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1. SUMÁRIO EXECUTIVO  

 Este trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade técnica-econômica-financeira da 

criação de uma empresa de serviços que será uma Consultoria Executiva na área Industrial com 

sede na cidade de Ponta Grossa/PR. 

 Para o levantamento de informações foram consultados especialistas que já atuam na 

área em outras regiões no estado de Santa Catarina, Paraná e São Paulo a fim de entender as 

demandas da cidade em estudo, bem como foi criado um laço de parceria para desenvolvimento 

da Consultoria.  

 Desenhar processos de excelência operacional efetivos e customizados de modo a 

conduzir uma redução de custos de no mínimo 5% aos clientes atendidos. Os principais clientes 

estarão inicialmente nos contatos de indústrias do Paraná e Santa Catarina, a ideia é atender a 

demanda crescente da cidade de Ponta Grossa. 

 A empresa se constituirá de único proprietário, atuando no regime tributário simples 

nacional e posteriormente a abertura para sociedade, o regime de atuação será formado com 

parcerias com experiência profissional na área de melhoria operacional. Os futuros sócios 

deverão ter um perfil mão na massa, proativo, com vontade de prospectar o mercado, devem 

ter conhecimento na área de excelência operacional e ter atuado em programas de melhoria 

dentro de empresas de grande porte.  

 Com a expansão da empresa o planejamento é abrir um escritório próprio com atuação 

em treinamentos trazendo os conceitos e ferramentas para a indústria e comércio, a exemplo da 

aplicação do Lean Office. 

 Como a empresa é de baixo investimento inicial, com um indicador de viabilidade do 

negócio com prazo de retorno do investimento em 08 meses, uma TIR de 285% e uma 

lucratividade de 45%, dependendo primordialmente do capital intelectual a decisão é go, ou 

seja, será avançar na concretização dessa empresa. 
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2. A EMPRESA – DESCRIÇÃO GERAL  

 Atualmente há uma preocupação das empresas em implantar processos que tragam 

maior resultado financeiro e maior conforto econômico, haja vista o cenário instável dos últimos 

anos e a incerteza política no Brasil. O resultado disso é a busca por entrega de trabalhos que 

levem à excelência operacional, por meio de uma metodologia que otimize processos, reduza 

desperdícios, reavalie despesas e busque zerar perdas, para que por fim se possa captar o 

interesse de empresários e diretores industriais para uma entrega que agregue valor à cadeia 

produtiva e traga maior competitividade destas empresas. 

 O perfil das empresas de Consultoria no Brasil 2017, mostra crescente procura por 

profissionais no setor privado como mostra o estudo da Associação Brasileira de Consultores 

(ABCO): 81,7% acreditam que aumentará a contratação de consultores. Na comparação com 

2014, os números de 2017 mostram o amadurecimento do setor: 21,7% dos profissionais tinham 

mais de 40 anos, percentual que passou para 31% no ano passado, sendo 9% com 60 anos ou 

mais.  

 O setor industrial na região de Ponta Grossa está em crescente desenvolvimento, 

atualmente a cidade abriga o maior parque industrial do interior do estado do Paraná, tendo no 

ano de 2017 um valor de 2,2 bilhões de reais conforme Associação Paranaense de 

Desenvolvimento. Além disso áreas como construção civil e educação vem se destacando na 

região, a cidade é conhecida por ser uma cidade universitária, inclusive trazendo assim 

oportunidade de geração de um pipeline de mão de obra para atender uma maior demanda 

dessas indústrias. 

Realizando uma avaliação no mercado do setor industrial da cidade de Ponta Grossa/PR, 

surge então a proposta de criação de uma Consultoria relacionada ao atendimento de indústrias 

de médio e grande porte dessa região no que diz respeito à melhoria de processos, criação de 

uma gestão industrial customizada visando obter maior produtividade, rentabilidade e 

competitividade às empresas.  

O objetivo, porém, muito além da redução de custos e otimização dos processos, é abrir a 

visão a longo prazo para as indústrias entenderem que devem se preparar para batalhar com 

mercados globalizados, novas tecnologias, com a acelerada e infindável automação e o 

consequente enxugamento do emprego formal. Baseando pela construção das suas redes, 
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ampliando o networking e atuando com tecnologias modernas com maior plasticidade olhando 

para o momento de disrupção tecnológica. 

 Por meio de uma experiência de excelência operacional em indústrias da região de Ponta 

Grossa no Paraná, e de outros grandes polos industriais de alta competitividade de abrangência 

nacional e internacional como Caxias do Sul no Rio Grande do Sul e Joinville em Santa 

Catarina, o conhecimento foi construído em uma base sólida para que pudesse atender em uma 

Consultoria com as mais modernas ferramentas de gestão industrial.  
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3. ANÁLISE DE MERCADO 

As estimativas dos principais órgãos de controle da economia apontam para melhora na 

performance em diversos indicadores em 2018, como o PIB. Realmente, a previsão de 

incremento no Produto Interno Bruto em taxas bastante positivas é quase unanimidade entre 

especialistas. Não custa lembrar que o PIB é um dos índices mais importantes acerca da real 

situação econômica de um país. A equação que representa é muito simples: quanto maior, mais 

dinheiro circulando, maior o consumo interno e, consequentemente, maior o faturamento das 

empresas. 

Se em 2016 o PIB brasileiro teve retração de 3,6%, já em 2017 as previsões feitas no ano 

anterior foram superadas. A estimativa inicialmente era de crescimento em torno de 0,4%. 

Entretanto, agora já se fala em 1% de avanço na comparação com 2016. Para 2018, as 

estimativas são ainda mais otimistas. A previsão do Instituto de Pesquisa Econômica Aplicada 

(Ipea) é de animadores 2,7%. 

Dentro desse cenário, destacando o Paraná dentre todos os Estados, este ampliou de 6% 

para 6,3% a participação na economia do País. Os dados são da pesquisa Contas Regionais, 

divulgada nesta quinta-feira (16) pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística (IBGE), 

relativa a 2015. O que mostra que é um Estado que é um estado que pleno desenvolvimento no 

Brasil, estando em uma posição de segundo Estado mais competitivo do Brasil, conforme a The 

Economist Intelligence Unit. 

Dentre os municípios, o governo de Ponta Grossa tem como objetivo estimular a instalação, 

ampliação ou relocalização de empresas industriais na cidade através de doação de lotes no 

Distrito Industrial, Benefícios Fiscais como Imposto Predial e Territorial Urbano (IPTU). A 

cidade possuiu um aumento da arrecadação de ICMS com crescimento em 69% em cinco anos, 

em resumo é uma cidade que está em destaque nacional estando entre as melhores cidades 

brasileiras para investimentos. 

