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SUMARIO EXECUTIVO

A Inove Consultoria atuard no mercado digital como uma consultoria online na area da
administracdo voltada aos microempreendedores, da qual ird oferecer servicos de gestdo
financeira, ¢ marketing estratégico. A empresa atuard prioritariamente na regido do Brejo
Paraibano, como Solanea e Bananeiras, ela iniciara sua area de atua¢do buscando expandir para
outras regides de forma remota utilizando ferramentas praticas para a elaboracdo dos servigos
prestados como planilhas de precificagdo, fluxo de caixa e diagnosticos situacionais baseados
em metodologias como SWOT e SMART. Sua missao € otimizar processos e propor melhorias
para pequenos empreendimentos de forma inclusiva e eficiente. A visdo da empresa ¢ conquistar
a fidelidade do publico-alvo, aumentar sua visibilidade no mercado por meio de seu diferencial
competitivo e, futuramente, expandir para uma unidade fisica de consultoria. Por fim, os valores
atribuidos pela Inove Consultoria sdo transparéncia, inovagao, eficiéncia, praticidade e ética. O
diferencial competitivo da Inove Consultoria estd no foco em microempreendedores, publico
que frequentemente demonstra dificuldades em gerenciar seus negocios devido a falta de
recursos e conhecimento prévio na gestdo empresarial. Ao atender esse segmento, a empresa
pretende se destacar no mercado, fortalecendo sua identidade e aumentando suas oportunidades
de crescimento e consolidagdo junto ao publico-alvo. A viabilidade economica da Inove
Consultoria ¢ sustentada por indicadores financeiros robustos que ratificam a seguranga do
investimento. Dessa forma, seu capital inicial sera de R$ 1.000,00, e seu ponto de equilibrio
mensal esta estabelecido em R$ 228,99, indicando que a operacdo atinge sua seguranca
financeira com um volume reduzido de atendimentos. A empresa apresenta uma expressiva
lucratividade média mensal de 61,45%, reflexo de uma estrutura de custos enxuta e eficiente.
Quanto ao retorno sobre o capital, a rentabilidade anual projetada ¢ de 438,01%, demonstrando
que o negocio recupera o valor investido mais de quatro vezes ao ano. Por fim, o prazo de
retorno do investimento (PRI) ¢ de apenas 2,7 meses, o que comprova a rapida recuperacao do

capital inicial empregado na fase pré-operacional.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Plano de Negocios. Consultoria Online. MEI

Viabilidade Economica.
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PLANO DE NEGOCIO: CONSULTORIA ONLINE VOLTADA A
MICROEMPREENDIMENTOS

Gisele Ferreira Nascimento
Murilo Gabriel da Costa Silva

1 DESCRICAO DO EMPREENDIMENTO

1.1 Defini¢cao do negocio

A Inove Consultoria ¢ uma empresa online voltada a prestacdo de servigos da area da
administracdo para microempreendedores, oferecendo solugdes em gestdo financeira,
marketing digital e elaboragdo de plano estratégico.

Sua razao social denomina-se de Inove Consultoria — Inovagdo, Eficiéncia e Resultados,
e seu nome fantasia Inove Consultoria. A inovagao estd presente tanto na sua nomenclatura
quanto em seus servicos presentes que incluirdo a gestdo financeira com servigos de fluxo de
caixa e gestdo de custos através do desenvolvimento de planilhas e férmulas que analisem o
investimento e lucratividade do negodcio, como também o marketing digital com servigos de
marketing estratégico.

Atualmente, a tecnologia tem sido uma grande aliada dos empreendedores com seus
avangos tecnoldgicos, por exemplo, as redes sociais sdo ferramentas essenciais para visibilidade
e atendimento. Apesar da Inove Consultoria ndo ter um espago fisico, ela possui ferramentas
que a auxiliam a se destacar no mercado de forma digital, como a possibilidade de atender
clientes em qualquer localidade, criar uma identidade visual de sua marca através das midias
digitais, e divulgar resultados de seus servigos. O meio digital também facilita o gerenciamento
do negocio de forma mais pratica e eficiente, uma caracteristica essencial para sua fase inicial
que, serd administrada por sua proprietaria, onde ela conduzird as principais responsabilidades

de diagnostico, planejamento, execugdo e acompanhamento.

1.2 Empreendedora
A Inove Consultoria ¢ idealizada por Giseli Ferreira Nascimento, graduanda em
Administragdo, que demonstra interesse nas areas de marketing estratégico e financeiro. Sua

motivacdo para empreender surgiu da vontade de aplicar, na pratica, os conhecimentos
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adquiridos durante sua formagao, contribuindo para o desenvolvimento de pequenas empresas

por meio de solugdes eficientes e acessiveis.

1.3 Sintese das responsabilidades da equipe dirigente

Os servigos prestados e a dire¢do da empresa serdo de total reponsabilidade da
proprietaria, que se iniciard com apenas uma pessoa. A empresa também podera incluir
possiveis profissionais terceirizados com o auxilio em fun¢des de apoio como fotografia,
design, e assessoria técnica quando necessario.

Cada servico terd um ciclo de vida individual, que pode ser modificado se necessario,
porém, todos seguirdo as etapas de iniciacdo, com o diagnodstico ou proposta, execucdo, onde
sera colocado em pratica o servigo, monitoramento e controle, apesar de ter apenas uma pessoa
na empresa essa etapa ¢ essencial para o sucesso do servigo, por isso, durante a execugdo do
servico ¢ importante analisar continuamente se o andamento estd coerente com o objetivo
proposto inicialmente, por fim, a finalizagdo, onde seré feita o relatério final com a analise dos
dados e resultados obtidos, sera apresentado ao cliente o resultado que a empresa obteve com

aquele servigo prestado.

1.4 Capital social

O capital social inicial da Inove Consultoria sera cerca de R$1.000,00 (mil reais), valor
destinado a possiveis despesas com documentacdo legal (cadastro no MEI) e a aquisicdo de
ferramentas digitais (Pacote Office, Canva, Google Onde) necessarias para o desenvolvimento
dos servigos prestados, e agdes de divulgacao (Trafego Pago). Como a empresa atuara de forma
online e a proprietaria realizara a criacdo da identidade visual e demais materiais por conta
propria, os custos iniciais sdo reduzidos, tornando o investimento inicial viavel e proporcional

ao porte do negdcio.

1.5 Conceitos estratégicos da organizagao (Missdo, Visao, Valores)

Sua missdo ¢ otimizar processos e propor melhorias para pequenos empreendimentos
de forma inclusiva e eficiente, dessa forma, a empresa busca solucionar problemas e trazer
aperfeigoamento de acordo com a necessidade e individualidade de cada empresa, desse modo,
sera realizada a aplicacao do servigo de acordo com a viabilidade de sua implantagcdo, como

também, ¢ importante incluir o cliente em todo o planejamento prévio desde seu diagnostico
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tedrico até a pratica - se necessario, a empresa pode se disponibilizar para dar explicagdes mais
detalhadas sobre conceitos presentes no servico aplicado, sendo assim, o servico sera realizado
de forma mais eficiente diante do entendimento das partes envolvidas sobre importancia do
sucesso da implantacdo e a analise de aplicagdo pratica.

A visdo da empresa ¢ conquistar a fidelidade do publico-alvo, aumentar sua visibilidade
no mercado por meio de seu diferencial competitivo e, futuramente, expandir para uma unidade
fisica de consultoria onde oferecera um ambiente estruturado e aconchegante para os clientes e
demais interessados que poderao consultar os servigos oferecidos, simular o servigo ideal para
seu negocio, e visualizar resultados conquistados pela Inove Consultoria.

A empresa tera valores essenciais que irdo contribuir para sua confiabilidade e
visibilidade. O primeiro ¢ a transparéncia, onde cada acdo do servico agregado serd acessivel
pelo cliente, desde os dados recolhidos durante o diagnostico, o andamento do servigo e os seus
resultados obtidos — a empresa tem por objetivo apresentar o diagndstico inicial,
desenvolvimento e resultado obtidos por meio de relatorios finais que deverdo conter elementos
visuais para melhor compreensdao do cliente, e explicacdes praticas de termos tedricos
necessarios ou identificados durante a consultoria. O segundo valor € a inovagdo, que se refere
ao intuito de introduzir novas metodologias e ferramentas que resultem em melhorias
significativas dentro dos microempreendimentos, outro valor ¢ a eficiéncia, que destaca a
importancia de realizar um servigco competente com o minimo de recursos possivel sem
comprometer a entrega da qualidade no servigo. Outro valor agregado € a praticidade, que se
relaciona diretamente com a eficiéncia e a transparéncia, o servigo deve ter apresentado para o
cliente de forma pratica e objetiva — quando se refere-se a servigos de apenas entrega de um
sistema, como por exemplo, precificacdo ou fluxo de caixa é importante que, o cliente
compreenda o servigco proposto e implementado e a necessidade da sua continuidade por ele,
por isso, quando abordado através de uma metodologia pratica e eficiente torna-se mais
acessivel. Por fim, o ultimo valor agregado ¢ a éfica, que ird reger a conduta dos profissionais

da empresa com o seu publico de forma honesta, transparente e respeitosa.

