixa acumulado de R$
1.991.540,00 em dois anos a partir do investimento inicial de R$ 73.000,00.



8 OUTROS ASPECTOS RELEVANTES

Em relacdo a tecnologia adotada, ndo serdo adquiridos equipamentos ou
softwares especificos, pois trata-se de uma operacdo essencialmente baseada em

consultoria, cujo principal ativo é o conhecimento.

A selecao de recursos sera executada através de critérios de experiéncia e
formacdo nas areas de Negodcios (estratégia, marketing, financeira, comercial),
Gestao de Processos (BPM), Gestao Projetos e Tecnologia da Informacao (ERPs,
Business Intelligence).

A excecdo do corpo administrativo, a relacdo de vinculo sera estabelecida
através de contratos de prestacdo de servicos com Pessoas Juridicas com
habilitacdo para atuacdo na area de consultoria. Esta ndo sera uma regra rigida
desde que os custos totais de contratacdo possibilitem a contratacdo por vinculo
CLT.

Contratos de sigilo e confidencialidade serao firmados tanto com funcionarios

como terceiros. Relativo tanto para informagcdes da cm2r2 quanto de seus clientes.

Os contratos da cm2r2 serdo redigidos de maneira proteger cliente e
fornecedor de quaisquer eventuais acles relativas aos servicos prestados, bem

como assegurando o direito intelectual da metodologia adotada.



9 CONCLUSAO

O retorno do investimento se dara em 11,8 meses com o ponto de equilibrio ja
acontecendo no quinto més de operacédo. Ao final do primeiro ano a capacidade de
entrega sera de 800 horas/més, e ao final do segundo chegard a 1.600 horas

mensais.

Os custos fixos de operacdo permanecerdo os mesmos desde o final do
primeiro ano até o final do segundo. Ou seja, boa parte da operacao € composta por

custos variaveis, aumentando as margens a medida que os negocios cresgam.

A partir da aplicacdo de R$ 73.000,00 o investidor terd o retorno de um caixa
acumulado de R$ 1.991.540,00 ao final de dois anos.

Portanto concluimos que a apresentacdo do Plano de Negocios demonstrou
claramente a viabilidade da criacdo de uma area de consultoria para implantacéo de

CDOs nas empresas.
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