No quesito de desenvolvimento empresarial nos últimos anos, o consultor do Serviço 

Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas (Sebrae), Roberto Janz, ressalta que a 

entidade conta com linhas de trabalho que transformam as cidades em um ambiente favorável 

para micro e pequenas empresas. “Além do ambiente, com as parcerias e apoio do município e 

entidades, o Sebrae pensa em linhas estratégicas, já que as empresas têm uma evolução e 

chegam ao ponto de empresa com alto potencial, precisam de apoio para crescer e se destacar 

https://g1.globo.com/economia/noticia/mercado-financeiro-eleva-estimativa-de-alta-do-pib-para-2017-e-2018.ghtml


14 

 

no mercado”, informa. E completa, afirmando que o Sebrae possui inúmeros estudos, em 

diversas áreas, para contribuir com o desenvolvimento empresarial. “É uma vitória de Ponta 

Grossa estar entre as 100. Isso mostra que a cidade tem um ambiente favorável, e que tudo está 

sendo preparado para que os Campos Gerais se destaque cada vez mais”, conclui Janz. 

 Mesmo o Paraná sendo um Estado em destaque no cenário de crescimento industrial 

nacional, as perspectivas dos últimos anos para o setor não são das melhores. Uma pesquisa 

encomendada pela Federação das Indústrias do Estado do Paraná (FIEP) revela que 78,8% das 

empresas industriais paranaenses já foram afetadas de alguma forma pelo cenário econômico 

desfavorável até maio de 2015 (data de publicação da pesquisa). Entre os maiores problemas 

apontados pelo setor produtivo no levantamento, que entrevistou representantes de 1.002 

empresas do estado de 29 segmentos diferentes, estão a carga tributária (97,2%); a inflação 

(93,8%); e os elevados custos de energia (92,6%) e matéria-prima (81%). Sem boas 

perspectivas para os próximos meses, as indústrias já sentem o efeito no caixa e procuram 

reduzir custos. De acordo com a pesquisa 77% das indústrias cortaram ou reduziram os 

investimentos com relação ao ano passado devido ao pessimismo. Além dos impactos já 

existentes do setor, a exemplo da carga tributária elevada, apareceram na pesquisa a alta da 

energia e a inflação, que eleva o custo dos insumos na cadeira produtiva. A indústria fica em 

uma situação delicada, pois se repassa o custo, sofre com a pressão da concorrência, se não 

repassa, sente o efeito no próprio caixa. 

Na tentativa de se adequar ao cenário do país, as empresas recorrem a medidas internas 

como redução de custos, negociação de prazos e cobrança de inadimplentes. Um detalhe é que 

os cortes e ações devem ser realizados de forma com que a sustentabilidade e perpetuidade dos 

processos e da cultura da empresa não sejam afetados negativamente. De qualquer forma é 

como tomar um remédio ruim que faz bem para a saúde da empresa, no entanto existem 

remédios que são menos amargos e trazem benefícios que são percebidos no médio e longo 

prazo. Nesta linha de atuação é preciso inovar e encontrar alternativas como a otimização de 

processos, buscando ferramentas de excelência operacional para que perdas e desperdícios não 

sejam traduzidos literalmente como dinheiro indo pelo ralo.  

O perfil específico das empresas são indústrias e empresas de médio e grande porte, 

jurídicas (B2B), em todos os níveis de faturamento, para possuir maior amplitude de execução 

das atividades é importante que sejam indústrias com no mínimo 100 funcionários. Podem ser 
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destacadas empresas as quais já verificam por elas mesmas a necessidade de redução de custo 

e melhoria, que procuram capacitação e resolução de problemas. 

 

3.1 ANÁLISE SETORIAL 

3.1.1 O SETOR DE CONSULTORIA 

 Face às bruscas mudanças globalizadas, fusões empresariais, crises periódicas e às novas 

formas de trabalho, a consultoria tem sido uma importante porta para quem resolve tomar as 

rédeas da carreira e redirecionar sua rota profissional. 

 O setor de serviços no Brasil em 2018 cresceu 1,5%, o PIB em relação a igual período 

de 2017, houve crescimento de 1,2% no primeiro trimestre do ano, o quarto resultado positivo 

consecutivo nesta comparação. A Agropecuária caiu 2,6%, enquanto a indústria cresceu 1,6%, 

segundo Editoria de Estatísticas Econômicas do IBGE em maio de 2018. 

 De acordo com a pesquisa do Laboratório da Consultoria conduzida pelo consultor Luiz 

Affonso Romano, a tendência mais forte de posicionamento estratégico das empresas do ramo 

de consultoria para 2017 é a formação de parcerias, com 80% da preferência dos negócios. Em 

seguida vêm a busca de diferencial (72,9%), novos nichos de atuação (67%) e preços 

competitivos (41,2%). A pesquisa foi realizada por e-mail com um questionário estruturado em 

formato digital. A amostra contou com 561 empresas de consultoria dentro de um universo de 

5.921 empresas do ramo, o que implica em uma margem de erro de 3,9 pontos percentuais. 

 Quanto ao perfil dos Consultores, a maior parte dos consultores brasileiros é do sexo 

masculino (56,5%) e têm entre 31 e 45 anos de idade (32,6%). Quanto à escolaridade, 48% têm 

grau superior, 36,9% têm MBA ou especialização e 14,1% têm mestrado. 

 O trabalho da consultoria consiste em um profissional aplicar com foco seus 

conhecimentos, técnicas e ferramentas para contribuir com soluções junto a outros gestores de 

outras empresas com o objetivo de prevenir ou solucionar problemas. O papel do consultor deve 

ser independente da empresa, sem compromissos com a organização em questão, para que possa 

lançar uma visão crítica a longo prazo sobre as questões em pauta. Sua atuação é temporária e 

envolve a elaboração de um diagnóstico, tendo capacidade de auxiliar na implementação das 

mudanças e buscando alternativas adequadas. 
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 Os consultores ajudam a enxergar de forma sistêmica as ameaças à organização, 

ajudando a despertar para novas oportunidades, atuando de forma que haja o envolvimento de 

toda a organização para uma visão de sustentabilidade da organização. É necessário ter um 

plano em mente do que se deseja fazer na consultoria, o que se deseja alcançar, como aplicar o 

tempo e com que tipo de profissional se quer interagir. 

 Segundo dados do portal Administradores, R$ 500 mil por ano é o faturamento médio 

de um negócio de consultoria no Brasil, 73% das empresas pretendem ampliar a contratação de 

consultorias, além disso para o Consultor a vantagem é de ser um empreendedor dono de sua 

agenda e que pode organizar seu próprio tempo.    

 

3.1.2 O SETOR INDUSTRIAL NO PARANÁ 

O Paraná é um dos melhores destinos para investimentos e negócios no Brasil e na 

América Latina, seja em manufatura avançada, tecnologias ou serviços. 

O Paraná constitui a quinta maior economia estadual do País, sua economia apresenta 

marcante perfil agroindustrial, conta também com importante atividade industrial, que se 

diversifica desde a produção de bens de consumo não duráveis, de insumos (papel, celulose, 

madeira e petroquímicos), bens duráveis como automóveis até bens de capital como tratores, 

caminhões, máquinas e equipamentos. Além de atender aos mercados regional e nacional, parte 

relevante da produção estadual segue para o mercado internacional, destacando-se produtos do 

complexo soja, carnes, automóveis, entre outros. Com essas características o Paraná tem se 

posicionado regularmente entre os dez principais estados exportadores do país. 