1.6 Indicadores financeiros

Os indicadores de viabilidade apresentados abaixo mostram que a Inove Consultoria ¢ um
negocio seguro e que traz bons resultados. Esses numeros comprovam que a empresa gasta
muito pouco para funcionar e que o dinheiro investido volta rdpido, garantindo que o
empreendimento seja lucrativo.
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Quadro 1 — Indicadores de Viabilidade

Indicadores Resultados
Ponto de Equilibrio (Mensal) R$ 228,99
Lucratividade (Média Mensal) 61,45%
Rentabilidade (Anual) 438,01%
Prazo de Retorno do Investimento (PRI) 2,7 meses

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

1.7 Enquadramento tributario

A Inove Consultoria buscara regulamentacdo como empresa, cumprindo todas as suas
obrigagdes legais como empresa € a sua proprietaria como MEI (Microempreendedor
Individual). A normas legais sdo essenciais confirmar com mais clareza os valores da empresa,
como por exemplo a relagdo entre o valor da ética e a A Lei Geral de Protegdo de Dados (Lei
n°® 13.709/2018) que estabelece regras para coleta, armazenamento e tratamento de dados
pessoais, garantindo a seguranca e o consentimento do titular das informagdes (Brasil, 2018).
O regimento da lei garante e ressalta que, informacdes dos clientes (como dados financeiros e

empresariais) sejam armazenadas e usadas com seguranga e consentimento.

1.8 Proposta de Valor
A Inove Consultoria oferece um atendimento acessivel e personalizado em gestao
financeira, marketing estratégico para microempreendedores que possuem ampla experiéncia
pratica, mas carecem de conhecimentos tedricos, que podem ser alinhados a uma consultoria
adaptada ao seu ramo e a sua realidade. A empresa tera foco em resultados praticos e aplicaveis,
utilizando metodologias praticas, e objetivas de facil compreensdo para o cliente.
Inicialmente, o ramo da administragdo engloba diversas areas de uma empresa, por isso,
uma consultoria administrativa pode ter forte impacto no setor sabendo que o mercado esta cada
dia mais competitivo e as empresas precisam se reinventar, especialmente os
microempreendedores, que, por sua vez, sdo mais impactados por esse mercado em razao de
auséncia de recursos e oportunidades. E nesse contexto de vulnerabilidade e a necessidade de
solucdes acessiveis e praticas que a Inove Consultoria definiu o seu publico-alvo, que busca
alcanca-lo através de um empreendimento digital focado em oferecer servigos estratégicos. Este

estudo busca analisar a viabilidade desse negdcio, baseado em pesquisa e dados precisos.
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2 ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado ¢ essencial para a fundamentacdo deste estudo, pois permite o
detalhamento das principais necessidades e "dores" do publico-alvo que a Inove Consultoria
pretende abranger. Este capitulo busca identificar oportunidades e desafios no setor de
consultoria administrativa, garantindo maior coesdo entre o planejamento estratégico e a

realidade pratica dos microempreendedores atendidos.

2.1 Estudo dos clientes

Inicialmente, foi realizada uma Pesquisa de Mercado aplicada ao publico-alvo da
consultoria conforme detalhado (ver Apéndice A). Esta pesquisa teve abordagem remota e
presencial por meio de um formulario dividido em trés etapas: informagoes do negocio, gestio
financeira e gestdo marketing e estratégia. Dessa forma, a abordagem resultou-se em 52
respostas.

A maioria dos participantes da pesquisa esta localizada na regido do Brejo Paraibano,
correspondendo a aproximadamente 63% das respostas, incluindo os municipios de Soldnea,
Bananeiras, Dona Inés, Belém, Guarabira, Remigio e Serraria, os 37% restantes estdo
distribuidos entre outras regides da Paraiba, como o Curimatau e o litoral, além de alguns
respondentes do estado do Rio Grande do Norte. A pesquisa teve énfase no Brejo Paraibano,
pois € a regido onde se localiza a proprietaria da consultora, ainda a consultoria seja online, foi
interessante realizar essa pesquisa com empreendedores das proximidades afim de facilitar a

captacao de clientes na fase inicial da empresa.

2.1.1 Analise dos resultados

O estudo foi realizado com possiveis clientes que possuem o negocio entre 1 a 10 anos,
cerca de 59,6% trabalham sozinhos e o restante possui 1 a 3 funcionarios em suas respectivas
equipes. A primeira questdo tras o questionamento do cadastro no MEI (Microempreendedor
Individual), que foi criado pelo Governo Federal para incentivar a formalizagdo de pequenos
empreendedores e trabalhadores autdnomos, oferecendo um regime tributario simplificado e
beneficios como cobertura previdenciaria.

De acordo com os resultados obtidos, 50% dos entrevistados ja possuem cadastro como

MEI, 21,2% afirmaram que pretendem se formalizar, enquanto 28,8% declararam ndo possuir
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interesse em realizar a formalizagdo. Dessa forma, observa-se que 71,2% dos respondentes ja
estdao formalizados ou demonstram intencdo de se formalizar, indicando uma percepgao positiva
em relacao aos beneficios da regularizacdo empresarial. Ressalta-se que, esse resultado sugere
que a maioria dos empreendedores reconhece a importincia da formalizagdo para o
desenvolvimento do negdcio, o que pode representar uma oportunidade para servigos de uma

consultoria que buscar aprimorar os processos de seu negdcio.

Figura 1 — Situacdo cadastral dos empreendedores entrevistados

® sim
® Nio
Estou regularizando / pretendo abrir

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

A segunda questao, evidencia o ramo do negdcio que o entrevistado atua, cerca de 17,3%
trabalham com alimentagdo, 23,1% com moda ou vestuario, 21,2% com beleza ou estética,
7,17% com prestagdo de servicos, 9,6% comércio em geral e 25% em outras areas. Esses dados
sdo importantes para que, a consultoria possa estruturar seus servigos ja pensando em como

aplicar nas respectivas areas.

Figura 2 — Segmentacao dos negocios por ramo de atuagao

Ramo de atividade (escolha o que mais se aproxima):
52 respostas

Alimentagao 9 (17,3%)

Moda/Vestuario 12 (23.1%)

Beleza/Estética 11 (21,2%)

Servigos (manutengdes,

4(1,7%)
consertos efc.)

Comeércio em geral 51(9,6%)
Outro 13 (25%)

0 5 10 15

Fonte: Elaboragdo propria (2026)
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Indo para etapa de Gestdo Financeira da pesquisa foram alocadas quatro perguntas. A
primeira questdo se refere a como o entrevistado costuma anotar e controlar quanto entra e sai
de seu caixa todo més, cerca de 55,8% fazem o controle regularmente, e restante, 25% quando
sobra tempo e 19,2% ndo possui controle organizado.

Esses dados sdo precisos para a analise de aplicacdao dos servicos financeiros, os que ja
possuem esse controle podem ja ter empresas terceirizadas ou fazem por conta propria, logo, a
consultoria pode tragar estratégias de diferenciagdo do seu servigo, no caso dos que nao
possuem tempo ou nao fazem o acompanhamento € importante tragar estratégias de abordagem
exemplificando a importancia e necessidade para o negdcio saber o controle de caixa de sua

empresa.

Figura 3 — Regularidade no controle de fluxo de caixa

@ Sim, regularmente (ex.: planilha ou
sistema)

® As vezes (quando sobra tempo)
N3o, nao tenho controle organizado

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

A segunda questdo da etapa financeira trata sobre como funciona a precificagdo do
entrevistado, cerca de 63,5% tém nogdes de custo e margem de lucro, 25% definem o valor que
acha justo pagar, o restante das respostas foi uma alternativa livre para os entrevistados
escreverem, que variavam de respostas como “de acordo com o prego local” e “nunca parei para
calcular com detalhes”, como também “tenho um escritorio de contabilidade que trabalha essa
parte”. Sao dados que a consultoria pode estar analisando suas estratégias de estruturacao do

servico, conforme o mesmo seguimento da questao anterior.
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Figura 4 — Metodologia utilizada para definicao de pregos

@ Baseio no meu custo e adiciono uma
margem

@ Defino um valor que “acho justo” ou que

o cliente aceita pagar
% Nunca parei para calcular com detalhes
@ Temos um escritério de contabilidade
que trabalha com esta parte para nos

@ Tempo gasto, materiais e 40 % de lucro
@ De acordo com o preco local.

@ Uma margem baseada no custo, valor...

