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RESUMO

Analisar a viabilidade € um tipo de prestacdo de servico, mais conhecida como
consultoria empresarial, pela qual um profissional qualificado, reconhece o perfil do
cliente por meio de diagnosticos, identificando as suas necessidades, buscando
solugcbes e recomendando acbGes a serem tomadas. Apds o levantamento de
informacdes, o consultor desenvolvera um plano de negdcios que sera
implementado na organizac¢éo, tendo em vista a viabilidade do projeto. O profissional
habilitado, trabalha com o conhecimento, tendo que estar atualizado, tanto do ponto
de vista intelectual, como também tecnoldgico. Ter visdo inovadora, flexibilidade,
agilidade, qualidade nos servigos, sdo alguns fatores primordiais, que garantem a
vantagem competitiva. A conquista do mercado geralmente acontece pela indicacéo
de clientes satisfeitos, que se torna uma propaganda gratuita, ou pela divulgacéo
nos meios de comunicagdo, o0 qual apresenta um custo bastante expressivo e
atentando-se para néao incorrer na denominada “concorréncia desleal”. O escritorio
de consultoria tem a missdo de oferecer aos seus clientes um servico de qualidade,
fazendo com que seus consumidores percebam que os trabalhos realizados

contribuirdo de forma real para a solugdo de seus problemas.

Palavras-chaves: Consultoria. Analise de Viabilidade. Qualidade.



ABSTRACT

Analyzing feasibility is a type of service rendering, better known as business
consulting, whereby a qualified professional recognizes the client's profile through
diagnostics, identifying their needs, seeking solutions and recommending actions to
be taken. After collecting information, the consultant will develop a business plan that
will be implemented in the organization, in view of the viability of the project. The
qualified professional works with the knowledge, having to be updated, both from the
intellectual point of view, as well as technological. Having innovative vision, flexibility,
agility, quality in services, are some key factors, which guarantee the competitive
advantage. The conquest of the market usually happens by the indication of satisfied
customers, which becomes a free advertisement, or by the disclosure in the media,
which presents a very significant cost and taking care not to incur the so-called
"unfair competition.” The consulting firm's mission is to offer its customers a quality
service, making their customers realize that the work done will contribute to the

solution of their problems.

Keywords: Consulting. Feasibility analysis. Quality.
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1 INTRODUCAO

A andlise da viabilidade € essencial para o desenvolvimento e
implantacdo de um projeto. Identificar o melhor investimento a ser contratado, entre
duas ou mais alternativas para aplicacdo do dinheiro € grande fator de sucesso e
insucesso das empresas. O presente capitulo abordara a apresentacdo do tema, o
problema de pesquisa, objetivos, justificativa e a estrutura do trabalho.

1.1 APRESENTACAO

Este estudo busca desenvolver e conhecer as diversas ferramentas
disponiveis para gestores e empreendedores, tendo como objetivo, a orientacéo
para a tomada de decisbes de investimento e financiamento, visto que, ainda

inumeras decisdes sdo tomadas por impulso.

Num primeiro momento serdo abordados alguns conceitos envolvendo as
principais técnicas de andlise de investimento. Em seguida, serd demonstrada toda
a estrutura para a implantacdo de uma empresa de andlise de viabilidade, desde sua

criacao até o seu pleno funcionamento.

Na sequéncia, sera realizado um estudo do mercado, tendo em vista, a
busca por informacOes relevantes para avaliar a viabilidade do investimento
proposto. Essa pesquisa se dara por meio de um questionario aplicado a gestores,
empreendedores, profissionais da area, sendo possivel descobrir e estimar o

faturamento pelos servi¢os prestados.

Ao final, serdo calculados os indicadores de andlise de investimento,

identificando a viabilidade do empreendimento.
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1.2 PROBLEMA DE PESQUISA

Existe potencial para implantagdo de uma empresa que analisa a

viabilidade de novos empreendimentos?

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo Geral

O objetivo deste trabalho é descobrir a viabilidade ou ndo da implantacao
da empresa, tendo em vista, o seu papel que € identificar a viabilidade para novos

empreendimentos.

1.3.2 Objetivos Especificos

v Descrever sobre as principais técnicas de analise de investimento;
v' Demonstrar a estrutura de uma empresa que analisa a viabilidade;

v Realizar um estudo do mercado, sobre a aceitagdo ou nédo desta

modalidade de empresa;
v Identificar e quantificar o faturamento pelos servicos prestados;

v Apurar os indicadores de analise de investimentos, identificando a

viabilidade.
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1.4 JUSTIFICATIVA

A andlise de viabilidade surge como uma ferramenta indispensavel para
qualquer negdcio, ainda mais nesse mercado de concorréncia que se esta vivendo

atualmente.

Diante da situacdo de que muitas empresas acabam fechando logo apo6s
a sua abertura, pode-se constatar que tal procedimento € devido a falta de um pré-
estudo sobre a sua viabilidade. Nota-se também, uma caréncia de empresas ou
profissionais que atuam nesta area e que poderiam evitar situacdes semelhantes se

houvesse um estudo antecipado.

Este trabalho justifica-se pela importancia de se fazer um projeto de
viabilidade econdémica antes de construir, adquirir, implantar, expandir ou modernizar
qualquer tipo de empreendimento. Para que um empreendimento aconteca, verifica-
se a necessidade de uma analise criteriosa para uma possivel implantacao, logo, é
necessario que o empreendedor tome a decisdo de investir baseando-se nos dados
econdbmicos e financeiros que o projeto apresenta, bem como atender o mercado

onde se pretende empreender.

Desse modo, optou-se por investir o estudo na analise de viabilidade, por
ser um negadcio inovador que pode auxiliar e muito empreendedores que procuram

abrir uma empresa.

1.5 ESTRUTURA DO TRABALHO

O presente trabalho esta estruturado em seis capitulos: 1. Introdugéo; 2.
Fundamentacdo tedrica; 3. Analise e apresentacdo dos dados; 4. Verificando a
viabilidade; 5. Conclusé&o e por ultimo as Referéncias Bibliograficas.

No primeiro capitulo, apresenta-se a introdugdo sendo expostas todas as
orientagfes iniciais do trabalho. O tema estd sendo apresentado, assim como 0

problema de pesquisa, 0s objetivos e a justificativa.
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No segundo capitulo, evidencia-se o capitulo da Fundamentacao Tedrica.

E neste capitulo que estdo inseridas as teorias que se relacionam com o tema.

No terceiro capitulo, esta exposta toda parte de andlise e apresentacao

do questionario;

Na sequéncia, capitulo quatro, encontra-se a analise econbmica e

financeira do projeto;
No quinto a concluséo;

No sexto capitulo, encontra-se as referéncias que representam as fontes

de pesquisas bibliogréficas utilizadas.

Por fim estdo apresentados os Apéndices e Anexos, buscando uma

melhor compreensao e exemplificacdo ao texto.

1.6 METODOLOGIA

Para elaboragdo deste trabalho, foram realizadas pesquisas com
possiveis clientes, além é claro nos meios de comunicacdo através de livros,
internet, TCCs antigos, também foram consultados empreendedores, gestores e

proprietarios de empresas.

1.7 DELIMITACAO DA PESQUISA

O estudo do Trabalho de Conclusdo de Curso tera sua delimitacéo
caracterizada como pesquisa exploratéria, sendo elaborado um levantamento de
dados bibliograficos e aplicadas entrevistas aos possiveis clientes e profissionais da

area.
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1.8 COLETA E ANALISE DE DADOS

Os dados foram coletados através da aplicacdo de um questionario, cujas

informacdes obtidas serdo utilizadas para conclusao de estudos.

1.8.1 Coleta de dados

Apés a elaboracdo do questionario, o mesmo foi encaminhado através de
e-mails para gestores, empreendedores, possiveis clientes e demais profissionais

interessados.

1.8.2 Analise de dados

Com o retorno do questionario, os dados foram analisados, catalogados,
e por fim, apresentados na forma de gréaficos.

1.9 QUESTOES DE PESQUISA

Quais as principais técnicas de andlise de investimento?

Qual a importancia em demonstrar a estrutura de uma empresa que

analisa a viabilidade?

Por que realizar um estudo do mercado para identificar a aceitagao ou

nao desta modalidade de empresa?
Como identificar e quantificar o faturamento pelos servi¢os prestados?

Sera viavel ou ndo a implantacado desse empreendimento?
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo estdo inseridos 0s principais conceitos teoricos,

necessarios para o desenvolvimento deste trabalho.

2.1 PRINCIPAIS INDICADORES DE VIABILIDADE

De acordo com o relato de Gallon et al. (2006, p. 01 apud Kuhnen e
Bauer, 1996) a analise de investimentos é um conjunto de técnicas que permitem a
comparacao entre os resultados de tomada de decisdes referentes a alternativas

diferentes de uma forma cientifica.

Diante do exposto, surgem diversos instrumentos financeiros que podem
auxiliar na andlise de projetos de investimentos. Logo abaixo, estdo apresentados o0s

principais indicadores de viabilidade.