De acordo com o IBGE, o Paraná foi o Estado com maior ganho de participação no 

Produto Interno Bruto (PIB) do País, com 0,3 ponto percentual de crescimento. Na sequência 

vieram Bahia, São Paulo, Distrito Federal e Rio Grande do Sul, com 0,2 p.p. cada um. Em 2015, 

o PIB paranaense somou R$ 376,960 bilhões. O desempenho aproximou ainda mais o Estado 

do Rio Grande do Sul no ranking das maiores economias do Brasil. O Paraná está na quinta 

posição, com 6,3%. O Estado do Paraná possui o 3º melhor ambiente de negócios e 

investimentos do país e um programa de incentivos e apoio ao investidor mais seguro do Brasil.  
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Figura 1. Fonte: Secretaria de Planejamento e Coordenação Geral do Estado do Paraná 

2013. 

Na Figura 1, o Paraná possui cidades com um alto PIB, ou seja uma região em 

desenvolvimento, possui uma posição privilegiada, com fácil conexão para os 260 milhões de 

consumidores do Mercosul, primeiro Estado brasileiro 100% coberto por fibra ótica (399 

municípios) e possuindo o segundo maior porto de cargas do Brasil. Com uma força de trabalho 

abundante e qualificada, tem mão de obra com alto índice de produtividade em comparação a 

outras regiões brasileiras. 

O Programa Paraná Competitivo é um dos principais atrativos para investimentos do 

Paraná. Por meio de benefícios bem estruturados e sustentados por lei, o Programa apoia tanto 

o novo investidor quanto empresas já estabelecidas que promovam expansão em seus negócios. 

Figura 2. Fonte: Agência Paraná de Desenvolvimento. 
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Figura 3. Fonte: Agência Paraná de Desenvolvimento. 

 

O Paraná possui 22 Arranjos Produtivos Locais (APL) que fortalecem a base para o 

desenvolvimento dos setores de grande interesse do Estado e impulsionam a economia em todas 

as regiões. 

 

3.1.3 O SETOR INDUSTRIAL EM PONTA GROSSA 

 Nesse cenário promissor, a Cidade de Ponta Grossa, localizada na região conhecida 

como Campos Gerais, tem se configurado como uma opção adequada para o desenvolvimento 

industrial e para receber investimentos de grande porte por sua localização estratégica entre os 

maiores centros econômicos do país. Com um PIB de R$ 11,8 bilhões, a região de Ponta Grossa 

é cortada por uma das malhas rodoviárias mais importantes do país, bem como  dispõe de um 

aeroporto e de uma malha ferroviária em franca operação. 

 

Figura 4. Fonte: Site da Prefeitura Municipal de Ponta Grossa. 

 Conforme figura 4 de fonte da Prefeitura Municipal de Ponta Grossa, o munícipio possui 

o maior parque industrial do interior do Estado do Paraná. Entre os seus vários atrativos citados, 

http://pontagrossa.pr.gov.br/invistaempg/
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Ponta Grossa oferece facilidade no escoamento de produção devido à sua localização 

estratégica. Além disso, duas grandes universidades públicas compõem o ensino superior 

oferecido pela cidade: a Universidade Estadual de Ponta Grossa (UEPG) e o campus local da 

Universidade Tecnológica Federal do Paraná (UTFPR), que somadas às instituições 

particulares promovem pesquisas e inovação através dos seus cerca 100 cursos de graduação 

ofertados – número divulgado pelo Censo MEC/INEP de 2015. 

O parque industrial conta com mais de 1.276 empresas. Os principais setores são o metal 

mecânico, agroindustrial e madeireiro. Entre as principais indústrias se destacam: Mars Brasil, 

Madero, DAF Caminhões, Tetra Pak, Heinekein, Ambev, Makita, Continental, Arauco, Crown, 

Bunge Alimentos, Louis Dreyfus, Cargill, COFCO, Frisia, BRF, Hubner, AP Winner, GSS, 

Kurashiki, Beaulieu do Brasil, Águia Sistemas, gerando um valor adicionado por ano de R$ 4,6 

bilhões, sendo o 3º maior gerador de valor adicionado do Estado do Paraná. 

 Entre os setores da economia, que compõem o PIB, o de serviços manteve-se no topo 

em Ponta Grossa. O Valor Adicionado Bruto de R$ 5,36 bilhões representa 45,4% de todo o 

Produto Interno Bruto municipal. A Indústria aparece, mais uma vez, na segunda colocação, 

com um total de R$ 3,46 bilhões gerados em 2015, valor que cresceu R$ 15 milhões ante os 

3,45 bilhões do ano passado. 

O PIB per capita, que representa a divisão do Produto Interno Bruto pelo número de 

habitantes, registrou um incremento de 3,29% e agora atingiu a marca de R$ 34,94 mil no 

acumulado do ano, ou algo em torno de R$ 2,91 mil por mês. 

De acordo com os números revelados pelo Instituto brasileiro de Geografia Estatística 

IBGE, o valor adicionado bruto (VAB) da Indústria, a preços correntes, atingiu a marca de R$ 

3,45 bilhões, segundo o último levantamento divulgado pelo IBGE (2014). Com este valor, o 

VAB é o segundo maior do estado, atrás apenas do de Foz do Iguaçu, que fechou o ano com 

R$ 3,98 bilhões no valor adicionado. Se somar com Curitiba e a Região Metropolitana, Ponta 

Grossa tem o quarto maior PIB industrial, atrás também de Curitiba (R$ 14,8 bilhões) e São 

José dos Pinhais (R$ 7,2 bilhões). 
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 3.2. ANÁLISE DA DEMANDA 

 A análise do setor é avaliada meio ao crescimento do setor industrial e da oportunidade 

de melhoria no setor de serviços, conforme comentado o Estado está em profunda 

transformação e destacando o município de Ponta Grossa como referência no desenvolvimento 

industrial. A etapa posterior foi verificar os serviços oferecidos na mesma área de atuação de 

consultoria, valores e perspectiva da demanda para validar a proposta que se pretende oferecer. 

 Grande parte do desenvolvimento econômico pelo qual Ponta Grossa vem passando se 

deve ao recente processo de industrialização. Fato decorrente disso é a viabilização da 

instalação ou ampliação de 38 indústrias que estão investindo quase R$ 3 bilhões na economia 

local, são quase quatro mil empregos diretos no setor industrial nos últimos anos. 

 De acordo com a XXII Sondagem Industrial na Figura 5 para o ano de 2018, realizado 

pela Federação de Indústrias do Paraná (FIEP), 63,57% dos empresários têm expectativas 

favoráveis para 2018, e mais do que isso, as áreas beneficiadas com os investimentos que os 

empresários pretendem fazer são a Melhoria de Processo (41,46%) e Produtividade (37,94%), 

os quais estão dentro do escopo desse estudo e juntos representam 79,40% dos investimentos. 