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

Na terceira questao da Gestdo Financeira, foi questionado sobre o dinheiro da empresa,
ou seja, sua lucratividade, cerca de 46,2% tém uma ideia geral, mas ndo sabe valores exatos,
40% sabem exatamente quanto ganha e o restante ndo acompanha com frequéncia ou ndo possui
controle financeiro. Nota-se que, ainda que a maioria realize a precificacdo pela margem de
lucro, a maioria nao sabe com exatidao quanto ganha a empresa, logo, € notavel que o fluxo de
caixa ndo ¢ realizado ou ndo demostra resultados precisos. Este dado ¢ importante para um dos

servigos financeiros, como a analise de resultados (DRE) junto ao pacote do fluxo de caixa.

Figura 5 — Nivel de conhecimento sobre a lucratividade do negdcio

@ Sei exatamente quanto ganho e quanto
gasto

@ Tenho uma ideia geral, mas néo sei
valores exatos

Nao acompanho com frequéncia
@ Nazo tenho nenhum controle financeiro

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

Na ultima questdo da etapa financeira, ¢ feita a pergunta referente ao interesse em
servigo financeiro que ajudasse na movimentacao, custos e lucro da empresa, certa de 55,8%
afirmaram que sim, ¢ 36% dependeriam do valor, e cerca de 9,6% ndo teria interesse. Estes sao
dados essenciais para criar possiveis cendrios de viabilidade do servico, e precificagdo baseada

em custos, ¢ analise do mercado.
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Figura 6 — Interesse em ferramentas e planilhas de gestao financeira

@ Sim, seria muito util
@ Talvez, depende do valor
@ Nao teria interesse

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

Na etapa de marketing e estratégia, a primeira questdo questiona o entrevistado quando
percebe que as vendas cairam, se ele saberia o que fazer para mudar essa situagdo, cerca de
38,5% possuem acoes planejadas, 34% as vezes, 17,3% ndo sabe por onde comecar, € 9,5%
dependem do més do ano. Nota-se que, a maioria dos entrevistados ddo énfase ao planejamento
estratégico, que antecipa riscos como a queda das vendas, dessa forma, ¢ visto que os servicos
de marketing sejam abordados e divulgados com énfase na importancia e resultados, a fim de

despertar no possivel cliente a identificacdo de gargalhos presentes em seu negdcio.

Figura 7 — Capacidade de resposta estratégica frente a redugao de vendas

@ Sim, tenho agées planejadas
@ As vezes

Néo sei por onde comegar
34,6% 96% @ Depende do més

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

Na segunda questao, o entrevistado é questionado sobre quem ¢ seu cliente ideal, 78,9%
sabem com precisdo da resposta, e os outros 23% nao sabem ou se quer pararam para pensar
sobre isso. E visto que, a maioria sabe quem € o seu cliente ideal, ou seja, o perfil que mais

consome seu servico ou produto, este fator ¢ importante durante a execucdo do servico, mas, 0s
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23% também sdo essenciais para a consultoria trabalhar e trazer a importancia de conhecer e

tracar estratégias para atrair o seu publico-alvo.

Figura 8 — Nivel de identificacdo do perfil do cliente ideal

® Sim
@ Nao
Nunca parei pra pensar nisso

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

Na penultima questdo, o entrevistado ¢ questionado sobre o que ele melhoraria seu
negocio, cerca de 44,2% gostariam de atrair mais clientes, 11,5% aumentar seu lucro, 15,4%
organizar melhor seu negodcio, o restante das respostas foi entre 1% e 7% que envolviam
questdes como divulgar de forma mais eficiente, definir metas e prioridades, entender melhor
seus numeros, localizagdo da loja, visibilidade da loja e entre outros. Esses pontos de melhoria
estdo dentro dos resultados esperados dos servicos oferecidos pela consultoria, como estratégia
de divulgacao dos resultados a consultoria pode enfatizar as frases que tinham mais repeti¢des

por parte dos entrevistados.

Figura 9 — Principais prioridades de melhoria identificadas pelos empreendedores

@ Aumentar o lucro
@ Atrair mais clientes

Organizar melhor o negdcio
/ [ ] Divulgar de forma mais eficiente
__é @ Definir metas e prioridades
@ Entender melhor meus nimeros

@ A localizagao da loja
44,2% ® Visibilidade da loja

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

Na ultima questdo o entrevistado ¢ perguntado se ele teria interesse por um servigo
financeiro com planos estratégicos, cerca de 75% disseram que sim, 17,3% talvez e 7,7% nao

tiveram interesse. Analisamos que, 75% sdo potenciais clientes, e 17,3% sdo incertos que
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podem ser conquistados a partir de estratégias comerciais e marketing para atrair mais

interessados pelas midias sociais.

Figura 10 — Potencial de demanda por consultoria financeira e estratégica

® Sim
@® Talvez
Nao

Fonte: Elaboragdo propria (2026)

Ao final da pesquisa, foi colocada uma pergunta de resposta opcional que questionava
aos entrevistados “O que vocé gostaria que uma consultoria online oferecesse para facilitar o
crescimento do seu negocio? Se desejar, deixe sugestoes sobre como uma consultoria voltada
para pequenos empreendimentos poderia atuar no mercado.” Dentre as respostas obtidas foi
possivel dividir em categorias especificas Gestdo Financeira, Marketing e estratégia,

Capacitagdo e Acompanhamento.

Quadro 2 — Sugestdes e expectativas do publico-alvo quanto a atuacao da consultoria

Categoria Respostas

E1: Minha empresa ¢ voltada para prestagdo de servicos, ¢ mais dificil ter uma
Gestao Financeira consultoria voltada para a gestdo comercial. Minha maior necessidade ¢ na

gestdo financeira.

E1l: Pode ser em como divulgar melhor os servigos.
Marketing e estratégia | E2: Questdo de orientagio sim, de atendimento, promogdes.

E3: Um método de consolidar clientes sem baixar valores

E1l: Acredito que para uma consultoria atender realmente as necessidades de
pequenos empreendimentos ela deve ofertar uma boa capacitacdo para esses
Capacitacao empreendedores. Ensinar o basico de controle de gastos, separagdo de empresa

e pessoa fisica, ajudar o empreendedor a conhecer o seu publico e elaborar

metas realistas de melhorias e crescimento, a curto, médio e longo prazo.
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E2: Um minicurso com valores acessivel para que trabalha virtualmente e
sozinho, ensinando como planejar seu negdcio, a trabalhar na divulgagdo,
ensinar sobre o "caixa" saida e entrada de lucro, para assim terem nogdo de
crescimento, e ndo desistir quando ver que a situagdo ndo esta boa, pois ¢ uma

grande balanga e nem sempre estamos em cima.

El: Orientagdes praticas, ajuda no marketing, suporte rapido e ferramentas
simples. Deve atuar com preco acessivel e foco em resultados rapidos.
Acompanhamento E2: Acompanhamento e andlise de mercado mais direcionadas aos momentos
de picos de vendas.

E3: que me desse assisténcia, na naquilo que tenho dificuldades

Fonte: Elaboragao propria (2026)

Conclui-se que a pesquisa permitiu identificar as principais necessidades dos
microempreendedores, bem como as metodologias ja utilizadas e problemas que esses
empreendedores desejam solucionar em seus negocios. Esses dados sdo essenciais para o
desenvolvimento deste estudo, uma vez que o projeto serd estruturado com base em
informacoes obtidas diretamente do publico-alvo da consultoria.

Os resultados indicam que os microempreendedores valorizam servigos de consultoria
que apresentem abordagem pratica, linguagem acessivel e foco nos desafios cotidianos da

gestdo, demonstrando a necessidade de solugdes aplicaveis a realidade dos pequenos negocios.

2.2 Analise SWOT

A andlise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats) sera utilizada como
uma ferramenta fundamental para o diagndstico estratégico da Inove Consultoria. O objetivo
deste estudo ¢ identificar as forcas e fraquezas (ambiente interno), como também, as
oportunidades e ameagas (ambiente externo). Dessa forma, a analise servira de base para tragar
estratégias assertivas voltadas a otimiza¢do de processos e ao aproveitamento de oportunidades

de mercado, de acordo com o cenario inicial da empresa.
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Quadro 3 — Matriz SWOT da Inove Consultoria

FORCAS OPORTUNIDADES
e Foco em microempreendedores
o Servico personalizado e Redes sociais
e Recursos praticos o Softwares e ferramentas online
e Conhecimento académico (pos- o [Especializagoes
formacgdo)
FRAQUEZAS AMEACAS
e Auséncia de ponto fixo e Concorréncia com baixo valor
e FEquipe operacional reduzida (empresas juniores)
e Empresa iniciante no mercado e Conteudos gratuitos na internet
Fonte: Elaboragdo propria (2026)
Forcas

o Foco em microempreendedores: a empresa possui como publico-alvo
microempreendedores, visando atender suas necessidades, torna-se um diferencial em
relacdo as consultorias comuns.

e Servico personalizado: os servigos serdo desenvolvidos baseado nas principais
necessidades dos microempreendedores e resultados almejados, como também, serdo
desenvolvidas metas estratégicas baseada na andlise de dados financeiros e dados
obtidos nas ferramentas de marketing.

e Recursos praticos: os recursos utilizados pela consultoria sdo de facil acesso e baixa
manutencdo, serdo usadas plataformas digitais como Pacote Office, Canva, Gmail e
Google Meet.

e Conhecimento académico. a proprietaria dara inicio as atividades apos sua conclusao
da graduacao em Administracdo na UFPB, com todo o referencial teérico colocara em
pratica metodologias e estudos académicos.