2.1.1 Taxa Média de Retorno (TMR)

Segundo Fernandes (2010) em sua publicacdo ao site administradores,

destaca que:

A Taxa Média de Retorno (TMR), refere-se a uma taxa obtida da
divisdo do lucro liquido médio anual estimulado pelo valor do
investimento médio durante a vida util do projeto. O resultado final &
uma taxa que deve ser comparada a taxa minima requerida decide-
se pelo descarte da proposta e em caso contrario o inverso acontece.

2.1.2 Lucratividade

A lucratividade € uma taxa que demonstra o percentual de ganho

recebido sobre o total de vendas realizadas. Quanto maior for a taxa melhor.
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2.1.3 Rentabilidade

A Rentabilidade é uma taxa que demonstra o percentual de ganho
recebido sobre o investimento realizado. Para descobrir a rentabilidade, divide-se o
lucro da empresa, em um determinado periodo de tempo, pelo valor do investimento

inicial. Quanto maior for a taxa melhor.

2.1.4 Valor Presente Liquido (VPL)

De acordo com Bresciani (2015, p. 02; 03),

O valor presente liquido, como o préprio nome indica nada mais é do
gue a concentracdo de todos os valores esperados de um fluxo de
caixa na data zero. Contudo, via de regra se o resultado do VPL for
maior que 0 significa que pelo menos o investimento inicial é
recuperado com os retornos de caixa estimados, ou seja, 0 projeto
merece continuar sendo avaliado, pelo menos.

Em conformidade com Camloffski, Rodrigo (2014, p. 75) afirma que:

O método de calculo do valor presente liquido (VPL) apura, em
valores atuais, 0 ganho financeiro previsto para o projeto. Para tanto,
€ necessario descapitalizar todos os valores constantes no fluxo de
caixa e diminuir este resultado pelo investimento inicial. Se o
resultado do VPL for superior a zero, significa que o projeto merece
continuar sendo analisado, por outro lado, se o resultado for negativo
(inferior a zero), o projeto deve ser descartado.

2.1.5 indice Beneficio/ Custo (IBC)

Segundo Bresciani (2015, p. 04),

O indice beneficio/custo avalia a rentabilidade na comparacdo do
valor presente dos fluxos estimados com o capital investido,
genericamente nada mais € do que uma razédo entre o fluxo esperado
de beneficios de um projeto e o fluxo esperado de investimentos
necessarios para realiza-lo.
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2.1.6 Retorno adicional sobre o investimento (ROIA)

De acordo com Bresciani (2015. p. 04), o retorno adicional sobre o
investimento (ROIA) traz a informacdo da rentabilidade fragmentada em cada
periodo, além da TMA, ou seja, depois de atingido a taxa minima de atratividade

quanto o projeto ira render considerando os fluxos de caixa estimados.

2.1.7 Taxa Interna de Retorno (TIR)

Segundo Kuster (2013, p. 126) a TIR é considerada a técnica de analise

mais aprimorada de viabilidade:

Considerada como a técnica de analise mais sofisticada de analise
de viabilidade pelos analistas financeiros, a TIR apresenta o retorno
exato do projeto na forma de taxa percentual, a qual passa a ser
referéncia para a comparacdo de resultados em qualquer mercado
financeiro.

A — Seu objetivo é identificar a taxa que, aplicada a um projeto,
apresenta um VPL igual a zero. Em outras palavras: identifica a taxa
que, utilizada como deflator, faz com que o somatério atualizado dos
retornos seja igual ao investimento inicial.

2.1.8 Periodo de recuperacédo do investimento (Pay-back)

De acordo com Bresciani (2015, p. 06),

O pay-back é um dos indicadores de andlise de investimentos mais
importantes e usuais, na sua condicdo de avaliagdo do tempo de
retorno da aplicagcdo, principalmente se considerarmos a atual
conjuntura econémica atual de mudancas constantes e variaveis de
interferéncia. O resultado demonstra o numero de periodos
necessarios para que o fluxo de caixa de retornos supere o capital
investido.
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Camloffski (2014, p. 65) explica que o célculo do pay-back, como o
proprio nome sugere, demonstra em quanto tempo o investimento seré recuperado.

Quanto menor o pay-back, maior a liquidez do projeto e, portanto, menor o seu risco.

2.2 ESTRUTURA DA EMPRESA

A estrutura organizacional procura definir e organizar as atividades e
recursos de um empreendimento, com o objetivo de alcancar os resultados que

foram planejados.

2.2.1 Plano de Negécios

O plano de negobcios do empreendimento € o projeto da empresa, no qual
cada uma das questdes sera esmiucada, estudada, compreendida e dominada, para
tomada decisbes assertivas como empresario. Um plano de negdécios pode ser
entendido como um conjunto de respostas que define o produto ou servico a ser
comercializado, o formato de empresa mais adequado, o modelo de operacao da
empresa que viabilize a disponibilizagdo desses produtos ou servico e 0
conhecimento, as habilidades e atitudes que 0s responsaveis pela empresa deverao
possuir e desenvolver (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS - SEBRAE, 2004).

Algumas das respostas serdo em forma de estratégias, planos de acgéao,
meétodos de trabalho, outras serdo conclusdes numéricas que medirdo o efeito de
cada decisdo a ser tomada para a formatacdo da empresa. Dentre todas as
questdes a esclarecer, € notoria atencao especial para as seguintes: ¢« Gastos
(investimento inicial, custos e despesas); *« Prego de venda; * Escala - ponto de
equilibrio e margem de contribuigcdo; * Retorno do investimento. Estas quatro
guestdes sao decisivamente importantes, pois refletirdo sobre as consequéncias do
conjunto de respostas para todas as questdes a serem identificadas. Pois todas as

decisbes a serem tomadas na formacédo da empresa terdo impacto direto no volume
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de vendas ou no volume de gastos, ou no preco, principalmente na lucratividade da
empresa e na rentabilidade do investimento. Isto €, que lucro a ser obtido na
realizacdo de vendas e quanto finalmente tera de volta da empresa como
pagamento do investimento que fara, ao montar esse negécio (SERVICO
BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS - SEBRAE, 2004).

2.2.2 Gastos (investimento inicial, custos e despesas)

Seja qual for a metodologia a ser utilizada para elaboracédo do plano de
negocios, ndo abrir mdo do convencimento sobre a realidade de gastos que serao
enfrentados. Antes dos sécios, antes das fontes de financiamento que porventura
vierem a ser utilizadas, é preciso ter certeza da composi¢ado de gastos que resultara
na empresa a ser montada. Inicialmente realizar a separacdo dos gastos conforme
trés conceitos: investimento, custos e despesas. Todos o0s valores a serem
despendidos para a montagem da empresa, até que ela esteja em condi¢cbes de
funcionar, devem ser tratados como gastos de investimento inicial. Tudo o que for
necessario, dai para a frente, sdo custos de operacdo, para que a empresa possa
produzir ou adquirir, ou despesas comerciais, para que possa comercializar. Custos
de operacdo e despesas comerciais se repetem diariamente, mensalmente e
permanentemente (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS - SEBRAE, 2004).

A quantia aplicada como investimento inicial devera, se a empresa der
certo, ser recuperada apés um certo periodo de tempo. Esse tempo é variavel,
dependendo de cada negodcio. Isto é, a empresa devolvera em forma de lucro todo o
valor gasto para montagem, e dai para a frente devera continuar a gerar lucro de
forma adicional enquanto durar. JA a quantia aplicada para produzir ou adquirir,
vender e manter o negdécio devera ser recuperada em cada venda, correspondente a
cada unidade vendida. Por isso € decisivo saber com antecedéncia o quanto sera
gasto em custos e despesas em cada unidade, em determinado periodo de tempo e
quanto sera preciso vender (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS - SEBRAE, 2004).
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2.2.2.1 Investimento inicial

Antes de desembolsar o primeiro real, € necessario pesquisar, estudar e
relacionar todas as despesas, por exemplo, com o imovel, instalacdes,
equipamentos, contratacbes de servicos e de empregados, treinamento,
documentacéo, legalizacdo da empresa etc. E importante relacionar esses valores
conforme o0 prazo em que serdo desembolsados e com isso garantir a
disponibilidade de capital para os pagamentos. Por mais minucioso que seja na
definicdo dos gastos que compordo o investimento inicial, torna-se importante
ressaltar que, quando iniciar a montagem da empresa, surgirdo situacdes de gastos
nao imaginadas antes. Portanto, surge a necessidade de reservar uma boa quantia
de dinheiro para esses imprevistos. Outro fator que merece destaque é o “capital de
giro”, isto €, o dinheiro necessario para custear as despesas de mao de obra, o
aluguel e despesas com o imével, luz, telefone, internet, propagandas, mercadorias
etc. nos primeiros meses de operacdo e também como reserva de capital para
suportar periodos iniciais com baixo volume de venda. E de fundamental importancia
ter certeza de quanto sera gasto para montar a empresa e quando tera de efetuar
cada pagamento (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS - SEBRAE, 2004).