 

 

Figura 5. Fonte: XXII Estudo de Sondagem Industrial para o ano de 2018 (FIEP). 
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3.2.1 ANÁLISE DA CONCORRÊNCIA       

 A análise dos concorrentes para o setor de consultoria possui uma pulverização muito 

grande de empresas, pois abre-se um vasto campo para interpretações, já que é possível prestar 

consultoria para praticamente todo o tipo de situação. A maioria das consultorias possui 

geralmente atuação em todo o território brasileiro ou em macrorregiões, sendo dessa forma 

muito complexo todo o estudo de mercado.  

 Existem dois tipos de concorrentes: as grandes consultorias, ou consultorias boutique, 

as quais tem uma entrega e precificação premium e focam em grandes corporações. Além 

dessas, existe um segundo bloco formado por SEBRAE e pequenas consultorias sem 

conhecimento, que focam especificamente em pequenos negócios, fazendo uma contribuição 

básica, que acaba não atendendo o perfil de empresas desejado.  

 É possível referenciar algumas das maiores consultorias, conhecidas como as “Big Four” 

no mundo as quais são a Pricewaterhouse, a Ernst & Young, a Deloitte e a KPMG que são 

instituições com atuação internacional que basicamente determinam as tendências do setor com 

sua expertise e capacidade de análise em diversas frentes de negócios. Outras grandes 

consultorias que atuam na área de excelência de negócios é a McKinsey e a Bain & Company.  

 Quando se trata de gestão industrial temos grandes consultorias como o Kaizen Institute, 

Lean Institute, Gemba Kaizen Institute, entre outras várias consultorias menores e consultores 

independentes. Além disso existem programas de universidades, fundações e até mesmo do 

Governo Federal a exemplo da parceria com o Senai pelo Programa Brasil Mais Produtivo 

oferecendo consultoria a 200 indústrias do Paraná que queiram aumentar a sua produtividade. 

Em pesquisa foi encontrada pouca ou quase nenhuma consultoria formal na cidade de Ponta 

Grossa que esteja atuando na área de excelência operacional, a consultoria FM2S foi a que 

apresentou resultados mais significativos, contudo atuando oferecendo treinamento na área de 

excelência operacional como Lean Six Sigma, Certificações Green e Black Belt, realizou 

trabalhos em importantes indústrias da região com um time robusto de consultores que 

aparentemente são de Campinas – SP.  

 Desde modo, fica evidente a existência de uma lacuna no mercado, que propicia a 

criação de um novo modelo de consultoria, focada no público-alvo dessa empresa. 
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 O profissional de consultoria em sua maioria possui como ambiente de trabalho o home 

office, possui graduação e são homens de 30 a 58 anos, dados conforme Laboratório da 

Consultoria.   

 Em 2015, segundo a pesquisa Perfil da Consultoria no Brasil 2015, respondida por 939 

consultores de todo o país, os setores mais atendidos pelos serviços de consultoria são: 

Comércio (57%), Indústria (56%), Micro e Pequenas Empresas (52%), Empresa Familiar (49%) 

e Serviços (48%). Ainda segundo a pesquisa, os consultores com graduação, MBA’s e 

especialização são 71,5%. Já os que têm mestrado e doutorado são 28,5%. 

 

4. OFERTA DA EMPRESA 

 Nesse tópico uma descrição completa e detalhada sobre a oferta da empresa será 

realizada, trazendo uma visão global sobre o negócio. Para optou-se por utilizar a ferramenta 

do Business Model Canvas por se tratar de uma ferramenta para análise estratégica com 

estrutura simples que traz um panorama completo para o apoio ao empreendedor em sua 

reflexão sobre o negócio. 

 

4.1 SEGMENTO DE CLIENTES 

 Todo tipo de organização busca a consultoria, como órgãos governamentais, 

congregações religiosas, ligadas à saúde e esporte, contudo os principais contratantes são os 

setores do comércio, médias empresas, empresas familiares e indústrias. A busca de um 

diagnóstico e soluções estão nas áreas de treinamento, planejamento, gestão de negócios e 

estratégia, entretanto o leque de possibilidades é amplo, passando por financeiro, jurídico, 

cultural e gestão de crises. 

 A visão crítica e independente do gestor que irá identificar o problema da instituição, o 

que muitas vezes não é apontado pelo gestor. O problema normalmente é sistêmico, ele aparece 

no atendimento ao cliente ou nas vendas e sua causa raiz pode estar na produção ou até mesmo 

nas diretrizes da direção da organização. Por conta disso é importante que no diagnóstico sejam 

abertos todos os canais de trabalho desde o fornecedor até o cliente, o que sem dúvida irá trazer 

maior satisfação na entrega de um trabalho robusto de consultoria. 
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 O comportamento típico desses clientes é possuir um bom nível de conhecimento técnico 

na área de atuação, anos de segmento, estrutura média ou grande, mas com baixa capacitação 

em modelo de gestão operacional, processos e planejamento estratégico. 

 

 

4.2 PROPOSTA DE VALOR 

 A atual conjuntura econômica faz com que a as empresas tenham que melhorar cada vez 

mais seus processos internos, com o objetivo de garantir menor custo de operação, redução de 

desperdícios, maior lucratividade e consequente competitividade no mercado.  

 Com a possível melhora da economia, teremos um mercado com maior poder aquisitivo 

e conforme já comentado mais de 75% dos empresários deseja investir em melhoria dos seus 

processos e aumento da produtividade, o que consequentemente aumenta a possibilidade de 

investimento em capacitações, aumentando o nosso potencial de mercado.  

 Possíveis mudanças no cenário macroeconômico também podem impactar 

positivamente o negócio da empresa, pois é uma oportunidade de vender os serviços para 

companhias que precisam otimizar seus processos.  

 Os ganhos das indústrias se ramificam em diversos benefícios, como: 

 - Redução de Custos: transformando custos de perdas e desperdícios em produção e 

lucratividade; 

 - Cultura: criação de uma cultura com pensamento em melhoria contínua; 

 - Ambiente de trabalho motivador: promove o trabalho em equipe, a procura por 

soluções de problemas cotidianos; 

 - Estratégia: com o menor número de problema operacionais do dia a dia, se abre uma 

lacuna importante para se trabalhar com maior amplitude a área estratégica, podendo traçar 

rumos cada vez mais detalhados e lucrativos.  

 Portanto, percebe-se que esse modelo de atuação da consultoria não traz somente 

resultados pontuais, mas também resultados a longo prazo já é criada uma preocupação de todos 

com seu trabalho, transformando as pessoas para que tenham cada vez mais um olhar para 

redução das perdas, desperdícios e busquem a melhoria continua. 
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4.2.1 DIFERENCIAL COMPETITIVO 

Pontos fortes:  

• Know-how do segmento de excelência operacional; 

• Resultados anteriores concretos de redução de custo em indústrias; 

• Networking e conhecimento do mercado; 

• Mapeamento de mercado estruturado; 

• Não é necessária uma grande estrutura instalada. 