Fraquezas

Auséncia de ponto fixo: por ser uma consultoria online nao terd ponto fixo, tendo
desvantagem em relagdo a concorréncia que possui um atendimento presencial.
Equipe operacional reduzida: de inicio, a proprietaria atuara sozinha, o que pode reduzir

a capacidade de servigos prestados simultaneamente.
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Empresa iniciante no mercado: pouca experiencia pratica, ¢ a necessidade de captar

clientes pode ser uma problematica enfrentada em sua adaptacao ao mercado.

Oportunidades

Redes sociais: as redes sociais como Whatsapp e Instagram possuem ferramentas de
comunicagdo ¢ impulsionamento, sabendo disso elas se tornam essenciais para a
estruturacao de uma consultoria online.

Softwares e ferramentas online: a tecnologia se inova todos os dias, sabendo disso, ¢
uma oportunidade para o negoécio estar acompanhando novas ferramentas e
metodologias aplicadas para aprimorar os processos operacionais de uma empresa.
Especializag¢oes. especializagdes e capacitagdes sao oportunidades, como por exemplo
Desing, Gestao Publica, Gestao de Projetos e etc, para a proprietaria, a fim de aprimorar

a qualidade de seus servigos a longo prazo e amplias os seus nichos.

Ameacas

Concorréncia com baixo valor (empresas juniores): por ter valor abaixo do mercado, as
empresas juniores podem ser uma ameaga para empreendedores que buscam um
orcamento menor.

Conteudos gratuitos na internet: existem muitas plataformas, e conteudos gratuitos

disponiveis na internet, tornando-se um concorrente indireto para a consultoria.
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3 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing da Inove Consultoria fundamenta-se na andlise do ambiente em
que a organizacao esta inserida, abrangendo consumidores, concorrentes ¢ fornecedores, para
entdo definir o mercado-alvo ¢ o mix de estratégias operacionais. Conforme afirma Kotler
(2012, p. 3), “marketing envolve a identificacdo e a satisfacdo das necessidades humanas e

sociais. Uma de suas definicdes mais curtas e boas ¢: suprir necessidades gerando lucro”.

3.1 Estudo dos concorrentes

Considerando a presenca digital da empresa e a possibilidade de abranger diversas
cidades de uma determinada regido, a concorréncia tende a ser mais ampla, tornando necessario
o estabelecimento de estratégias a partir deste estudo. No entanto, ¢ importante priorizar os
concorrentes localizados em Solanea e Bananeiras, municipios onde a proprietaria reside e
pretende iniciar suas atividades.

A partir da analise dos concorrentes presentes nesses municipios, observa-se que o
mercado de consultoria ¢ menos explorado quando comparado a outras areas, embora apresente
caracteristicas relevantes que devem ser estudadas como base para a construgdo de estratégias
de diferenciagdo. Os principais concorrentes identificados sdo empresas juniores de consultoria,
com atuacdo presencial e remota, que oferecem servigos diversificados na area da
Administragdo, como finangas, marketing, recursos humanos e operagdes. Também foram
identificadas consultorias voltadas exclusivamente para o marketing digital, atuando de forma
remota, com servigos como trafego pago, design e gestao de redes sociais.

Nota-se que a maioria dos concorrentes possui forte presenca digital, fator de grande
relevancia diante do aumento da utiliza¢do das redes sociais como ferramenta de comunicagao
e divulgagdo atualmente. Além disso, muitas dessas empresas ja possuem clientes consolidados,
tempo de atuacdo no mercado e equipes estruturadas e especializadas. Destaca-se ainda a
presenca de empresas juniores que, por serem formadas por estudantes, costumam oferecer
servigos com valores mais acessiveis em comparacdo ao mercado tradicional. Outro tipo de
concorréncia identificado ¢ a concorréncia indireta, representada por cursos e conteudos
gratuitos disponiveis na internet, que abordam temas relacionados a gestdo financeira e ao
marketing empresarial. Ainda que ndo oferecam acompanhamento personalizado, esses
materiais podem reduzir a procura por servigos de consultoria por parte de alguns

empreendedores pelo interesse de reduzir gastos.
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Observa-se que grande parte das consultorias analisadas possui foco predominante na
area de marketing, o que evidencia uma oportunidade de diferenciagao para a Inove Consultoria
ao oferecer servigos voltados a organizagao financeira dos microempreendimentos. No caso das
empresas juniores, o preco mais baixo representa um desafio competitivo, entretanto, esse fator
pode ser considerado na definicdo da precificacio da Inove Consultoria, destacando-se a
proposta de um atendimento mais personalizado e direcionado as necessidades especificas de
cada cliente. Além disso, a empresa pretende iniciar suas atividades apos a conclusdo da
graduagdo de sua proprietaria, 0 que permitira associar a formagdo académica a aplicagdo
pratica dos servigos, contribuindo para a credibilidade e qualidade das solugdes oferecidas.

Apesar da forte presenga digital dos concorrentes, o que representa um desafio para a
insercao da empresa no mercado, a Inove Consultoria tem como proposta central a praticidade
e a personalizagcdo voltadas aos pequenos negocios. Para isso, sera fundamental desenvolver
uma identidade visual coerente com esse posicionamento e produzir conteudo que evidenciem
os processos € os resultados obtidos com os servigos prestados, fortalecendo sua presenca
digital e atraindo potenciais clientes.

Diante desse cenario, observa-se que existe espaco para uma consultoria que atue de
forma préoxima a realidade dos microempreendedores, especialmente no que se refere a
organizagdo financeira aliada ao planejamento estratégico. Muitos concorrentes apresentam
foco predominante em marketing digital ou em servigos amplos de gestdo, o que pode reduzir
o nivel de personalizagdo do atendimento. Assim, a Inove Consultoria busca se posicionar
oferecendo suporte acessivel, didatico e adaptado a realidade de pequenos negdcios, integrando

gestdo financeira e marketing de forma pratica e aplicavel.

3.2 Estudo dos fornecedores

Considerando que a Inove Consultoria atuard principalmente de forma online, sua
operacao depende majoritariamente de infraestrutura tecnoldgica. Dessa forma, os principais
fornecedores da empresa sdo empresas de softwares, servicos digitais e essenciais que
viabilizam a execucdo e entrega das atividades administrativas, financeiras ¢ de marketing.
Entre os principais fornecedores tecnologicos destacam-se plataformas como Microsoft (pacote
Office, incluindo Excel, Word e Power BI), Adobe e Canva, utilizadas para desenvolvimento de
relatorios, andlise dos dados, produgdo de materiais visuais e elaboracdo de estratégias de
marketing. Esses softwares operam por meio de licencas mensais ou anuais, configurando

custos fixos recorrentes para a empresa a depender de suas demandas de servigo.
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A dependéncia desses fornecedores ¢ considerada alta, uma vez que a prestagdo do
servico estd diretamente vinculada a utilizagdo dessas ferramentas. Entretanto, observa-se que
o mercado oferece diversas alternativas, o que reduz o risco de dependéncia exclusiva de um
unico fornecedor. Além dos softwares, a empresa depende de servigos essenciais como
fornecimento de energia elétrica e provedores de internet, considerados insumos criticos para a
continuidade das operagdes. A estabilidade da conexao, velocidade adequada e suporte técnico
eficiente sdo critérios fundamentais para a escolha do provedor, visto que qualquer interrupgao
impacta diretamente na entrega dos servigos aos clientes, o que exige durante essa selecdo mais
cuidado e critério, assim, diminuindo possiveis riscos.

Ressalta-se que, existem fornecedores secundarios, do quais serdo acionados conforme
necessario. Os recursos tecnoldgicos que podem ser adquiridos durante o desgaste com o tempo
dos eletronicos ja alocados pela proprietaria poderao ser cotados em Empresas de Varejo, logo,
todos material ja alocado ou adquirido pode correr o risco de apresentar falhas conforme o uso,
por isso, se torna necessario a empresa possuir fornecedores de Assisténcia Técnica, que
oferecem agilidade eficiéncia. Como também, os relatorios finais dos servigos oferecidos
poderdo ser impressos, caso o cliente prefira, em Grdficas. Por isso, € interessante promover
parcerias com estes fornecedores de mercados locais a fim de garantir menos custos para a
execugdo dos servigos. Sabendo que, cada servigo exige uma personalizagdo que se adeque a
necessidade de cada cliente. E importa que, para suprir essas possiveis necessidades a empresa
crie lagos estratégicos com fornecedores ndo tradicionais a fim de oferecer acolhimento e
agilidade ao seu publico, profissionais que executam servicos de Desing, Fotografia e Social
Media serdo essenciais nessas parceiras, dessa forma, evitando possiveis ruidos durante a
elaboracdo do projeto de servico.