2.2.2.1.1 Estrutura fisica

O tamanho da estrutura fisica varia segundo o interesse e expectativa do
empreendedor. No entanto alguns espacos devem ser preparados, conforme segue:
1. Recepcéo: espaco destinado a instalacédo de todo o aparato de recepcéo, tanto
em termos de atendimento, quanto de espera, devendo ser um espaco muito bem
decorado, com sofés e cadeiras especiais, tudo em prol da satisfagdo do cliente. 2.
Sala de trabalho: area em que serdo dispostos 0os computadores e mesas para o
desenvolvimento dos servicos relacionados a consultoria propriamente dita, devendo
ser montado ilhas de trabalho, facilitando assim o desenvolvimento da atividade

principal da empresa. 3. Sala de reunido: espaco destinado a realizagdo de reunido
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com os clientes, visando direcionar os trabalhos de consultoria a ser proposta junto
ao cliente. Para instalagdo dos espacos acima, o ideal € que se inicie com uma area
minima de 80m2. Ressalta-se que o empresario devera dotar os espacos com layout
interativo e agradavel. Salienta-se que a presenca do empreendedor nesse
segmento empresarial € fundamental, pois dara credibilidade a esse novo negdécio
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS -
SEBRAE, 2012).

Figura 1 - Layout

Entrada

Recepcdo

Balcdo
Sofa

Banheiro

Fonte: O autor

2.2.2.1.2 Exigéncias legais e especificas

O empreendedor de um escritorio de consultoria devera cumprir algumas
exigéncias iniciais, e somente poderd se estabelecer depois de cumpridas, quais
sejam: a) Registro da empresa nos seguintes 6rgaos: * Junta Comercial; * Secretaria
da Receita Federal (CNPJ); ¢ Secretaria Estadual de Fazenda; * Prefeitura do
Municipio para obter o alvard de funcionamento; « Enquadramento na Entidade
Sindical Patronal (empresa ficara obrigada a recolher por ocasido da constituicdo e
até o dia 31 de janeiro de cada ano, a Contribuicdo Sindical Patronal); -
Cadastramento junto a Caixa Econémica Federal no sistema “Conectividade Social —
INSS/FGTS”; » Corpo de Bombeiros Militar. b) Visita a prefeitura da cidade onde
pretende montar a empresa para fazer a consulta de local e emissao das certidoes
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de Uso do Solo e Numero Oficial. ¢) Antes de iniciar as atividades comerciais o
empreendedor devera obter o alvard de funcionamento e de licenga sanitaria
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS -
SEBRAE, 2012).

2.2.2.1.3 Localizacao

A evolucéo dos modelos de gestédo e dos meios de comunicagao levou as
organizacdes a formatos virtuais, em que nem sempre a existéncia fisica do
“escritério” da empresa é algo essencial. No ramo de consultoria a localizacdo do
empreendimento deve estar associada a ideia de que seus clientes irdo demandar,
prioritariamente, de sua empresa, um espaco para realizar reunides e negocios do
qgue para a producdo material. Desta forma o local deve possuir caracteristicas tais
como proximidade de centros financeiros ou estar perto de seus principais clientes,
além de possuir facilidade de acesso para clientes e empregados. Outras
caracteristicas importantes devem ser consideradas em relacéo a funcionalidade do
imovel escolhido: a) Boa estrutura de rede elétrica; b) Facilidade de acesso e de
instalacdo de cabeamento de voz, dados, etc., ¢) Decoracdo aprazivel. Segundo
pesquisa realizada pela CATHO Consultores as capitais S&o Paulo, Rio de Janeiro,
Porto Alegre e Belo Horizonte, concentram o maior nimero de consultorias e sédo
justamente as localizadas nestas capitais que apresentam o maior faturamento
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS -
SEBRAE, 2012).

2.2.2.1.4 Equipamentos

Os equipamentos necessarios para a montagem de um escritorio de
consultoria, considerando uma empresa de porte médio, Sd0 0s seguintes: a)
Estacdo de trabalho; b) Mesa de reunido; c) Cadeiras; d) Armario; e) Impressora; f)
Microcomputador desktop; g) Notebook; h) Internet; i) Telefone fixo; j) Telefone

movel; k) Arquivos; |) Balcdo. A parte tecnolégica € um item importante para
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qualguer segmento e ndo é diferente para um escritério de consultoria. Assim,
havendo possibilidade, o empreendedor devera dotar sua empresa de todo o
processo tecnologico disponivel, principalmente no que se refere ao controle
cadastral da clientela, organizacdo de cada consultoria que esteja planejando e
também executando, dentre outros (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO
E PEQUENAS EMPRESAS - SEBRAE, 2012).

2.2.2.2 Custos

Quando a empresa comecar a funcionar, terdo destaque trés tipos de
gastos: custo variavel, despesas fixas e despesas comerciais. Como esta é a fase
de elaboracdo do plano de negécios, a fase de avaliar se 0 empreendimento que
deseja montar sera lucrativo ou ndo, se sera viavel ou ndo, é necessario realizar
estimativas dos custos e despesas que ocorrerdo com o funcionamento da empresa.
Quando a empresa estiver funcionando, sera necessario desenvolver um processo
seguro para apurar e manter esses gastos sob controle (SERVICO BRASILEIRO DE
APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS - SEBRAE, 2004).

Os custos variaveis sdo gastos que ocorrerdo por causa da producdo ou
da compra de produtos para comercializagdo ou execucdo do servico. Faz-se
necessario conseguir, nesta fase de plano de negdécios, estimar o valor do custo
variavel para cada produto ou servigco. Quando a empresa estiver funcionando, tera
de apurar esses custos também por produto ou servi¢o. Ex.: custo de aquisi¢cdo do
produto, ou custo das matérias-primas utilizadas, componentes, embalagem, mao de
obra aplicada etc. (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS - SEBRAE, 2004).

J& as despesas fixas sdo todos os gastos que a empresa tera em sua
operacédo, nao relacionados diretamente a nenhum produto ou servigo. Incluem
aluguel, gastos com manutencéo, custo da administracdo, como salarios, materiais
de consumo, luz, 4gua, telefone etc. (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO
E PEQUENAS EMPRESAS - SEBRAE, 2004).
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As despesas comerciais sao 0s gastos que ocorrerdo todas as vezes que
a empresa realizar vendas. Portanto, sdo despesas que variam conforme o volume
de vendas. Normalmente, sdo os impostos, as contribuicbes e a comissdo de
vendedores. Mas podem ocorrer outras despesas, como por exemplo a taxa de
administrac@o de cartdo de crédito, se vender com cartdo. Desse modo, € preciso
dar atencédo especial aos impostos e contribuicbes (SERVICO BRASILEIRO DE
APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS - SEBRAE, 2004).

2.2.2.2.1 Matéria prima / Mercadoria

A matéria-prima de um escritorio de consultoria € o nivel de conhecimento
sobre os servicos que se propfe a realizar, devendo ser estruturada as
necessidades e demandas segundo o escopo do projeto inicial. Assim o capital
intelectual serda o ponto forte desse ramo de atividade, em especial de seu
idealizador e também de seu quadro fixo e mdvel, pois sera o resultado que contara
como positivo ou negativo. Uma empresa de consultoria deve possuir arquivos, bem
organizados, em meios fisicos e eletrbnicos e que possam ser acessados por
pessoas autorizadas sempre que houver necessidade do trabalho ou fiscalizacéo
(SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS -
SEBRAE, 2012).

2.3 ESTUDO DO MERCADO

O estudo de mercado é o pontapé inicial para a criacdo do projeto de
investimento, por meio dele, obtém-se indices que determinam se o0
empreendimento tera ou ndo sucesso. Ele proporciona informacgfes relevantes,

referentes ao servigco ou produto que sera comercializado.

Através das pesquisas, a empresa passara a conhecer melhor os seus
possiveis clientes, fornecedores, concorrentes, podendo descobrir oportunidades e

ameacas ao seu empreendimento. No que diz respeito as oportunidades, podera
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utilizar de estratégias, diferenciais buscando atender cada vez melhor o seu cliente.
Em se tratando de ameacas, poderda se prevenir com um bom planejamento
estratégico, implantando um plano de acado, e utilizando dele, caso venham a

acontecer.

De acordo com SEBRAE (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS MICRO
E PEQUENAS EMPRESAS, 2016) as decisbes relacionadas a novos
empreendimentos sempre geram muita incerteza, tanto no que diz respeito a
decisdo, quanto nas consequéncias que pode trazer, podendo assim a pesquisa
mercadoldgica se tornar uma importante ferramenta de auxilio para essas decisées,

conforme cita-se o trecho abaixo:

Todas as decisdes relacionadas a novos empreendimentos contém
certo grau de incerteza, tanto no que diz respeito a informagdo na
gual as decisdes estdo baseadas como no que diz respeito as suas
consequéncias.