 

Oportunidades: 

• Lacuna no mercado no nicho de atendimento; 

• Expectativa da confiança do empresário pela retomada do crescimento; 

• Números do PIB e melhora do cenário econômico positivo; 

• Em caso de algum impacto negativo: venda da estabilização para o 

momento econômico.  

Pontos de melhoria: 

• Lacuna de conhecimento da Consultoria no mercado; 

• Falta de conexões na mesma área de atuação mais próximos da região de 

Ponta Grossa; 

• Necessita possuir uma gama de clientes atendidos e resultados 

encontrados. 

 

4.3 RELACIONAMENTO COM CLIENTES 

 Segundo o livro Business Model Generation o relacionamento com clientes pode ser 

guiado pelas seguintes motivações: conquista do cliente, retenção do cliente, ampliação das 

vendas. Para a consultoria proposta também nos guiamos pelas três motivações, pois para as 

pessoas que irão analisar criticamente um processo de uma empresa é necessário que haja a 

conquista do cliente seja pelo know how, por referências, com um grande foco na assistência 

pessoal dedicada, na qual se desenvolve uma relação profunda por um longo período de tempo 

e pelas comunidades na qual os usuários trocam conhecimento e resolvem problema um dos 

outros. O relacionamento com clientes utilizado pelo modelo de negócios de uma empresa 

influencia profundamente a experiência geral de cada cliente, ajudando a entender melhor os 

desafios e aprendendo a lidar com as expectativas. 
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 4.3.1 CANAIS DE DISTRIBUIÇÃO 

 O principal elo entre a consultoria e o mercado se dará através do marketing digital, ou 

seja, newsletters com conteúdo para pessoas atuantes na indústria, interações em redes sociais 

e informações sobre as oportunidades que as indústrias podem estar deixando passar.  

 Além do mais, serão realizados eventos temáticos baseados nas demandas dos usuários, 

atendendo às suas necessidades seja em questões gestão ou técnicas, de modo a fomentar 

movimentos pertinentes aos interesses dos usuários e suas redes. 

 

4.4 MATERIAIS E EQUIPAMENTOS 

 Além de dispor de mão de obra, notebooks e carro para transporte é importante realizar 

uma avaliação que traga um valor como um todo ao cliente, como materiais com conteúdo, 

ferramentas de gestão visual, folhas de aplicação de ferramentas para que de uma forma lúdica 

fique clara a implantação de ferramentas de melhoria e que seja de alta aplicabilidade. 

 

4.5 FONTES DE RECEITA / ATIVIDADES-CHAVE 

 Um Modelo de Negócios pode envolver dois tipos diferentes de Fontes de Receita: 1. 

Transações de renda resultantes de pagamento único; 2. Renda recorrente, resultante do 

pagamento constante, advindo da entrega de uma Proposta de Valor aos clientes ou do suporte 

pós-compra. Como se trata de uma consultoria com diversos perfis de negociação, cada um 

pode ter mecanismos de precificação diferentes. Avaliando o mercado de consultoria a 

precificação normalmente encontrada é a fixa na qual os preços são fixos para serviços de 

acordo com uma convenção de honorários.   

 

4.6 RECURSOS PRINCIPAIS 

 A consultoria requer capital intelectual intensivo para oferecer valor substancial, recurso 

humano para que as necessidades do cliente sejam atendidas principalmente no requisito prazo, 

inclusive é crucial para essa indústria do conhecimento. Parceiros-chave são primordiais para 

que essa indústria do conhecimento se expanda cada vez mais, com conteúdo, troca de 

experiências, contatos, pontos fortes de conhecimento de cada um e em ferramentas específicas. 
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4.7 ATIVIDADES CHAVE 

 Esse componente descreve as ações mais importantes para que a consultoria realize para 

fazer seu modelo de negócio funcionar e operar com sucesso. Para nosso modelo de negócios, 

de operações de consultoria, as atividades chave incluem a resolução de problemas, trazendo as 

mais modernas técnicas e relacionando com novas soluções para clientes específicos. Nosso 

modelo requere atividades como gerenciamento do conhecimento e treinamento contínuo. 

 

4.8 PARCERIAS PRINCIPAIS  

 Como peça fundamental em nosso modelo de negócio, criar alianças para otimizar o 

modelo de consultoria é essencial, bem como para adquirir recursos e reduzir riscos. O tipo de 

parceria de atuação é a criação de alianças estratégicas entre não competidores, parcerias estas 

que ajudam a reduzir o risco em um ambiente competitivo, caracterizado por incertezas. Nessa 

área de consultoria como são muitos campos de atuação, existe a complementaridade de 

especialidades estendendo suas capacidades para que certas atividades sejam entregues.  

 

4.9 PLANO DE MARKETING  

 Na Tabela 1, foi utilizado o conceito de AIDALA que aparece apenas parcialmente nos 

livros de marketing, vendas e, principalmente, publicidade e propaganda. A sigla mais comum 

é AIDA, que remete a atenção (A), interesse (I), desejo (D) e ação (A). A ela, acrescentamos 

lealdade (L) e apóstolo (A). A cada etapa, tomamos decisões a respeito de outro conceito 

consagrado do marketing: os 4 Ps (decisões a respeito do produto, da praça, do preço e das 

promoções). 
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Tabela 1. Plano de Marketing. Desenvolvido pelo Autor. 

 

4.9.1 CRIAÇÃO DA MARCA 

 Entendendo a simplicidade, eficiência e atuação da Consultoria Alan Ribeiro Co, foi 

criada uma marca nestes princípios como logo para ser usado nos relatórios executivos, em 

papel timbrado, nas planilhas de atuação e materiais em geral.  

 

 
Figura 6 – Marca criada (www.canva.com). 

 Também foi criado um cartão corporativo remetendo à melhoria contínua e excelência, 

no qual possui muita força e simplicidade, além disso também contém informações de contato 

e de resultados via link, segue parte frontal do cartão: 
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Figura 7 – Frente do cartão de visitas.  

 

 

4.10 ANÁLISE – 5 FORÇAS DE PORTER 

 A ferramenta Análise das 5 Forças de Porter tem uma lógica simples do ponto de vista 

conceitual, mas exige uma visão abrangente do negócio. 

1. Rivalidade entre os concorrentes 

 Os concorrentes diretos são empresas de consultoria como o Kaizen Institute, Gemba 

Group, FM2S conforme já comentado anteriormente. O ponto crucial, para ser melhor do que 

eles, é a questão de possuir bons contatos na região, então aliando o know how de tempo dos 

parceiros, as melhores práticas e as boas indicações. Uma outra forma de atuação é criar uma 

parceria local com alguma dessas grandes consultorias, realizar videoconferências e aplicar 

localmente as soluções em conjunto, pois os custos seriam menores e as margens maiores, com 

isso existe maior força para negociar, já que a marca da nossa consultoria não está consolidada 

no mercado. 

2. Produtos e serviços substitutos 

 O serviço que está sendo oferecido não é inovador, existem outros produtos e serviços 

substitutos como por exemplo consultorias online, treinamentos, conteúdos digitais e até 

mesmo soluções caseiras das próprias empresas a fim de tentar enxugar despesas na contratação 

de consultorias. 