Conclui-se que a Inove Consultoria apresenta maior dependéncia de fornecedores
tecnologicos e de servicos de internet, considerados insumos criticos para sua operagdo. Apesar
dessa dependéncia, os riscos sdo mais bem gerenciados pela existéncia de alternativas no

mercado, possibilitando substitui¢des estratégicas quando for necessario.

3.3 Publico-alvo

O publico-alvo da Inove Consultoria sdo microempreendedores que estdo iniciando e
pretendem desenvolver a estrutura de seu negocio, ou, microempreendedores que ja
empreendem e desejam melhorar seus processos através de novas metodologias e ferramentas

do ramo da administragdo. E interessante que, para este estudo, seja analisado de forma mais
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aprofundada as principais dores e necessidades do publico-alvo, e saber identificar essas
pessoas no mercado. A identificagdo desse nicho ¢ muito importante para a segmentacao de
mercado e divulgacdo, principalmente na fase inicial da consultoria, onde ela devera mapear e
fidelizar seus possiveis clientes. Desta forma, através dos dados levantados da Pesquisa de
Mercado nesse estudo e o auxilio de ferramentas tecnologias foi filtrado as principais variaveis,
e caracteristicas recorrentes durante as pesquisas, gerando a definicdo de personas.

A persona-chave ¢ a mulher microempreendedora (MEI), residente em cidade do
interior da Paraiba ou Rio Grande do Norte, com negdcio nos segmentos de Moda/Vestuario,
Beleza ou Alimentagdo, seu negdcio possui entre menos de 1 ano e 3 anos de existéncia.
Trabalha predominantemente sozinha, acumulando fun¢des operacionais, financeiras e
comerciais. Em sua Gestdo Financeira ela realiza controle financeiro regularmente ou quando
sobra tempo, sabendo que, organizar o controle financeiro quando sobra tempo ¢ um problema
para o empreendedor, pois, pode resultar em actimulo e erros, gerando frustagdo. Em sua
Precificagdo define valor com base no que considera “justo” ou no que o cliente aceita pagar,
€ uma pratica comum que pode acarretar prejuizos, ou um valor que pague apenas o custo € nao
gere lucro para a empreendedora. No Marketing, ela sabe identificar com precisdo quem ¢ seu
cliente ideal, porém, quando as vendas caem nao sabe por onde comegar para solucionar o
problema. Nao ter um planejamento estratégico adequado e o mapeamento de alternativas para
alavancar as vendas ¢ um risco, pois, quando ela ndo estd preparada ndo sabe como agir e fica
estagnada, gerando prejuizo para a empresa e frustacdo dentro do negdcio.

Nota-se que, a persona da microempreendedora possui caracteristicas do cliente ideal
para a consultoria, logo, alguém que precisa de um direcionamento de mercado e melhor
controle financeiro, de forma mais pratica de custe menos o seu tempo do qual possui longas
jornadas de trabalho durante o dia, evitando que ela s6 mantenha seu monitoramento quando

“tem tempo”.

3.4 Area de abrangéncia

A empresa atuara prioritariamente junto a microempreendedores da regido do Brejo
Paraibano, local onde foi aplicada a pesquisa de mercado deste estudo. A escolha dessa regiao
se justifica pela proximidade com o publico-alvo e pela maior facilidade de estabelecer
relacionamento e fidelizagao de clientes na fase inicial do negécio.

Durante a aplicacdo da pesquisa, foram identificados potenciais interessados nos

servicos propostos, os quais poderao ser contatados de forma estratégica no inicio das atividades
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da empresa. Além disso, a empresa também podera atender clientes de outras regides,
considerando que os servigos poderdo ser ofertados por meio de comunicagao online e midias

digitais, possibilitando ampliar o alcance da marca e dos servigos oferecidos.

3.5 Comportamento dos clientes

O publico-alvo da consultoria serd composto por pessoas que desejam melhorar e
compreender melhor o seu negdcio através de praticidade e resultado. Através da pesquisa de
mercado, foi analisado que, 75% das pessoas se interessariam por um servico que aumentasse
seu lucro e atraisse mais clientes, isso mostra que, o maior interesse dos empreendedores estd
em aprimorar seus resultados. Dessa forma, torna-se fundamental que os servigos oferecidos
sejam apresentados de maneira estruturada e estratégica, demonstrando ao cliente que a
obten¢do de resultados estd diretamente relacionada a aplicacdo de processos de gestdo e

planejamento adequados.

3.6 Segmentacio de mercado

Inicialmente, o foco da empresa serd atender clientes localizados na regido do Brejo
Paraibano, local onde foi realizada a pesquisa de mercado e onde a consultoria terd maior
facilidade de acesso ao publico-alvo. Apos a fase inicial de atuacdo e consolidagao dos servigos,
a empresa pretende ampliar sua segmentagdo para todo o estado da Paraiba. Conforme a
obtengdo de resultados positivos e o crescimento da consultoria, existe a perspectiva de
expansdo futura para a regido do Nordeste. O publico-alvo da empresa sera composto
principalmente por microempreendedores que buscam melhorar a gestdo de seus negocios,
solucionar problemas administrativos e reduzir riscos operacionais. Entre as principais
necessidades identificadas estdao a auséncia de controle financeiro, a necessidade de organizagao
dos processos do negocio e a busca por estratégias para atrair novos clientes.

Essas demandas foram identificadas por meio da pesquisa de mercado realizada, na qual
diversos empreendedores demonstraram interesse em servigos de consultoria voltados para a
melhoria da gestao e do desempenho empresarial. Dessa forma, conclui-se que os servigos da
consultoria foram estruturados para atender as necessidades identificadas do publico-alvo, com
base na analise dos dados coletados durante o estudo realizado principalmente na regido do

Brejo Paraibano.
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3.7 Marca
A Inove Consultoria traz em seu proprio nome o principio de inovagdo, a fim de
transmitir para o mercado este conceito com seguranga e confiabilidade. Seus elementos visuais

para o desenvolvimento da identidade visual evidenciam a simplicidade e sofisticacao, através

do estilo.
Figura 11 — Logotipo Figura 12 — Identidade Visual
CONSULTORIA
Fonte: Elaboragao propria (2026) Fonte: Elaboragdo propria (2026)

3.8 Estratégias do mix de marketing

3.8.1 Estratégias de produto

A empresa Inove Consultoria oferecera servigos voltados a gestao financeira, gestdo de
marketing e planejamento estratégico de microempreendedores, a gestdo financeira sera
organizada em duas modalidades principais: (1) gestdo de custos e precificagdo e (2) fluxo de
caixa e analise de resultados. Na primeira modalidade, sera realizado o levantamento e a
organiza¢do dos custos fixos e varidveis do negdcio do cliente. A partir dessas informacdes,
serd desenvolvida uma planilha estruturada que permitira visualizar os gastos da empresa e
calcular de forma mais precisa a margem de lucro, possibilitando a defini¢do adequada da
precificagdo de produtos ou servigos.

Na segunda modalidade, sera realizado o acompanhamento do fluxo de caixa da
empresa durante um periodo de um a dois meses, dependendo do volume de movimentagdes
financeiras do negdcio. Nesse processo, serdo analisadas as entradas e saidas financeiras,
permitindo identificar o saldo do periodo, bem como estabelecer metas de melhoria para os
meses seguintes. O fluxo de caixa ¢ uma ferramenta essencial para a gestdo financeira, pois
possibilita 0 acompanhamento das movimentacdes financeiras do negdcio e contribui para uma

tomada de decisdo mais segura. Os resultados serdo apresentados ao cliente por meio de
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planilhas e graficos, facilitando a compreensao das informagdes e 0 acompanhamento do saldo
financeiro da empresa.

No servico de gestdo de marketing, a consultoria oferecerda o desenvolvimento do
planejamento de marketing integrado ao planejamento estratégico da empresa. Inicialmente,
sera realizado um diagndstico situacional do negécio por meio de ferramentas de andlise
estratégica, como a andlise SWOT, que permite identificar as for¢as, fraquezas, oportunidades
e ameacas da organizagao.

Apos essa etapa, serdo estabelecidas metas utilizando o método SMART, que possibilita
a definicdo de objetivos especificos, mensuraveis, alcancaveis, relevantes e temporais, a partir
do cenario atual da empresa. Esse processo sera realizado em conjunto com o cliente, com o
objetivo de analisar as variaveis do negocio e definir metas claras e estruturadas. Apos essa
etapa, sera desenvolvido o planejamento estratégico, que incluird um cronograma com
atividades operacionais e estratégicas voltadas ao alcance das metas definidas dentro do periodo

estabelecido.