Assim, o0 sucesso de uma pesquisa mercadoldgica € uma ferramenta
de orientacdo para as decisdes. Isso significa que a pesquisa deve
ser aplicada somente quando os seus resultados contribuirem para
diminuir a incerteza ou influenciar decisoes.

A informacéo, por si s, ndo leva a decisdo nem ao sucesso: €
preciso escolher um curso de agdo que ajude a identificar problemas
e oportunidades e que indiqgue caminhos que reduzam as incertezas.
Nao ha qualquer razéo para se fazer uma pesquisa mercadoldgica se
o0 tomador de decisdo (0 empreendedor) ndo pretende alterar sua
posicgéao inicial, ndo acredita ou ndo compreende o0s seus verdadeiros
resultados.

Ainda de acordo com o SEBRAE ((SERVICO BRASILEIRO DE APOIO AS
MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2016), toda e qualquer pesquisa mercadologica

possui grande utilidade, conforme cita-se o trecho abaixo:

Para a abertura ou expansdo de um novo negdécio, a primeira
providéncia que um empreendedor deve tomar é desenvolver uma
analise mercadoldgica. A pesquisa é um recurso vital que serve para:

[1Conhecer o perfil do cliente, ela fornece a caracterizagao dos
clientes nos aspectos quantitativos (potencial do mercado,
participacdo da empresa no mercado etc.) e qualitativos (estilo de
vida, caracteristicas comportamentais, habitos de consumo,
escolaridade, renda etc.);
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[Perceber a estratégia dos concorrentes e observar seus pontos
fortes e fracos;

OAnalisar os fornecedores e as empresas que fornecem produtos e
servigos: sistema de vendas e distribuicdo, politicas de precos e
cobranca; qualidade dos produtos e servicos;

O objetivo € possibilitar ao empreendedor a avaliagdo comparativa
de seus potenciais fornecedores e, a partir de certos critérios, definir
a classificacdo deles para orientar o processo de compras, ou, se for
ocaso, de terceirizacdo das atividades.

Serve também, para dimensionar o mercado, identificar o segmento
de mercado mais lucrativo, detectar novas tendéncias, avaliar a
performance de seus produtos e servigos, identificar a quantidade ou
volume que o mercado é capaz de absorver e a que pregos esses
produtos poderéo ser vendidos.

Desse modo, € possivel determinar que o estudo de mercado é um
importante instrumento, o qual permite ao investidor analisar e identificar se o seu

empreendimento sera viavel ou inviavel.

2.3.1 Anélise Ambiental (SWOT)

A tdo conhecida matriz SWOT, é uma ferramenta de gestdo que néo pode
faltar no que diz respeito ao planejamento estratégico das empresas. Ela demonstra,
quais sdo os pontos fracos e fortes e também quais as oportunidades e ameacas
para o empreendimento. Desse modo, consegue-se ter uma visdo do que precisa
ser melhorado, manter as forcas e se beneficiar em vista dos concorrentes,

aproveitar as oportunidades e se prevenir de possiveis ameacas.

Em virtude disso, a famosa matriz SWOT, se transformou num
instrumento fundamental de planejamento para qualquer negdcio, conforme explica
Bastos (2014):

O termo “SWOT” é um acronimo das palavras Strengths,
Weaknesses, Opportunities e  Threats que  significam
respectivamente: forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas, mas €
bastante comum aqui no Brasil algumas pessoas usarem a sigla
FOFA, ao invés da tradicional. Conceitualmente falando, a Andlise
SWOT se trata de uma ferramenta estrutural da administragéo, que
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possui como principal finalidade avaliar os ambientes internos e
externos, formulando estratégias de negocios para a empresa com a
finalidade de otimizar seu desempenho no mercado.

A Andlise SWOT também é utilizada para identificar os pontos fortes
e fracos de uma organizacdo, assim como as oportunidades e
ameacas das quais a mesma esta exposta. Essa ferramenta é
geralmente aplicada durante o0 planejamento estratégico,
promovendo uma andlise do cenario interno e externo, com o0
objetivo de compilar tudo em uma matriz e assim facilitar a
visualizacdo das caracteristicas que fazem parte da sigla. Sabe-se
gue a técnica foi fundamentada por Kenneth Andrews e Roland
Christensen, e tinha por objetivo auxiliar e aprimorar o planejamento
estratégico empresarial, que ja vinha sendo bastante estimulado nas
escolas tradicionais americanas ao longo das décadas de 60 e 70.

Levando-se em consideracdo esses aspectos, sera demonstrado a matriz

SWOT do empreendimento em questéo.

2.3.1.1 Avaliacao estratégica/ Matriz SWOT

2.3.1.1.1 Forcas

*Precos e prazos de entrega competitivos;

*Servico com qualidade;

*Boa localizacao.

2.3.1.1.2 Oportunidades

*Expanséao do mercado;

*Atendimento a novos segmentos;

*Surgimento de tecnologias inovadoras que possibilitem a reducédo de

custos.
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2.3.1.1.3 Fraquezas

*Desconhecimento de parte da concorréncia,;

*Baixa visibilidade / a empresa € pouco conhecida na cidade e regido.

*Reputacao duvidosa.

2.3.1.1.4 Ameacas

*Novos concorrentes podem surgir a qualquer momento;
*Novas tecnologias nas quais 0s concorrentes detenham;

*Novos tributos.

Para o prosseguimento dos estudos torna-se necessaria a aplicacdo do

guestionario e anélise dos dados.
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3 ANALISE E APRESENTACAO DE DADOS

Apés a realizagdo da pesquisa mercadolégica, buscando conhecer melhor

o perfil dos possiveis clientes, obteve-se o seguinte resultado.

Gréfico 1 - Ramo de Atividade

1- Qual o ramo da atividade da empresa?

100 respostas

@ Comércio
@ Industria
Prestagdo de Servigos

Industria
55 (55%)

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

De acordo com a pesquisa, das 100 pessoas que responderam o
questionario, 55% trabalham na indastria, demonstrando o foco dos trabalhos mais

voltado para este setor.

Embora a industria tenha se destacado, os demais ramos também
apresentam uma porcentagem expressiva. Por estarem entre 0s principais
impulsionadores da economia, os setores de prestacdo de servicos e 0 comercio
abrangem também uma grande variedade de negocios, além é claro de terem
investimentos iniciais mais baixos. Desse modo, também se tornam importante fonte

de pesquisas para a abertura de novos empreendimentos.
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Gréfico 2 - Porte da Empresa

2- Qual o porte da empresa?

99 respostas

@ Micro/pequena
® Média
Grande

Media
74 (74,7%)

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

Como se pode observar no grafico acima, 99 pessoas responderam a
questdo, cerca de 74,7% consideram a empresa que trabalham de médio porte,
sendo seguido pelas micro e pequenas empresas com 16,2% e por ultimo as

grandes empresas com 9,1%.
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Gréfico 3 - Tempo que a empresa esta no mercado, ou que tem interesse em implantar

3- Ha quanto tempo a empresa esta no mercado, ou tem interesse em
implantar?

100 respostas

Tem interesse e... 17 (17%)

N&o tem interes... 4 (4%)

Menos de 1 ano 5 (5%)

De 2 a3 anos fi—1 (1%)
Mais de 5 anos
De 3 a5anos Contagem: 76

Mais de 5 anos 76 (T6%)

0 20 40 60 80

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

Verifica-se no gréfico acima que a maioria dos respondentes 76%,
assinalaram a opgéo “Mais de 5 anos” que a empresa se encontra no mercado, iSSoO

em detrimento de se ter um numero expressivo de empresas sélidas na cidade.

Nota-se também que 17% responderam que tem interesse em implantar
uma empresa, esse percentual pode parecer pequeno, mas ja € um bom namero de
possiveis clientes quando comparado a quantidade de habitantes na cidade de
Videira/SC (populagéo estimada em 52.066 pessoas — ano: 2017 — Fonte: IBGE)
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Gréfico 4 - Realizagdo de um estudo de mercado na abertura de empresas

4- Quando a empresa foi criada foi feito um estudo de mercado?

98 respostas

® Sim
® Nio

N&o
67 (68,4%)

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

Ao serem questionados a respeito da realizagédo de um estudo antecipado
de mercado nas empresas as quais colaboram, a maioria dos entrevistados, 68,4%
responderam que nao é realizado ou que néo foi realizado. Desse modo, chega-se a
conclusdo de que muitas empresas acabam demorando mais para atingir suas
metas — seja por falta de ndo conhecer realmente quem sé@o o publico-alvo, os
concorrentes, fornecedores, etc - ou mesmo fechando em pouco tempo, por se

tornarem insustentaveis.



Gréfico 5 - Motivos que levaram a abertura ou que levam as empresas no caso de iniciantes

5- Quais os motivos que levaram a abertura da empresa ou que levam
as empresas no caso de iniciantes?

100 respostas

QOportunidade d...

Falta de produto... 61 (61%)

Vontade de ser... Falta de produto e/ou servigo desta natureza no mercado

Contagem: 61

Expectativader...