3. Poder de barganha dos fornecedores 

 Não existe poder de barganha de fornecedores já que estamos tratando de uma prestação 

de serviço que depende do capital intelectual. 
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4. Como evitar/atrapalhar a entrada de novos concorrentes 

 Uma forma de evitar a entrada de novos concorrentes na região é criar uma marca forte 

e conhecida localmente, contratos de exclusividade e até a precaução para o trade dress 

(concorrência desleal) devem ser planejados pelo empreendedor para evitar ou atrapalhar a 

chegada de novos concorrentes ao seu mercado. 

 

5. Poder de barganha dos clientes 

 A visão é que o poder de barganha das empresas é grande para o tamanho da consultoria 

que estamos desenvolvendo, nesta fase. Já que o número de concorrentes a nível Brasil é 

diversificado.  

 

 

5. PLANO OPERACIONAL  

 

5.1  PRESTAÇÃO DE SERVIÇOS 

 

Do ponto de vista estrutural pode-se trabalhar com uma base física que conta com um 

escritório físico alugado de coworking conforme necessidade de reuniões e treinamentos, e 

utilização de home office para desenvolvimentos de trabalhos de lotação local. Importante é o 

desenvolvimento de uma plataforma digital (site e aplicativo de acesso aos conteúdos). No que 

se refere aos aspectos operacionais, é necessário dispor de telefone, celular, computador, carro, 

website, plataforma de vídeos e metodologia da consultoria.  

Definição e descrição de todas as etapas do processo da consultoria, desde o planejamento 

até o pós-venda, passando pela prospecção e fechamento de contrato. Durante o 

desenvolvimento teremos um consultor responsável pela análise e um especialista que irá 

acompanhar o desenvolvimento das práticas sugeridas. 

Ao final do projeto, será entregue um modelo executivo de plano de melhorias, com todo o 

descritivo do processo de otimização implantado.  

Como um dos diferenciais de pós-vendas, a consultoria fará o acompanhamento com um 

especialista, que irá ficar in company acompanhando e auxiliando na implantação das práticas 

sugeridas. 

Por ser uma empresa de assessoria consultiva em melhoria de processos industriais, o 

escopo principal, mas não exclusivo, de operação da Alan Ribeiro Co. será o seguinte: 
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5.2  DIAGNÓSTICO OPERACIONAL 
 

Por meio de um Diagnóstico de Excelência Operacional e utilizando as melhores práticas 

do mercado identificamos oportunidades de melhoria nas operações, o objetivo é otimizar a 

operação, reduzir perdas e principalmente trazer maior competitividade à organização. 

 

5.3  MATRIZ ESTRATÉGICA INDUSTRIAL 

 Quando não existindo uma matriz estratégica industrial é essencial a sua criação, 

primordial conhecer os objetivos estratégicos e a visão da unidade operacional e estar alinhado 

com o desdobramento estratégico da organização. Com a visão de desenvolvimento futuro para 

o crescimento é criado um plano que conecte os objetivos específicos de cada área com a matriz 

estratégica operacional, a clara comunicação nesse processo é fundamental para o alcance dos 

objetivos, conforme Figura 8. 

 

Figura 8 – Matriz Estratégica – criado pelo autor. 

 

5.4  IMPLEMENTAÇÃO DA MELHORIA CONTÍNUA E CULTURA 

DE EXCELÊNCIA OPERACIONAL 

 Para que se busque uma cultura de excelência operacional, primeiramente é preciso 

entender os ganhos quando buscamos essa excelência na área industrial,  o alinhamento de 

gestores preparados, cultura e estratégica clara promove 3 ganhos para a Organização:  

1 – Inspira um Futuro Promissor e Positivo para os funcionários, promovendo o 

Comprometimento e Engajamento necessário para realizar os objetivos Estratégicos;  

2 – Executa a estratégia de maneira excelente, criando consistência e celeridade na Cadeia de 

Valor;  
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3 – Transforma Talentos em Desempenho, acelerando, aprendendo, corrigindo e melhorando 

consistentemente os resultados da Empresa. 

  As áreas chave para a Excelência Operacional é a liderança forte para promover e 

garantir a mudança por meio da melhoria continua, a aplicação das ferramentas de melhoria 

continua, os fundamentos para dar sustentabilidade e desenvolver uma mentalidade que 

promova a mudança continuamente, e por fim as pessoas que são a base para operar, monitorar 

e promover as melhorias. 

 

Figura 9 – Ferramentas para a Excelência Operacional, criado pelo autor. 

 Conforme figura a aplicação de ferramentas de forma estruturada, contínua e 

disciplinada transfigura chegar ao topo e alcançar a Excelência Operacional. Todas essas 

ferramentas são o leque de possibilidades de melhoria que se pode aplicar de acordo com o 

diagnóstico operacional entendendo a melhor aplicabilidade de ferramenta, que de forma única 

e padronizada são aplicadas dentro de uma organização. A sequência dos pilares e ferramentas 

muda conforme necessidade da organização, contudo os princípios atemporais, imutáveis e 

inabaláveis persistem.  

 Como um sistema de muitas partes, cada uma delas tem igual importância, pois nenhuma 

das partes consegue cumprir a missão isolada uma da outra. Na realidade, elas são todas ligadas 

de forma adequada, por exemplo se é reduzido o tempo ocioso das máquinas, mas os 

fornecedores não entregam as matérias primas em prazo condizente não é possível melhorar a 
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eficiência. Trabalho padronizado e gestão visual servem para realçar o desperdício. Cada 

princípio e ferramenta são inexoravelmente entrelaçados em cadeia, ou seja, trabalhar cada um 

deles de forma separada não irá trazer resultados satisfatórios.  

Todo processo de mudança é incerto e gera instabilidade por parte das pessoas, 

principalmente das pessoas que não lidam bem com a incerteza. Pessoas inseguras tendem a 

agir com ações emocionais de maneira descontrolada e auxiliam a desestabilizar a equipe e o 

comando do projeto de Excelência Operacional. Para uma cultura ser mudada são anos de 

trabalho, portanto para conseguir os resultados estratégicos da organização é necessário não 

perder o foco da visão de longo prazo. Para motivar as pessoas inseguras e os times é 

imprescindível motivar a equipe a continuar no caminho proposto e, aliviar a ansiedade 

daqueles que ficam muito inseguros com a mudança. 

  

5.5 DESENVOLVIMENTO DA COMPETÊNCIA OPERACIONAL 

 

O desenho inicial para se desenvolver a competência organizacional é o treinamento 

constante de todos os times, entendendo qual é a proficiência requerida para cada membro dos 

times de melhoria, é avaliado para cada um o nível, quais as competências gerais necessárias 

como segurança, qualidade e produtividade, bem como as competências específicas como 

conhecimento em ferramentas específicas e melhoria contínua do fluxo produtivo. 