3.8.2 Estratégias de preco

A estratégia de preco da consultoria serd baseada em uma abordagem hibrida,
considerando os custos operacionais, o valor praticado no mercado e o valor percebido pelos
clientes, a partir da analise das necessidades e preferéncias do publico-alvo. Para isso, serdo
utilizados os dados obtidos na pesquisa de mercado, a fim de garantir coeréncia com o perfil de
microempreendedores, que demandam servigos acessiveis e de aplicagdo pratica.

Os servigos serdo estruturados em pacotes de consultoria, organizados de acordo com o
nivel de complexidade e acompanhamento oferecido, permitindo maior flexibilidade e
praticidade na contratacdo e adequagdo as diferentes necessidades dos clientes. Além disso,
serdo adotadas estratégias de preco acessivel como forma de insercdo no mercado, buscando
atrair os primeiros clientes e consolidar a presenca da consultoria no ambiente digital. Poderdo
ser oferecidas condi¢gdes promocionais, descontos iniciais € pacotes combinados de servicos,
visando aumentar a adesdo do publico-alvo.

Ressalta-se que, mesmo com a proposta de precos acessiveis, os valores serdo definidos
de modo a garantir a cobertura dos custos operacionais e a geragdo de margem de lucro,

assegurando a sustentabilidade financeira do negdcio.



34

3.8.3 Estratégias promocionais

Inicialmente, as agdes de divulgagdo da empresa ocorrerdo de forma interna, utilizando
os contatos obtidos por meio da pesquisa de mercado. Os respondentes que demonstraram
interesse nos servigos da consultoria serdo contatados e poderdo receber uma oferta
promocional inicial, com aproximadamente 20% de desconto, como forma de incentivar a
contrata¢do dos primeiros servicos.

Esses atendimentos iniciais também terdo como objetivo viabilizar a implementacao dos
servicos da consultoria e validar a metodologia aplicada, como também, gerar materiais para
divulgacdo, como registros da aplicagdo das consultorias, resultados obtidos e interagdes com
os clientes. Essas informacdes e midias serdo utilizadas para a producdao de conteudos de
divulgagdo nas redes sociais. A divulgacao digital sera realizada principalmente por meio do
Instagram, utilizando publicagdes, stories e reels para apresentar os servicos oferecidos,
informagdes sobre a empresa, formas de contato e o catdlogo de servigos. Além disso, serd
utilizada a estratégia de impulsionamento de publicacdes, por meio de trafego pago, com o

objetivo de ampliar o alcance das publicac¢des e atingir um publico-alvo especifico.

Figura 13 — Perfil da Inove Consultoria no Instagram
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Fonte: Elaboragéo propria (2026)

Essa estratégia promocional tem como finalidade viabilizar os servigos da consultoria,
fortalecer o relacionamento com os primeiros clientes e ampliar a visibilidade da empresa nas
redes sociais, que representam um importante canal de comunicagdo para a captacao de novos

clientes.

3.8.4 Estrutura de comercializagao

A comercializagdo da empresa sera baseada principalmente em canais digitais. O
atendimento e a comunicacao com os clientes serdo realizados diretamente pela proprietaria por
meio das plataformas Instagram e WhatsApp. Nessas plataformas serdo disponibilizadas
informacgoes sobre os servigos oferecidos, formas de contato e detalhes da consultoria. Além
disso, serdo utilizadas mensagens automaticas para fornecer respostas iniciais aos clientes,
incluindo informagdes sobre horario de atendimento, catdlogo de servigos e orientagdes basicas
sobre o funcionamento da consultoria.

A partir do contato inicial, serd realizado um atendimento personalizado, permitindo a
apresentacdo dos servicos, o esclarecimento de dividas e a identificacdo das necessidades
especificas do negocio. Caso haja interesse por parte do cliente, sera agendada uma reuniao de
alinhamento para compreender com maior profundidade a situagdo da empresa e apresentar as
solucdes da consultoria.

Caso o cliente ndo forneca um retorno imediato, serd realizado um contato posterior,
apresentando materiais de divulgagdo que evidenciem resultados obtidos em servigos
semelhantes. Além disso, serd sugerido que o cliente possa acompanhar as redes sociais da

empresa para conhecer conteudos informativos e agdes promocionais.

3.9 Localiza¢io do empreendimento

A empresa Inove Consultoria ndo possuird ponto fisico, uma vez que seus servigos serao
prestados exclusivamente online. O atendimento aos clientes sera realizado por meio de canais
digitais, permitindo maior flexibilidade e reduc¢do de custos operacionais. A empresa podera
ser localizada principalmente por meio das plataformas Instagram e WhatsApp, que

funcionarao como canais de comunicagao, divulgacao dos servicos e atendimento aos clientes.
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3.10 Politicas de aquisicao e retencao de clientes

Os principais canais de aquisicdo de clientes serdo as midias digitais, especialmente o
Instagram, por meio de suas ferramentas de divulga¢do de conteudo, apresentacdo de
resultados, interacdes com clientes e promogdes eventuais dos servigos de consultoria. Além
disso, a empresa utilizard o WhatsApp como canal de atendimento e comunicagdo direta com
os clientes, € 0 Gmail para formalizacdo de reunides e envio de materiais relacionados aos
Servigos.

O caminho percorrido pelo cliente até a contratagdao do servigo pode ser compreendido
por meio da metodologia do funil de vendas. Inicialmente ocorre a etapa de atragdo, que sera
construida pelas midias digitais, por meio de publicagdes no Instagram, anuncios de trafego
pago, promogdes e indicagdes. Em seguida, surge o interesse do cliente em entrar em contato
com a empresa por meio do WhatsApp. Na etapa de conversdo, quando o cliente decide
contratar o servi¢o, serao realizadas reunides de diagnostico e alinhamento. Por fim, ocorre o
fechamento da consultoria ¢ a execu¢ao do servigo contratado.

Na etapa final da consultoria, serdo entregues relatorios contendo os resultados obtidos,
bem como a defini¢do de possiveis metas de melhoria para o negécio. Além disso, poderdo ser
apresentados cendrios simulados ao cliente, com projecdes financeiras relacionadas a redugao
de custos, aumento de lucro e planejamento de marketing integrado as metas estabelecidas.

O quadro de experimentacdao serd um processo continuo e integrado as atividades da
consultoria. A partir de cada servigo realizado, serdo analisados pontos de melhoria na
execucdo, bem como os resultados obtidos e os aspectos positivos do processo. Dessa forma,
sera possivel promover o desenvolvimento continuo da empresa, utilizando testes de estratégias

como promogdes, divulgagdo de casos de sucesso e campanhas promocionais.
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4 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional descreve a estruturagdo da capacidade comercial, os processos de
producdo dos servigos de consultoria e a organizacdo do ambiente virtual de trabalho, visando

garantir eficiéncia e qualidade técnica em cada etapa da prestagao de servigo.

4.1 Planejamento de capacidade comercial

Inicialmente, a capacidade comercial da consultoria sera limitada, considerando que as
atividades serdo executadas exclusivamente por sua proprietaria. Dessa forma, estabelece-se
como estratégia inicial o atendimento simultdneo de até dois servicos, a fim de garantir a
qualidade na execugdo das atividades e o acompanhamento adequado de cada cliente.

Os servigos serdo organizados conforme as datas de inicio e término de cada projeto,
permitindo melhor controle das demandas evitando a sobrecarga operacional e evitar possiveis
riscos e atrasos. Além disso, serd realizada a divisao do tempo por meio da defini¢do de horérios
especificos para cada cliente, bem como a organizagdo de dias da semana destinados a reunides
de alinhamento e execucdo dos servigos prestados. Esse planejamento visa assegurar maior
eficiéncia na gestdo do tempo e na prestacdo dos servicos, contribuindo para a satisfacdo dos
clientes e a manuten¢ao da qualidade da consultoria.

Como perspectiva de crescimento, a capacidade de atendimento podera ser ampliada
futuramente por meio da padronizacdo dos processos. A partir dessa estrutura organizada, sera
possivel a expansdo da equipe, com a incorporagdo de novos colaboradores previamente
treinados conforme os procedimentos ja estabelecidos e aplicados pela proprietéria, garantindo

a manutencdo da qualidade dos servigos e o aumento do numero de clientes atendidos.

4.2 Planejamento dos processos de producio

4.2.1 Administrativos

Na area administrativa, serdo desenvolvidas atividades relacionadas ao controle
financeiro, planejamento dos servigos e gestdo de clientes, considerados fatores essenciais para
o funcionamento da consultoria. No que se refere ao controle financeiro, sera possivel

contabilizar os custos, a mao de obra e os lucros obtidos a partir de cada servigo executado,
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permitindo maior controle dos gastos e a realizacdo de ajustes ao longo do periodo,
especialmente aqueles que possam impactar na precificagdo previamente estabelecida.