Outros 5 (5%)

Fonte: Autor: Questionério da pesquisa

Pode ser observado nessa indagacdo, uma porcentagem expressiva de

pessoas que assinalaram como sendo o principal motivo que levam a abertura das

empresas, a falta de produto e ou servico no mercado, sendo seguido pela

oportunidade de negdcio e pela vontade de ser empreendedor.
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Gréfico 6 - Analise de viabilidade econémica e financeira, no momento da abertura da empresa

6- No momento da criagdo da empresa, foi feito a analise de viabilidade
econdmica e financeira?

98 respostas

® Sim
® Nio

N&o
63 (64,3%)

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

Analisando o gréfico acima, observa-se que 64,3% dos entrevistados
informaram que nao foi realizado na criacdo da empresa uma andlise de viabilidade
econdbmica e financeira. Esse fato demonstra o porqué de muitas empresas terem
somente prejuizos, pelo fato de ndo terem realizado uma projecdo de retorno sobre
seu investimento. Uma analise bem elaborada auxilia e muito na tomada de

decisbes, se precavendo de imprevistos e conhecendo melhor o mercado.
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Gréfico 7 - Técnicas de andlise de investimento

7- Assinale quais as técnicas de andlise de investimentos vocé tem
conhecimento.

100 respostas

VPL — Valor Pre... 60 (60%)

TIR — Taxa Inter... VPL - Valor Presente Liquido
Contagem: 60

IBC — indice Be...

ROIA — Retorno...

Pay-Back — Peri... 40 (40%)

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

Pode ser observado na exposicdo dos dados acima, que muitas pessoas
desconhecem a maioria das técnicas de analise de investimentos listadas. A técnica
de maior conhecimento assinalada foi a VPL, com 60 marca¢fes. De acordo com
Prates, 2016, o Valor Presente Liquido é um dos metodos mais conhecidos e

utilizados para andlise de viabilidade econémica de projetos de investimentos.
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Gréfico 8 - Recomendacéo de uma analise de viabilidade econdmica aos empreendedores antes da
implantag&o da empresa

8- Vocé recomendaria uma analise de viabilidade econémica aos
empreendedores antes da implantacdo da sua empresa?

98 respostas

® sSim
® Nao

/ Talvez

88,8%

Sim
87 (88,8%)

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

Explorando o grafico acima, chega-se a conclusdo de que os profissionais
que responderam o questionario tem ciéncia da importancia de um estudo de
viabilidade, e que caso fossem empreender com certeza buscariam um profissional

para realizacao dessa andlise.
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Grafico 9 - Disposi¢éo de pagamento por um estudo de viabilidade

9- Informe quanto vocé estaria disposto a pagar (financeiramente) por
um estudo de viabilidade, caso fosse necessario, mesmo sabendo que
tal valor depende do tipo de empresa a ser criada.

100 respostas

@ At R$ 1.000,00
De R$ 3.001,00 a R$ 5.000,00 @ De RS 1.001,00 a RS 3.000,00
50 (50%) De R$ 3.001,00 a R$ 5.000,00
@ De R$ 5.001,00 a RS 10.000,00
@ Mais de RS 10.001,00

Fonte: Autor: Questionério da pesquisa

De acordo com exposto acima, nota-se que metade dos entrevistados
optaram por despender de R$ 3.001,00 a R$ 5.000,00 para realizagdo de um estudo
de viabilidade. Por um lado pode ser considerado um bom valor, no entanto, deve
ser levado em consideracdo outros fatores, como por exemplo, a abragéncia e o

tempo de trabalho consumido.
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Gréfico 10 - Sugestdes, criticas, opinides a respeito da realizagdo de uma analise de viabilidade

10- Alguma sugestao, critica, opinido, a respeito da realizagdo de uma analise
de viabilidade?

é uma das opgdes existentes no mercado para que haja maior taxa de assertividade na criagcdo de um negécio,
boa pesquisal

E essencial para expans3o ou implantacio.

Fazer sempre uma analise de viabilidade, qualquer que seja o ramo de atividade.
nio

E algo bastante importante, para obter recursos melhores.

E algo novo, e de precisam para os dias de hoje

€ interessante fazer para gue a empresa evolua, ndo imediatamente,mas talvez, futuramente tenha um retorno
benéfico das descicGes tomadas pelo empreendedor;

Uma boa ideia
Achei bastante interessante e € importante ter em uma empresa.

seria interessante fazer o teste de viabilidade, para saber onde e como aplicar o dinheiro.

Fonte: Autor: Questionario da pesquisa

Com base nas respostas apresentadas, verifica-se que foram poucas,

porém deixam claro a importancia da realiza¢do do estudo.

Desse modo, com base no questionario da pesquisa, no proximo capitulo
serd abordado um estudo com a finalidade de encontrar a viabilidade ou ndo para a

empresa em questio.
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4 VERIFICANDO A VIABILIDADE

A atividade de consultoria esta a cada dia mais presente no mercado e a
procura por estes profissionais vem ganhando espaco nas organizacfes. NoO
entanto, uma duvida que surge é em relacdo ao custo dos servigos prestados. De
acordo com o portal Carreira & Sucesso, publicacdo digital da Catho (2012), afirma
que poderia ser cobrado o valor por hora de servico ou importancia do trabalho,

conforme citacao abaixo:

Especialistas afirmam que um consultor em inicio de carreira cobra
em torno de R$ 20 por hora. Por outro lado, o profissional deve levar
em consideracao alguns critérios para definir um honorario justo para
ambas as partes e que chame atencao das empresas. A reputagéo
no mercado, formagéo académica, curriculo e até mesmo a presenca
na midia sdo pontos cruciais que definem e valorizam o profissional.

Outra questdo que pode ser observada para decidir sobre o custo da
consultoria é a importancia do trabalho que serd realizado e os
resultados que a consultoria proporcionard a empresa contratante, ou
seja, 0 quanto o consultor ir4 contribuir para reducao de custos ou
mesmo em ganhos de produtividade ao seu cliente.

Ainda de acordo com o portal Carreira & Sucesso, publicacédo digital da
Catho (2012), outro fator determinante para decidir quanto cobrar pela consultoria é
a despesa que o profissional tera com suas necessidades de trabalho e o quanto

iISso pode interferir no orgamento final.

Entretanto, o faturamento pode ser calculado por projeto, estimando um
valor a ser pago; mensalidade, acertando com a organizagdo um pacote de horas e
cobrando por ele; ou também por meio da participacdo nos resultados, que nesse
ultimo pode se tornar o mais rentavel, no entanto, também corre-se 0 risco de nao

receber caso a empresa nao apresente os retornos planejados.

Desse modo, em conformidade com a analise dos dados coletados e com
base no que explica o portal Carreira & Sucesso, sera estimado um faturamento
mensal em torno de R$ 10.000,00 levando em consideracdo a disposicao de
pagamento que foi a com maior percentual (R$ 3.001,00 a R$ 5.000,00) e pelo qual
serdo oportunizadas por volta de 5 analises de empreendimentos. O salario inicial do
administrador sera no valor de R$ 937,00 correspondente a um salario minimo.
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A partir de agora serdo demonstrados os dados em quadros, desde os

investimentos iniciais até os indicadores para avaliacdo da viabilidade ou ndo do

projeto.

4.1 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

4.1.1 Estimativa dos investimentos

O investimento inicial serd efetuado a partir de capital préprio do sécio,

que totaliza R$ 50.000,00. Os valores seréo distribuidos da seguinte forma:

Quadro 1: Investimentos Iniciais

Descricdo Valor

Regularizacdo da empresa 2.500,00
Aluguel do Ponto Comercial 900,00
Compra de Equipamentos 6.600,00
Compra de Moveis e Utensilios 5.000,00
Despesas Operacionais (Agua, Luz, telefone, internet, combustivel, propaganda, etc) 2.000,00
Carro 23.000,00
Capital de Giro 10.000,00
TOTAL 50.000,00

Fonte: O autor

4.1.2 Depreciacao

Abaixo estdo demonstrados os bens que serédo depreciados.

Quadro 2 - Depreciacao

Dep.