 

5.6  ESTRUTURA DE CUSTOS 

A classe de estrutura de custos de atuação é direcionada pelo custo, já que se concentram 

em minimizar o custo sempre que possível, criando e mantendo a estrutura de custo o menor 

possível. As estruturas de custo podem ter as características:  

Custos fixos: Custos que permanecem os mesmos apesar do volume de artigos ou serviços 

produzidos. Exemplos incluem salários, aluguéis e fábricas. Alguns negócios, como a 

manufatura, são caracterizados por uma grande proporção de custos fixos. 

Custos variáveis: na qual os custos variam proporcionalmente com o volume de artigos ou 

serviços produzidos. Alguns negócios, como os festivais de música, são caracterizados por uma 

grande proporção de custos variáveis.  
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Economias de escala: as vantagens de custo das quais um negócio tira proveito na medida 

em que a demanda aumenta. Grandes empresas, por exemplo, se beneficiam de taxas menores 

na compra por atacado. Este e outros fatores fazem com que o custo médio por unidade se 

reduza, na medida em que a demanda aumenta.  

Economias de escopo: as vantagens de custo das quais um negócio tira proveito devido a 

um maior escopo de operações. Em uma grande empresa, por exemplo, as mesmas atividades 

de marketing ou Canais de Distribuição podem dar apoio a múltiplos produtos. 

 

5.7  PLANO DE AÇÃO 
 

Plano de ação: 

• Desenvolvimento dos materiais de comunicação (folder, cartão); 

• Obtenção de certificação “E-Talent” (plataforma Disc) e Dale Carnegie, 

as quais chancelarão a qualidade da consultoria; 

• Investimento em publicidade online, como LinkedIn, Facebook, 

Instagram; 

• Promoção de eventos corporativos de geração de conteúdo, online e 

fisicamente como em universidades, hotéis e centros de convenções; 

• A captação inicial de clientes se dará através de contato ativo do network 

profissional e do mapeamento de mercado já realizado;  

• Associação a entidades de classe, como: FIEP, Associação Comercial do 

Paraná, Associação Comercial e Industrial de Ponta Grossa, etc; 

 

5.8  ESTRUTURA ORGANIZACIONAL 

Em relação aos recursos humanos a equipe será formada por um assistente de vendas para 

fazer os agendamentos, auxiliar na base de conteúdo das plataformas, organizar processos de 

treinamento e dar o suporte administrativo necessário, dois consultores sênior especialista em 

processos com experiência industrial para efetuar diagnóstico operacional, treinamentos e o 

fechamento dos negócios e gestão de vendas no B2B. 
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6. PLANO FINANCEIRO 

6.1 POLÍTICA DE PREÇOS 

 Como em todo empreendimento com reais pretensões de competitividade e 

prosperidade, o caminho do sucesso passa necessariamente por administração eficiente, 

principalmente no que diz respeito às gestões de tempo e das finanças.  

 A preocupação primária de um negócio em crescimento é a manutenção de um fluxo de 

caixa positivo, com maior entrada do que saída de capital, possuir um fluxo de caixa é uma 

medida básica para o controle e acompanhamento dos ganhos e despesas de uma empresa é 

registrar sua realidade financeira em um livro contábil, realizando balancetes mensais e análises 

comparativas frequentes para buscar enxugar o orçamento de gastos que possam ser 

desnecessariamente altos, tais como mapear as melhores rotas para minimizar utilização de 

combustível, otimização do tempo de viagem e projeção de pernoites. 

 Consultores experientes sugerem ainda que se procurem linhas de crédito empresariais 

nos bancos – outro recurso tido como fundamental para o crescimento do negócio. Trata-se de 

uma sólida fonte de empréstimo com atendimento personalizado, mas precisa ser conquistada 

pela confiabilidade da empresa quanto às suas perspectivas financeiras e capacidade de 

pagamento (dívidas mínimas e fluxo de caixa satisfatório). 

 Abaixo, uma tabela atualizada com os honorários do setor. 

 

Figura 10. Honorário praticados por consultores. Fonte: Laboratório da Consultoria. 
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 Contando com a experiência em ferramentas e no início das atividades de criação do 

nome da consultoria o porte que atuaremos será de Consultor Júnior para criar referência no 

mercado. Com relação às horas necessárias para cada trabalho irá depender da negociação 

realizada, da necessidade da empresa, do tempo para aplicação de cada ferramenta, alguns 

projetos podem ser fechados por meses e um valor fixo. 

 

6.2 PROJEÇÃO DE DEMANDA E FATURAMENTO 

 É aconselhável realizar previsões anuais sobre trabalhos contratados, propostas, 

pagamentos e clientes potenciais, para tanto segue tabela de prospecções iniciais: 

 

Tabela 2. Demanda prevista. Criado pelo autor. 

 O faturamento segue uma previsão mais realista de meio ano que foi extrapolada para 1 

ano de atuação, no total irá gerar um valor de R$ 92.600,00 anual previsto em faturamento. 

 

Tabela 3. Projetos previstos. Criado pelo autor. 
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 A estimativa mensal de faturamento é de R$ 7.716,67, conforme avaliação das entregas 

e previsão mês conforme Tabela 4. 

 

Tabela 4. Estimativa de faturamento.  

 

6.3 INVESTIMENTO INICIAL 

 Inicialmente, por ser uma empresa prestadora de serviços, não será necessário um 

investimento robusto para a concepção da consultoria. São previstos custos com abertura de 

empresa, e inerentes ao negócio de consultoria, além de um capital de giro inicial para cobrir 

despesas de viagens, telefonia, aluguel de veículos e hospedagem, sempre em uma política de 

baixo custo. 

 

6.3.1 CUSTOS E DESPESAS 

 A matriz de custos está relacionada ao capital humano, na geração de conteúdo e 

aprendizado. Para entender os custos iniciais para a abertura da empresa, devemos considerar 

custos mensais, custos com viagens e custos iniciais. Os custos mensais são os recorrentes, 

como aluguel da sala, telefone e contador. Os custos com viagens ocorrerão apenas em visitas 

a clientes e, inicialmente, uma vez por mês. Os custos iniciais são os que cobrem a abertura da 

empresa, a criação do website da consultoria e o cartão de visitas. 

Os custos iniciais considerados serão os indicados na Tabela 5 abaixo: 
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Tabela 5. Custo projetado de abertura de empresa.  

 Os custos mensais de operação da Alan Ribeiro Co. incluem todos os outros gastos, com 

exceção dos gastos com viagens e estão discriminados na tabela abaixo: 

 

Tabela 6 – Custos mensais fixos projetados. 

 A projeção mensal de despesas fixas é de R$1847,63, conforme segue a tabela 2.  

 Considerando o regime de tributação Simples Nacional, a relação percentual de 

impostos total é de 6,00% ou um valor total de R$463,06, conforme faturamento e descritivo 

na Tabela 7. 
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Tabela 7 – Simulação tributária projetada. 

 Os custos com viagens e visitas a clientes da consultoria serão verificados mensalmente, 

de acordo com a demanda, já que a atuação será na região de Ponta Grossa, contudo não 

exclusiva principalmente no início da consultoria. A política de venda, como é um serviço que 

depende de uma entrega, se considerou que 80% das vendas serão a prazo, com 20% de algumas 

entradas de valor financeiro.  