O planejamento dos servigos estard diretamente relacionado a organizacdo das
atividades, envolvendo o acompanhamento das etapas previamente estruturadas, a gestdo da
agenda de cada cliente e a andlise dos resultados obtidos, possibilitando a implementacao de
melhorias continuas nos servigos prestados.

Quanto a gestdo de clientes, sera priorizado o contato direto e continuo, com o objetivo
de acompanhar o andamento dos servigos e fortalecer o relacionamento com o publico. Além
disso, serdo utilizadas estratégias de comunicagdo e interacdo por meio das redes sociais,

incluindo a divulgagao de informativos, promogdes e contetidos relevantes.

4.2.2 Estoque

Inicialmente, por se tratar de uma consultoria online, ndo héa a necessidade de estoque
fisico. Dessa forma, sdo considerados como recursos os materiais digitais utilizados na
prestacdo dos servigos, tais como modelos de relatérios, planilhas, contetidos de apoio e
material de divulgacao para midias digitais.

Nesse contexto, esses materiais serdo armazenados na plataforma Google Drive,
organizados em pastas de acordo com cada categoria, a fim de facilitar o acesso e a gestdo das
informacgoes. Além disso, sera possivel o compartilhamento desses materiais com os clientes,

quando necessario, como no caso de planilhas de acompanhamento dos servigos executados.

4.2.3 Compra de produtos

Por se tratar de uma consultoria com metodologia totalmente online, a aquisi¢do de
recursos esta relacionada principalmente a contratagdo de ferramentas digitais e plataformas
necessarias para a execugao dos servicos. Esses recursos incluem sistemas de armazenamento,
elaboracao de planilhas, produ¢do de materiais visuais e padronizagdo de documentos.

Nesse contexto, serdo utilizadas ferramentas como Microsoft Office (Word, Excel e
PowerPoint), Canva para criagao de materiais visuais, € Google One para armazenamento,

organizacao e demais ferramentas disponibilizadas.
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4.2.4 Producao

Adaptando ao processo operacional de uma consultoria, a producdo esta ligada ao seu
fluxograma, que vai desde o atendimento ao cliente até a entrega do resultado do servigo
selecionado. Inicialmente, existem as estratégias de marketing e comercial para atrair possiveis
clientes. A partir disso, havera o primeiro contato com informagdes e duvidas. Apos essa fase,
ocorre a reunido de alinhamento para analisar as necessidades e preferéncias do empreendedor
€ trazer uma proposta.

Ap0s a confirmagdo, o desenvolvimento do servigo ¢ iniciado a partir de etapas ja
estruturadas na proposta de servico. Durante esse periodo, o cliente pode acompanhar o
processo através de um espago virtual com planilhas de acompanhamento ou reunides semanais
via Google Meet. Ao final, serdo realizados os relatorios finais com elementos visuais, a fim de
garantir uma melhor compreensdo. Por fim, havera uma reunido reunindo todos os feitos e
resultados a serem apresentados para o cliente e, apds isso, sera encaminhada uma copia por e-
mail ou manual impresso (se o cliente preferir).

Vale ressaltar que todos os arquivos correlacionados a cada servigo serdo armazenados
no Google Drive, a fim de garantir analises de melhoria para os servigos posteriores. Pode-se

concluir que o fluxograma de produg¢do seguird a seguinte ordem:

Figura 14 — Fluxograma
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Fonte: Elaboragio propria (2026)
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e Imersdo e Diagnostico: Coleta de dados e anélise das necessidades do cliente, a fim de
identificar qual ¢ o servigo ideal para ele: financeiro ou marketing, e elaboracdo da
proposta de servigo.

e Desenvolvimento Técnico: Criacao das planilhas de fluxo de caixa ou gestao de custos,
utilizando ferramentas como Excel e Power BI (financeiro), ou a elaboracao de
planejamento estratégico através de ferramentas como Andlise SWOT e SMART
(marketing).

e Monitoramento: Libera¢do do acesso ao espaco virtual (Google Drive) para que o
cliente acompanhe a evolucdo e defini¢cdo do cronograma de reunides de alinhamento.

e Finalizagdo e Entrega: Elaboracdo do relatorio final com elementos visuais no Canva e

realizagao da reunido de encerramento

4.2.5 Atendimento ao cliente

O padrao de atendimento ao cliente serd estruturado conforme cada etapa, todavia,
preservara uma comunicacao clara e acolhedora, mantendo a formalidade e trazendo conforto
para o cliente. No WhatsApp, havera mensagens prontas para o inicio do contato, por exemplo:
“Bom dia! Tudo bem? Somos a Inove Consultoria, ficamos felizes pelo seu contato. Em que
posso ajudar?”. Através disso, o cliente encaminha suas dividas e a proprietaria ira respondeé-
las seguindo o protocolo de comunicagao, trazendo elementos, caso necessario, como catalogos
de servicgo, resultados de servigos anteriores e redes sociais para o acompanhamento.

Nas reunides de alinhamento, ¢ importante preservar o protocolo, como também criar
um roteiro padrao para que o cliente compreenda de forma clara cada elemento discutido, por
exemplo:

e Saudacdes e apresentacao;

e Objetivo da reunido;

e Desenvolvimento do objetivo (proposta de servigo ou acompanhamento do que esta
sendo executado);

e Elementos visuais (apresentacdo de slides);

¢ Finalizagdo com o objetivo proposto atingido e data para a proxima reunido.

No cotidiano, ¢ importante mapear datas comemorativas e promogdes, criando
mensagens prontas para serem encaminhadas para cada cliente, a fim de manter o vinculo ativo

e mostrar empenho em manter o cliente satisfeito e valorizado.
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4.3 Planejamento e desenho do layout

Considerando que a Inove Consultoria ird operar de forma 100% online, o planejamento

do seu layout ndo se aplica a um espago fisico convencional, mas sim a arquitetura

organizacional do seu ambiente virtual. Para garantir a eficiéncia no atendimento e a seguranca

no tratamento dos dados, o ambiente de trabalho foi estruturado através do Google Drive, sendo

dividido em cinco pastas principais que funcionam como as "se¢des" da empresa.

Assim,

a organizacao do /ayout digital segue a seguinte estrutura:

Area de Financas: Destinada ao armazenamento de planilhas de controle interno, fluxo
de caixa da consultoria e documentos fiscais.

Area de Marketing: Contém os materiais de identidade visual, artes para redes sociais
produzidas no Canva e cronogramas de postagens.

Area Comercial: Local onde ficam os catalogos de servi¢os, modelos de propostas ¢ o
registro de contatos realizados via WhatsApp e Instagram.

Servicos em Andamento: Pasta operacional para o desenvolvimento técnico dos
projetos atuais, contendo o diagndstico inicial e as ferramentas em construgdo para cada
cliente, que podera ser compartilhado ao cliente.

Servicos Finalizados: Onde ficara o histérico onde ficam arquivados os relatdrios finais
entregues, servindo de base para andlises de melhorias futuras e comprovagdo de
resultados.

Essa disposi¢do virtual substitui a necessidade de um estoque fisico e permite que a

proprietaria gerencie o negocio com praticidade e agilidade, dessa forma, acessando qualquer

"setor"

da consultoria de forma remota.

Figura 15 — Layout operacional digital e estrutura de pastas no Google Drive

Meu Drive > Inove Consultoria ~ (v )0
‘ Tipo ~ | ‘ Pessoas ~ | ‘ Modificado ~ ‘ ‘ Fonte ~
Nome & Proprietario Data da modifica¢ao Tamanho do = Classificado
BB Servicos Finalizados o eu 12:24 eu —
BB Servicos em Andamento o eu 12:25 eu —
Area do Marketing ° eu 12:23 eu -
Area de Financas ° eu 1223 eu -
Area Comercial ° eu 1224 eu -

Fonte: Elaboragdo propria (2026)
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5 PLANO DE GESTAO DA INFORMACAO
Este capitulo descreve os processos de tratamento de dados da Inove Consultoria, visando
garantir que as informagdes estratégicas e dos clientes sejam transformadas em conhecimento

util para a tomada de decisdo e para a entrega de resultados precisos.

5.1 Gestao da Informacao

Inicialmente, as informagdes necessarias para o desenvolvimento da consultoria serdo
obtidas por meio da pesquisa de mercado realizada, a qual possibilitou identificar as principais
necessidades do publico-alvo e orientar a estrutura¢do dos servicos oferecidos. Apos a fase de
iniciacdo da empresa, a coleta de dados de possiveis clientes ocorrera principalmente por meio
das midias digitais, permitindo registrar informagdes como contato, localizacdo e ramo de
atividade dos empreendimentos interessados.

Para o armazenamento das informagdes, serd utilizada a plataforma Google Drive,
organizada em pastas especificas para cada servigo ou projeto desenvolvido. Nesse ambiente
também serdo armazenadas materiais institucionais, identidades visuais, planilhas de controle
e relatorios de resultados das consultorias realizadas.