Descricdo Vida util Dep. Més Anu?al Valor Residual
Equipamentos 10 38,33 460,00 2.000,00
Mdveis e Utensilios 10 29,17 350,00 1.500,00
Carro 5 216,67 2.600,00 10.000,00

TOTAL 284,17 3.410,00 13.500,00

Fonte: O autor




4.1.3 Estimativa de faturamento (mensal)
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Agora sera demonstrada a estimativa de faturamento mensal da

consultoria.
Quadro 3 - Previsdo de faturamento Janeiro
PREVISAO DE FATURAMENTO JANEIRO
ltem Previsdo de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 1 4000 4.000,00
Projeto B 2 2500 5.000,00
Projeto C 1 1000 1.000,00
FATURAMENTO TOTAL DE JANEIRO 10.000,00
Fonte: O autor
Quadro 4 - Previsao de faturamento Fevereiro
PREVISAO DE FATURAMENTO FEVEREIRO
ltem Previsdo de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 2 3500 7.000,00
Projeto B 2 2500 5.000,00
Projeto C 1 1000 1.000,00
FATURAMENTO TOTAL DE FEVEREIRO 13.000,00
Fonte: O autor
Quadro 5 - Previsdo de Faturamento Marco
PREVISAO DE FATURAMENTO MARCO
Iltem Previsdo de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 1 4000 4.000,00
Projeto B 1 2500 2.500,00
Projeto C 1 1000 1.000,00
FATURAMENTO TOTAL DE MARCO 7.500,00

Fonte: O autor




Quadro 6 - Previsao de faturamento Abril
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PREVISAO DE FATURAMENTO ABRIL

Iltem Previsdo de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 2 3500 7.000,00
Projeto B 1 2500 2.500,00
Projeto C 1 1000 1.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE ABRIL 10.500,00
Fonte: O autor
Quadro 7 - Previséo de faturamento Maio
PREVISAO DE FATURAMENTO MAIO

Iltem Previsao de Venda Valor Unitéario Total
Projeto A 2 4000 8.000,00
Projeto B 1 2500 2.500,00
Projeto C 2 1000 2.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE MAIO 12.500,00
Fonte: O autor
Quadro 8 - Previsdo de faturamento Junho
PREVISAO DE FATURAMENTO JUNHO

Item Previsao de Venda Valor Unitéario Total
Projeto A 2 4000 8.000,00
Projeto B 2 2500 5.000,00
Projeto C 2 1000 2.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE JUNHO 15.000,00
Fonte: O autor
Quadro 9 - Previsao de faturamento Julho
PREVISAO DE FATURAMENTO JULHO

ltem Previsdo de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 1 4500 4.500,00
Projeto B 1 3000 3.000,00
Projeto C 2 1000 2.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE JULHO 9.500,00

Fonte: O autor




Quadro 10 - Previsdo de faturamento Agosto
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PREVISAO DE FATURAMENTO AGOSTO

Iltem Previsdo de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 1 4500 4.500,00
Projeto B 2 2750 5.500,00
Projeto C 2 1000 2.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE AGOSTO 12.000,00
Fonte: O autor
Quadro 11 - Previsao de faturamento Setembro
PREVISAO DE FATURAMENTO SETEMBRO

Iltem Previsao de Venda Valor Unitéario Total
Projeto A 3 3500 10.500,00
Projeto B 2 2750 5.500,00
Projeto C 2 1000 2.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE SETEMBRO 18.000,00
Fonte: O autor
Quadro 12 - Previsdo de faturamento Outubro
PREVISAO DE FATURAMENTO OUTUBRO

Item Previsao de Venda Valor Unitéario Total
Projeto A 1 5000 5.000,00
Projeto B 2 3000 6.000,00
Projeto C 3 1000 3.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE OUTUBRO 14.000,00
Fonte: O autor
Quadro 13 - Previsdo de faturamento Novembro
PREVISAO DE FATURAMENTO NOVEMBRO

ltem Previsao de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 1 4000 4.000,00
Projeto B 2 2500 5.000,00
Projeto C 1 1000 1.000,00

FATURAMENTO TOTAL DE NOVEMBRO 10.000,00

Fonte: O autor




Quadro 14 - Previsdo de faturamento Dezembro
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PREVISAO DE FATURAMENTO DEZEMBRO

ltem Previsdo de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 0 4000 0,00
Projeto B 2 3000 6.000,00
Projeto C 1 1000 1.000,00
FATURAMENTO TOTAL DE DEZEMBRO 7.000,00
Fonte: O autor
Quadro 15 - Previsdo de faturamento do ano
PREVISAO DE FATURAMENTO DO ANO
ltem Previsao de Venda Valor Unitario Total
Projeto A 17 3912 66.500,00
Projeto B 20 2675 53.500,00
Projeto C 19 1000 19.000,00
56 7587
FATURAMENTO TOTAL ANUAL 139.000,00
Fonte: O autor
4.1.4 Estimativa de faturamento (anual)
Abaixo esta demonstrada uma projecao anual de vendas.
Quadro 16 - Projecao de Vendas
Periodo Venda Valor Unit. Venda Total
(Qtd dos servicos) (R$ Médio dos Servicos) (R$)
Ano 1 56 2.482,14 139.000,00
Ano 2 68 2.794,12 190.000,00
Ano 3 77 3.246,75 250.000,00
Ano 4 85 3.411,76 290.000,00
Ano 5 99 3.494,95 346.000,00
Ano 6 110 3.545,45 390.000,00
Ano 7 100 3.650,00 365.000,00
Ano 8 105 3.809,52 400.000,00
Ano 9 96 3.958,33 380.000,00
Ano 10 90 3.888,89 350.000,00
TOTAL 3.100.000,00

Fonte: O autor




4.1.5 Orgamento dos Custos Diretos dos Servigos

Quadro 17 — Orcamento anual dos Custos Diretos dos Servicos
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Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Projetos
Méo de obra direta 55.600,00 76.000,00 100.000,00 | 116.000,00 | 138.400,00
Outros 10.000,00 20.000,00 30.000,00 35.000,00 40.000,00
TOTAL 65.600,00 96.000,00 130.000,00 | 151.000,00 | 178.400,00
Fonte: O autor
Quadro 18 - Continuag&o orgcamento anual dos Custos Diretos dos Servigcos
Descricao Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Projetos
Méo de obra direta 156.000,00 | 146.000,00 | 160.000,00 | 152.000,00 | 140.000,00
Outros 45.000,00 37.000,00 50.000,00 40.000,00 33.000,00
TOTAL 201.000,00 | 183.000,00 | 210.000,00 | 192.000,00 | 173.000,00

Fonte: O autor

O objetivo do quadro € levantar os custos diretamente ligados ao servico.

4.1.6 Estimativa de despesas administrativas e de vendas

Abaixo estdo demonstradas todas as despesas voltadas ao processo

administrativo e de vendas. Todas essas despesas nao estédo ligadas diretamente ao

servigco de consultoria.

Quadro 19 — Orcamento anual de despesas administrativas / vendas

Descrigéo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Telefone / Internet 2.400,00 2.600,00 2.700,00 2.800,00 2.900,00
Aluguel 10.800,00 | 11.300,00 | 11.500,00 | 11.900,00 | 12.200,00
Despesas com Vendas 8.000,00 9.000,00 10.000,00 12.000,00 12.000,00
Pro-labore 15.000,00 | 18.000,00 | 20.000,00 | 22.000,00 | 24.000,00
Energia Elétrica / Agua 1.080,00 1.200,00 1.300,00 1.400,00 1.500,00
Outras 6.000,00 8.000,00 9.000,00 10.000,00 | 11.000,00
TOTAL 43.280,00 | 50.100,00 | 54.500,00 | 60.100,00 | 63.600,00

Fonte: O autor
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Quadro 20 - Continuagéo - Orcamento anual de despesas administrativas/ vendas

Descricéo Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Telefone / Internet 3.000,00 3.100,00 3.200,00 3.300,00 3.400,00
Aluguel 12.400,00 | 12.600,00 | 12.900,00 | 13.200,00 | 13.500,00
Despesas com Vendas 13.000,00 | 12.000,00 | 13.500,00 | 11.500,00 | 10.000,00
Pré-labore 26.000,00 | 28.000,00 | 30.000,00 | 32.000,00 | 34.000,00
Energia Elétrica / Agua 1.600,00 1.700,00 1.800,00 1.850,00 1.900,00
Outras 12.000,00 | 13.000,00 | 14.000,00 | 15.000,00 | 16.000,00
TOTAL 68.000,00 | 70.400,00 | 75.400,00 | 76.850,00 | 78.800,00
Fonte: O autor
4.1.7 Estimativa de despesas tributarias
Abaixo estdo demonstradas as despesas tributarias.
Quadro 21 - Orcamento de despesas tributarias
Descricéo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Simples Nacional 23.532,70 | 33.668,00 | 44.300,00 | 51.388,00 | 61.311,20
INSS (Pro6-labore) 1.650,00 1.980,00 2.200,00 2.420,00 2.640,00
TOTAL 25.182,70 |35.648,00 |46.500,00 |53.808,00 |63.951,20
Descricao Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Simples Nacional 71.877,00 | 67.269,50 | 73.720,00 | 70.034,00 | 62.020,00
INSS (Pr6-labore) 2.860,00 3.080,00 3.300,00 3.520,00 3.740,00
TOTAL 74.737,00 |70.349,50 |77.020,00 |73.554,00 |65.760,00

Fonte: O Autor

4.1.8 Estimativa de despesas financeiras

As despesas financeiras referem-se as tarifas com manutencao de conta

corrente, juros com a utilizacao do limite, entre outros. Abaixo estdo demonstradas

as despesas financeiras.