 

6.4 DEMONSTRATIVO DE RESULTADO DO EXERCICIO 

 

 O Demonstrativo de Resultado do Exercício (DRE) é validado para que se avalie a 

capacidade da consultoria e a real situação, é uma ferramenta de tomada de decisão gerencial. 

Nosso relatório apresenta um resultado líquido satisfatório mensalmente, importante verificar 

que a margem de contribuição de 82% é um valor bem significativo e positivo para avanço do 

negócio. 
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 ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS 

     

DISCRIMINAÇÃO VALOR R$ % 

     

 1. Receita Total 7.716,67  100,00% 

Vendas (à vista) 1.543,33  20,00% 

Vendas (a prazo) 6.173,33  80,00% 

     

 2. Custos Variáveis Totais 1.393,76  18,06% 

Previsão de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do Serviço) 814,95  10,56% 

Impostos Federais (PIS, COFINS, IPI ou SUPER 

SIMPLES)   463,06  6,00% 

Impostos Estaduais (ICMS)       

Imposto Municipal (ISS)       

Previsão de Inadimplência 1,50% 115,75  1,50% 

Comissões 0,00  0,00% 

Cartões de Crédito e Débito 0,00  0,00% 

Outros Custos Variáveis 0,00  0,00% 

     

 3. Margem de Contribuição 6.322,91  81,94% 

     

 4. Custos Fixos Totais 1.847,13  23,94% 

Mão-de-Obra + Encargos 0,00  0,00% 

Retirada dos Sócios (Pró-Labore) 0,00  0,00% 

Água 0,00  0,00% 

Luz 0,00  0,00% 

Telefone 89,00  1,15% 

Contador 99,00  1,28% 

Despesas com Veículos 300,00  3,89% 

Material de Expediente e Consumo 0,00  0,00% 

Aluguel 600,00  7,78% 

Seguros 0,00  0,00% 

Propaganda e Publicidade 200,00  2,59% 

Depreciação Mensal 0,00  0,00% 

Manutenção 0,00  0,00% 

Condomínio 0,00  0,00% 

Despesas de Viagem 559,13  7,25% 

Serviços de Terceiros 0,00  0,00% 

Ônibus, Táxis e Selos 0,00  0,00% 

Outros Custos Fixos  0,00  0,00% 

   

 5. Resultado Operacional 4.475,78  58,00% 

     

 6. Investimentos 0,00  0,00% 

Financiamento 0,00  0,00% 

   

file:///C:/Users/alanp/Downloads/Plano%20de%20Marketing_Consultoria.xlsx%23RANGE!B12
file:///C:/Users/alanp/Downloads/Plano%20de%20Marketing_Consultoria.xlsx%23RANGE!B26
file:///C:/Users/alanp/Downloads/Plano%20de%20Marketing_Consultoria.xlsx%23RANGE!B42
file:///C:/Users/alanp/Downloads/Plano%20de%20Marketing_Consultoria.xlsx%23RANGE!C27
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Tabela 8 – Simulação DRE da consultoria. 

 

 

6.6 ANALISE DE VIABILIDADE 

 

Tabela 9 – Resultados de viabilidade econômica do projeto. 

 

 Conforme Tabela 9, o VPL é maior que zero, então a empresa estará com um retorno 

maior do que seu custo de capital, ou seja, o negócio é rentável. Comparando com a atratividade 

mínima de 100%, ou seja, espera total retorno a TIR possui um incrível valor já que o 

investimento inicial é muito baixo e possui retorno com lucro em pouco tempo. O prazo para 

retorno do investimento é de 8 meses ou 0,7 ano, um VPL de R$8.997,15 fazendo sentido 

avançar na consultoria. O cenário é otimista, já que o estudo de mercado trás uma positividade 

do setor industrial, além do mais os resultados de sensibilidade nos levam a crer que vale a pena 

seguir no negócio. 

 

 

 

7. Imposto Renda Pessoa Jurídica e Contribuição Social (Presumido/Real) 0,00  0,00% 

Imposto de Renda Pessoa Jurídica - IRPJ              -    0,00% 

Contribuição Social - CS              -    0,00% 

   

8. Resultado Líquido Financeiro 4.475,78  58,00% 
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6.6.1 INDICES ECONOMICOS FINANCEIROS 

 A sazonalidade na área industrial é crucial por conta dos investimentos externos que as 

empresas se propõem a fazer anualmente conforme Tabela 10. O estágio de crescimento é 

crescente com a concretização no mercado a cada fidelização de cliente. 

 

Tabela 10 – Sazonalidade do primeiro ano. 

 Na tabela 11, pode-se perceber o baixo investimento inicial, um percentual baixo de 18% 

em custos variáveis e 24% de custos fixos, tendo um resultado final de 58% em resultado 

operacional.  

 

Tabela 11 – Indicadores financeiros. 
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6.6.2 ANÁLISE DE SENSIBILIDADE 

 A análise de sensibilidade nos mostra que o risco é muito baixo para o investimento 

nesse projeto, o ponto de equilíbrio é rapidamente atingido. A seguir apresenta-se novo fluxo 

de caixa com novos valores para os itens de maior influência, trazendo um cenário otimista para 

a análise. A variação entre o cenário otimista e o pessimista é a receita de vendas reduzindo. 

 

Tabela 12. Fluxo de caixa – cenário otimista. Autor. 

 

Tabela 13. Fluxo de caixa – cenário pessimista. Autor. 
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Figura 11. Ponto do equilíbrio do projeto. 
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7. CONCLUSÃO 

 Realizadas todas as análises econômico-financeiras, conclui-se que o negócio, nas 

condições dispostas, atende aos quesitos exigidos pelo empreendedor para sua viabilidade. Os 

cenários positivos são decorrentes do baixo investimento no projeto de consultoria.  

 O DRE demonstrou um resultado líquido satisfatório mensalmente, importante verificar 

que a margem de contribuição de 82% é um valor bem significativo e positivo para avanço do 

negócio.  O negócio atingiu seu ponto de equilíbrio já no 1º mês.  

 VPL e TIR apresentaram resultados esperados e, consequentemente, determinaram a 

viabilidade do negócio. Da mesma forma, o Payback ficou com um prazo de 0,7 anos, portanto 

a decisão é de seguir com o negócio. 

 Compreende a análise de processos de negócio, a gestão de riscos e a estruturação ou 

reestruturação interna para elevar a eficiência dos clientes e a competitividade no mercado. Essa 

consultoria tem caráter temporário e objetiva ensinar o cliente sobre as melhores práticas de 

gestão para que ele possa conduzir os negócios sozinho.  

 Atingimos um patamar de excelência quando nossos clientes começam a perceber valor 

no nosso produto, seja ele traduzido como preço, qualidade e ou prazo de entrega. Internamente, 

isso acontece quando conseguimos atingir nossos objetivos estratégicos por meio das pessoas 

e processos garantindo a perenidade do negócio. 
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