Quadro 22 - Orcamento de despesas financeiras
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Descricéo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Manutencéo conta corrente 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Outras 53,20 58,52 63,84 69,16 74,48
TOTAL 173,20 178,52 183,84 189,16 194,48
Descricdo Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10

Manutencdo conta corrente 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Outras 79,80 85,12 90,44 95,76 101,08
TOTAL 199,80 205,12 210,44 215,76 221,08

4.1.9 Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa

Fonte: O autor

tem por finalidade demonstrar as movimentagoes

financeiras que ocorrerdo na empresa. Abaixo esta projetado o fluxo de caixa da

empresa.
Quadro 23 - Fluxo de Caixa
Descricdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Saldo Inicial 10.000,00 14.764,10 22.837,58 41.653,74 66.556,58
Recebimentos 139.000,00 190.000,00 250.000,00 290.000,00 346.000,00
Vendas de senicos 139.000,00 190.000,00 250.000,00 290.000,00 346.000,00
Pagamentos 134.235,90 181.926,52 231.183,84 265.097,16 306.145,68
Custos Diretos de Senicos 65.600,00 96.000,00 130.000,00 151.000,00 178.400,00
Despesas Administrativas 43.280,00 50.100,00 54.500,00 60.100,00 63.600,00
Despesas Tributarias 25.182,70 35.648,00 46.500,00 53.808,00 63.951,20
Despesas Financeiras 173,20 178,52 183,84 189,16 194,48
Saldo Final de Caixa 14.764,10 22.837,58 41.653,74 66.556,58 106.410,90
Resultado de Caixa 4.764,10 8.073,48 18.816,16 24.902,84 39.854,32
Descricdo Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Saldo Inicial 106.410,90 152.474,10 193.519,48 230.889,04 268.269,28
Recebimentos 390.000,00 365.000,00 400.000,00 380.000,00 350.000,00
Vendas de Senicos 390.000,00 365.000,00 400.000,00 380.000,00 350.000,00
Pagamentos 343.936,80 323.954,62 362.630,44 342.619,76 317.781,08
Custos Diretos de Senicos 201.000,00 183.000,00 210.000,00 192.000,00 173.000,00
Despesas Administrativas 68.000,00 70.400,00 75.400,00 76.850,00 78.800,00
Despesas Tributarias 74.737,00 70.349,50 77.020,00 73.554,00 65.760,00
Despesas Financeiras 199,80 205,12 210,44 215,76 221,08
Saldo Final de Caixa 152.474,10 193.519,48 230.889,04 268.269,28 300.488,20
Resultado de Caixa 46.063,20 41.045,38 37.369,56 37.380,24 32.218,92

Fonte: O autor




4.1.10 Demonstrativo de Resultado

Abaixo esta demonstrado a projecao dos resultados apurados.

Quadro 24 - Demonstracao de Resultado
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Descricao Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta com Vendas 139.000,00 190.000,00 | 250.000,00 290.000,00 346.000,00
(-) Deducdes da Receita Bruta 25.182,70 35.648,00 46.500,00 53.808,00 63.951,20
Receita Liquida com Vendas 113.817,30 154.352,00 | 203.500,00 236.192,00 282.048,80
(-) Custo dos Produtos Vendidos 65.600,00 96.000,00 | 130.000,00 151.000,00 178.400,00
Resultado Bruto Operacional 48.217,30 58.352,00 | 73.500,00 85.192,00 103.648,80
Despesas Operacionais 43.280,00 50.100,00 54.500,00 60.100,00 63.600,00
Despesas Administrativas / Vendas 43.280,00 50.100,00 54.500,00 60.100,00 63.600,00
Resultado Operacional Liquido 4.937,30 8.252,00 19.000,00 25.092,00 40.048,80
Resultado Ndo Operacional 173,20 178,52 183,84 189,16 194,48
Despesas Financeiras 173,20 178,52 183,84 189,16 194,48
Resultado Liquido 4.764,10 8.073,48 | 18.816,16 24.902,84 39.854,32
Descri¢ao Ano 6 Ano 7 Ano 8 Ano 9 Ano 10
Receita Bruta com Vendas 390.000,00 365.000,00 | 400.000,00 380.000,00 350.000,00
(-) Deducdes da Receita Bruta 74.737,00 70.349,50 | 77.020,00 73.554,00 65.760,00
Receita Liquida com Vendas 315.263,00 294.650,50 | 322.980,00 306.446,00 284.240,00
(-) Custo dos Produtos Vendidos 201.000,00 183.000,00 | 210.000,00 192.000,00 173.000,00
Resultado Bruto Operacional 114.263,00 111.650,50 | 112.980,00 114.446,00 111.240,00
Despesas Operacionais 68.000,00 70.400,00 75.400,00 76.850,00 78.800,00
Despesas Administrativas / Vendas 68.000,00 70.400,00 | 75.400,00 76.850,00 78.800,00
Resultado Operacional Liquido 46.263,00 41.250,50 | 37.580,00 37.596,00 32.440,00
Resultado Nao Operacional 199,80 205,12 210,44 215,76 221,08
Despesas Financeiras 199,80 205,12 210,44 215,76 221,08
Resultado Liquido 46.063,20 41.045,38 | 37.369,56 37.380,24 32.218,92

Fonte: O autor

Analisando o quadro pode se constatar que, em todos 0s anos obteve-se

lucro, ponto positivo para o projeto.
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4.1.11 Indicadores de Viabilidade

Abaixo esta demonstrado os principais indicadores de viabilidade.

Quadro 25 - Indicadores da Viabilidade Econémico-Financeira

DRE Fluxo de Caixa
Investimentos Iniciais (50.000,00) (50.000,00)
Retorno ano 1 4.764,10 4.764,10
Retorno ano 2 8.073,48 8.073,48
Retorno ano 3 18.816,16 18.816,16
Retorno ano 4 24.902,84 24.902,84
Retorno ano 5 39.854,32 39.854,32
Retorno ano 6 46.063,20 46.063,20
Retorno ano 7 41.045,38 41.045,38
Retorno ano 8 37.369,56 37.369,56
Retorno ano 9 37.380,24 37.380,24
Retorno ano 10 32.218,92 32.218,92
Taxa Média de Retorno (TMR) 58,10% 58,10%
Valor Presente Liquido (VPL - TMA 12%) 93.373,53 93.373,53
Taxa Interna de Retorno (TIR) 36,15% 36,15%
indice Beneficio Custo (IBC) 2,87 2,87
Retorno Adicional sobre o investimento (ROIA) 11,12% 11,12%
Pay-back (aproximadamente) 4,45 Anos 4,45 Anos
Lucratividade (Ano 1) 3,43% 3,43%
Rentabilidade (Ano 1) 9,53% 9,53%

Fonte: O autor

A partir dos resultados acima observa-se o seguinte:

TMR: O projeto analisado demonstra uma taxa média anual de 58,10% de

retorno do investimento inicial.

VPL: Apresenta um valor de R$ 93.373,53 ja descontado o custo de
capital, isto significa, que o investimento inicial sera recuperado com 0s retornos de

caixa estimados.
TIR: Determina 36,15% efetivos de retorno do capital investido.

IBC: Apresenta um valor de 2,87, demonstrando que para cada R$ 1,00

investido retira-se R$ 1,87.
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ROIA: Representa um ganho de 11,12% anuais além da TMA (Taxa
Média de Atratividade, definida como 12%).

Pay-back: Estima o retorno do capital investido para 4 anos 5 meses e 12

dias, considerando as atualizac¢des financeiras.
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5 CONCLUSAO

Realizar uma andlise de viabilidade é fator primordial para todo e qualquer
empreendimento. Com o surgimento de novas empresas € com as inumeras
mudancas que vem ocorrendo no mercado, encontram-se varias oportunidades para
o desenvolvimento de projetos que visam auxiliar empreendedores desde o

nascimento ou até reformulacdes de préaticas das organizacoes.

Todo empreendimento possui riscos, no entanto empreender sem um
bom planejamento, € estar assumindo um risco, o qual poderia ser evitado. Com um
bom estudo de mercado, elaboracdo de um plano de negdcios, pode até ndo ser a
garantia de sucesso, no entanto ira auxiliar, dentre outras coisas, na tomada de

decisoes.

ApdOs a analise dos indicadores percebe-se que, uma empresa de
consultoria seria uma boa oportunidade de negécio, pois por exemplo comparando
com uma aplicacdo de um titulo privado (CDB) com uma TMA de 10%, observa-se
um retorno do investimento de quase o quadruplo. Além disso, uma oportunidade
gue pode ser aproveitada para o negdécio € em relacdo a expansdo econémica da
cidade. E outro fator muito importante refere-se ao ponto comercial, no projeto, foi
calculado pagando-se aluguel, no entanto, se caso ja possuir uma sala comercial

eleva-se muito a sua rentabilidade e lucratividade.

Em vista dos argumentos apresentados, pode-se concluir que os objetivos
iniciais do presente estudo foram atingidos e que este projeto empresarial se mostra
como uma excelente oportunidade de negoécio, com grande potencial de retorno

sobre o investimento.
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APENDICES

APENDICE A — Questionario de Pesquisa

Questionario de pesquisa aplicado a gestores, empreendedores e demais
profissionais do ramo.

01) Qual o ramo da atividade da empresa?

( ) Comércio ( )Industria ( ) Prestacao de Servicos
02) Qual o porte da empresa?

( ) Micro/pequena ( ) Média ( ) Grande

03) H4 quanto tempo a empresa esta no mercado, ou tem interesse em
implantar?

( ) Tem interesse em implantar () Nao tem interesse em implantar

( )Menosdelano ( )De2a3anos ( )De3ab5anos ( ) Maisdeb5 anos
04) Quando a empresa foi criada foi feito um estudo de mercado?

( )Sim ( )Nao

05) Quais os motivos que levaram a criar a empresa ou que levam as empresas
no caso de iniciantes?

( ) Oportunidade de negécio

( ) Falta de produto e/ou servi¢o desta natureza no mercado
( ) Vontade de ser empreendedor

( ) Fazer uma renda extra

() Outro, qual?
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06) No momento da criagdo da empresa, foi feito a analise de viabilidade
econdmica e financeira?

( )Sim ( )Nao

07) Assinale quais as técnicas de analise de investimentos vocé tem
conhecimento.

( ) VPL — Valor Presente Liquido

( ) TIR — Taxa Interna de Retorno

( ) IBC — Indice Beneficio-Custo

() ROIA — Retorno Adicionado ao Investimento

( ) Pay-Back — Periodo de Recuperacao do Investimento

08) Vocé recomendaria uma andlise de viabilidade econbémica aos
empreendedores antes da implantacdo da sua empresa?

( )Sim ( )Nao

09) Informe quanto vocé estaria disposto a pagar (financeiramente) por um
estudo de viabilidade, caso fosse necesséario, mesmo sabendo que tal valor
depende do tipo de empresa a ser criada.

( ) Até R$ 1.000,00

( ) De R$ 1.001,00 a R$ 3.000,00
( ) De R$ 3.001,00 a R$ 5.000,00
( ) De R$ 5.001,00 a R$ 10.000,00
( ) Mais de R$ 10.001,00

10) Alguma sugestao, critica, opinido, a respeito da realizacdo de uma analise de
viabilidade?
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ANEXOS

ANEXO A - Viabilidade para abertura de empresa

A
CONTAVI

Viabilidade para abertura de empresa

Empresa com atividade de servicos de Consultoria em Gestdo Empresarial
CNAE: 7020-4/00 — Atividades de Consultoria em Gestdo Empresarial
Atividades que compreende:

- 0S servicos de assessoria, consultoria, orientacdo e assisténcia operacional para a
gestao do negdcio prestados a empresas e a outras organizacfes, em matéria de
planejamento, organizacéo, reengenharia, controle orcamentario, informacao,
gestéo, etc.

- a definicdo de métodos e procedimentos de contabilidade geral, de contabilidade
de custos, de controle de orgamentos

- a consultoria para a negociacao entre empresas e seus trabalhadores

- a consultoria em relagdes publicas e comunicacao, interna e externa

- a consultoria em logistica de localizacao

Gastos com constituicdo da empresa

O valor para constituicdo da empresa de natureza juridica LTDA é de R$ 630,00.
Estéo inclusos nesse valor, o Contrato Social da empresa devidamente registrado na
JUCESC, inscricdo no CNPJ junto a Receita Federal, inscricdo nos Bombeiros e

Prefeitura Municipal de Videira.

N&o estdo inclusas as taxas de alvaras municipal e dos Bombeiros que variam em
torno de R$400,00 anuais.

O valor dos honorarios contabeis mensais R$ 230,00.
Planejamento tributario

Realizado planejamento tributario com base um faturamento de R$ 10.000,00 e
salario de administrador no valor de R$ 937,00 correspondente a um salario minimo.
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. PIS COFINS IRPJ CSLL ISS
Consultoria Total
0,65% 3,00%| 4,80%| 2,88% 3%
Faturamento 10.000,00 65,00 300,00 | 480,00 [ 288,00 | 300,00 1.433,00
Salario Administrador INSS
31%
Pro Labore 937,00 290,47
Total 290,47

Lucro Presumido recolheria um total de R$ 1.723,47 de impostos e contribuicdes.

Simples Nacional

Consultoria 16,93%
Faturamento | 10.000,00 1.693,00
Salario Administrador INSS

11%
Pro Labore 937,00 103,07
Total 103,07

Simples Nacional recolheria um total de R$ 1.796,07 de impostos e contribui¢des.

Qualquer davida estou a disposicao.

Fabricio Sinigaglia
Contador
CRC/SC 032957/0-0
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ma;s

O gue considerar num Plano de Negocios?

Perguntas que devem ser

Quais produtos ou senigos
sera0 ofereddos ao mercado?

Como serdo obtidos esses
produtos ou servigns?

O que de melhor e
oferecido?

Cuem € e onde esta o diente?

Definighes

Esta & a primeira definigio. Ela & a maE importante,
pois condidonard todas as demais. O fundamento
aqui & que os produtos ou servigos devern atender
nemssidades de pessoas ou empresas. No caso da
idéia de produtos e servigos que vodé pensa ofereer,
como descobrir se existe interesse de pessoas ou de
empresas?! O estudo do mercado, ou seja, da
mnooréncia, dos fornecedores e dos cientes em
potencial serd a parte principal do seu projeto de
empresa, do seu Plano de Megicios.

Se for producao propria, € necessario garantir o
dominio temol dgm. | existe esse dominio? Se nao,
como e onde obté-lo? Se for por aquisigio do
mercado, € necessario identificar fornecedores e
avaliar as condiches de fornecimento. S3o
adequadas ao seu negociod Como agem seus futums
mnmrentes? Produzem? Revendem? Terceinizam?

Ok trunfos da conmménda devern ser ident fiados.
O qgue deve ser oferecido a0 mermdo que sefa um
diferencial? Que seja mais atrativo do que a
concorréncia ja oferece? Qual vantagem sera
oferedda aos clientes para superar a concoméndad E
quanto aos novos concorrentes, existe a
possibilidade de surgr outros mncorrentes de maior
capacidade! Observe que sempre é possivel ser
melhor ou se igualar aos melhores conmmentes. Se
o nivel tenologo igualar as empresas, supere em
=|vigos agregados, isto &, no atendimento ao diente.

O mercado comprador dever ser estimado, deve ser
mnheddn. Quemmmprard seus produtos ou senvigs?
Por que comprarao seus produtos ou senigos? CQual
serd 0 volume? Com que freqiiéncia comprarao? Onde
estio esses clientes? Como chegar até eles? Como
influenciar sua decisio de mmpai Qual volume
minimao de vendas podera ser mnseguidn? Como sera
austentadn esse volume de vendas?



Onde ==& instalada a

CQual deve ser a competénda
dos dirigentes da empresa?

(omo serd a empresad

Que prego serd mbrado?

Que resultado sera obtido?

Cue investimento serd
necessario? CQuando virdo os
resultados? Por quanto tempo
serd poesivel suportar
movimento fram?

As vendas 0OOMEr30 Na propria empresa ou atravs
de representantes e distribuidores? Se diretamente
Na empresa, quais aspectos de |ocalizagao devern ser
considerados para facilitar a atragao de clientes?
Estadonamento pama dientes € relevanted Existern
restrighes legais para instalagdo desse tipo de
empresa na lomlidade esool hida?

Que nivel de conhecimento témico é necessario
para comandar esse negdcio? Que habilidades
devemn ser desenvolvidas! Como adquirir experiéncia
nesse mmo de negicio Be j@ nao possuin? Qual deve
ser o perfil de empresario nesse ramo de negido?
Como desenvolver esse perfil{

Para esse tipo de negicio, que estrutura de operagio
adotar! Quais as resporsahilidades de mda um? O
que serd exigido de cada funciondrio? Como serdo
treinados pam @da fung@o? Parm a administragio
geral do negido? Pam a fungao comendal? Para as
operagies de produg@o, quando existirem? Para a
gestan financeim! Como sistematizar essas fungies
para se integrarem num processo de gestao agil e
emndmice para esse tipo de negodo?

Cue necessidade de faturamento terd a empresa
projetada? Cuais serdo seus ustos? Quais serdo suas
possibilidades de prego? Que pregos a mnooméncia
pratica { Como superar os prelpsdacunmrréncia?ﬁ
importante superar os preqos da mnoomanciad Cual
lucr pode ser gerado?

O formato de empresa projetado gerara lucro?
Compensard o investimentod Cue outras altemativas
de formato empresarial podem ser adotadas?

Cual a previsdo de gasto inicial? E nos primeiros
meses de funcionamentod |a tem disponibilidade
financeima? Necessitard de aédito adicional? Socio é
a opgEo escolhida para aumentar o capital? Qual o
perfil do stdo ideal? Qual o papel de cada sacio?
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