No que se refere a divulgacao de informagdes institucionais, conteudos relacionados as
metodologias, servigos oferecidos, missdo e valores da empresa serdo disponibilizados em
canais digitais como [Instagram e WhatsApp, permitindo maior acesso do publico as

informacdes da consultoria e facilitando o contato com potenciais clientes.
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6 PLANO DE GESTAO DE PESSOAS

O Plano de Gestao de Pessoas da Inove Consultoria detalha a estruturagao do capital
humano necessario para a operagdo, as competéncias exigidas e as estratégias para manter a

qualidade técnica e ética dos servigos prestados.

6.1 Quantidade de pessoal e qualificacdes requeridas

Inicialmente, a empresa contara apenas com uma pessoa: sua proprietaria. De acordo
com este estudo, uma das fraquezas da empresa serd a equipe reduzida, por isso, ¢ importante
tracar estratégias para minimizar esses riscos operacionais.

Dessa forma, caberdao a proprietaria qualificacdes comportamentais essenciais para o
sucesso dessa estrutura pré-definida, tais como organizagdo, disciplina e responsabilidade.
Além disso, sdo necessdrias qualificagdes técnicas para aprimorar € executar 0s Servigos
prestados, tendo como referencial tedrico o ensino superior, principalmente nas areas de
marketing, finangas e projetos, que terao mais €nfase na consultoria. Ressalta-se que uma das
forgas da empresa ¢ a formacao de sua proprietaria em Administracdo, que contemplard as areas
citadas, bem como gestdo de pessoas, qualidade e operacdes, fundamentais para o
gerenciamento de uma empresa.

Como estratégia a longo prazo, havera um apoio interno previamente definido para
auxiliar, caso necessario, trazendo a possibilidade de utilizar profissionais terceirizados em

funcdes de apoio, como fotografia, design e auxilio técnico.

6.2 Estrutura organizacional e organograma
O organograma da Inove Consultoria reflete sua estrutura organizacional inicial, que €
composta apenas pela proprietaria, pode ser dividida de forma funcional para garantir a
exceléncia em todos os processos. A proprietaria conduzira a Dire¢ao Geral, sendo responsavel
pelo gerenciamento estratégico, processos e tomada de decisao, abrangendo as seguintes areas:
e Administrativo e Financeiro: Envolve a andlise do fluxo de caixa e da lucratividade da
empresa, como também a gestao dos processos internos e o planejamento estratégico do

negocio.
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o Comercial e Marketing: Responsavel pela divulgagdo da marca, estruturacdo de
catadlogos de servigos, gerenciamento de redes sociais (/nstagram e WhatsApp),
relacionamento direto com o cliente ¢ definicao de protocolos de atendimento.

e Operacional: Focard na execucao técnica dos servicos de consultoria, incluindo a
elaboragdo de diagnosticos, planilhas financeiras, calculos, aplicagdao da analise SWOT
e metas SMART, além da producao de relatorios e ferramentas visuais.

e Parceiros/Terceirizados Técnicos: Atuam como uma estratégia de minimizagdo de
riscos para a equipe reduzida. Serdo acionados sob demanda para oferecer suporte
especializado, especialmente em atividades de design e fotografia, integrando-se

principalmente a execugao dos servigos de marketing.

Figura 16 — Organograma

Direcdo Geral (Proprietaria)

Comercial e Marketing Administrativo e Financeiro Operacional (Consultoria) Parceiros/Terceirizados Técnicos

Fonte: Elaboragédo propria (2026)

6.3 Estratégias de recrutamento, selecdo, orientacio, treinamento e avaliacao de
desempenho

As estratégias de recrutamento serdo elaboradas conforme o desenvolvimento da
consultoria, podendo apresentar aprimoramentos apos sua fase inicial. Para garantir a
qualidade, a proprietaria mapeard todos os procedimentos e protocolos operacionais que se
mostrarem eficientes, gerando material suficiente para o recrutamento de futuros colaboradores
ou parceiros no futuro.

Através desse mapeamento, serdo estudadas as habilidades necessarias para cada
funcdo. Dessa forma, a etapa de selecdo focara nessas competéncias técnicas, como também
nos valores individuais dos candidatos, garantindo que a ética e a transparéncia da empresa
sejam preservadas conforme sua missao e valores ja definidos.

Referente a orientacdo e ao treinamento, estes serdo realizados de forma interna,
servindo como uma etapa de monitoramento e controle antes da entrega final ao cliente. Essa
fase basear-se-a na analise técnica da conformidade do servigo com os protocolos da consultoria

e no histdrico de entregas anteriores, assegurando que qualquer erro de clareza seja corrigido
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internamente. Essa supervisdo rigorosa visa minimizar riscos e garantir que o cliente receba
apenas resultados assertivos e de alta qualidade.

A avaliagdo de desempenho consistira no mapeamento de erros e acertos, como também
na andlise das habilidades postas em pratica, resolugdo de problemas e disciplina. Estes fatores
serdo avaliados durante todo o processo de execugdo dos servigos durante o treinamento, a fim

de garantir um resultado eficiente e alinhado aos objetivos estratégicos da Inove Consultoria.
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7 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro detalha os recursos necessarios para a abertura e operag¢do da Inove
Consultoria, projetando faturamentos, custos e indicadores que validam a sustentabilidade do

empreendimento digital.

7.1 Estimativa dos investimentos fixos

Os investimentos fixos da Inove Consultoria compreendem todos os bens tangiveis
necessarios para a execuc¢do das atividades de consultoria online. Dado o modelo de negécio
baseado em de forma remora a estrutura inicial foca na utilizacao de ativos ja adquiridos pela
proprietaria, o que reduz drasticamente a necessidade de desembolso inicial de capital,

preservando o Capital Social de R$ 1.000,00 para despesas legais e marketing.

7.1.1 Maquinas e equipamentos
A proprietaria ja dispde dos equipamentos tecnoldgicos necessarios para dar inicio as
atividades da empresa. Serdo utilizados para o uso da consultoria:
e Notebook e carregadores: Utilizados para a elaboracdo de diagnosticos, planilhas e
relatorios.
e Celular: Ferramenta principal de atendimento ao cliente via WhatsApp e gestdo do
Instagram.
e Impressora: Utilizada para a eventual entrega de relatorios fisicos, caso o cliente prefira.
Conforme a empresa atinja metas de lucratividade e aumento de demanda, os lucros
serdo reinvestidos na atualizacdo desses dispositivos para garantir maior eficiéncia e qualidade

técnica.

7.1.2 Moveis e utensilios
O layout da empresa ¢ estruturado de forma residencial, onde a proprietaria ird atuar de
forma remota. Os modveis e utensilios necessarios ja compdem o ambiente de trabalho da
proprietaria, incluindo:
e Moveis: Cadeira, bancada de trabalho e estantes para organiza¢do de documentos.
o Utensilios: Materiais de papelaria (papel, canetas, agenda), essenciais para anotagdes

rapidas durante as reunides de alinhamento com os clientes.
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7.1.3 Depreciacao

Embora os bens ja pertencam a proprietaria, sera considerada a depreciacao desses
equipamentos para fins de planejamento financeiro futuro. Os equipamentos como notebook e
celular duram em média 3 a 7 anos, baseado no tempo de uso anterior a empresa sera feita a
reversa para repor esses recursos, € cotagao do material mediante o tempo previsto. Dessa
forma, isso permitird que a empresa reserve recursos para a substituicdo desses ativos ao final

de sua vida til, garantindo a continuidade operacional da consultoria.

7.2 Capital de giro

O capital de giro da Inove Consultoria ¢ composto pela reserva de caixa necessaria para
suportar as operagdes mensais, garantindo o pagamento dos custos fixos (Internet, Energia,
Assinaturas digitais € DAS-MEI), e investimentos em marketing antes do recebimento das
primeiras receitas e lucros. O capital social inicial de R$ 1.000,00 sera integralmente destinado

a €ssa reserva.

7.2.1 Estimativa do estoque inicial

Por se tratar de uma consultoria com metodologia totalmente online, ndo h4 necessidade
de estoque fisico de mercadorias. O “estoque” da empresa ¢ composto por ferramentas digitais
(modelos de planilhas, relatorios e materiais de apoio) armazenados no Google Drive, 0s quais
ndo possuem custo de aquisi¢ao por serem produzidos pela propria proprietaria. Assim, o valor

destinado ao estoque inicial é zero.

7.2.2 Célculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

A estratégia financeira da empresa prevé uma reserva de seguranca suficiente para cobrir
os custos fixos operacionais de softwares, internet, energia, como também, agdes promocionais
por um periodo de 90 dias (3 meses) sem a necessidade de lucro imediato.

Como politica de manutengao, apos o periodo inicial, o capital de giro sera recomposto
mensalmente. A proprietaria estabeleceu como a retengdo de 50% do lucro liquido inicial da
empresa para fortalecer o fundo de reserva.

Como os servigos de consultoria estratégica possuem prazos de execucgdo ja definidos

(iniciagdo, execu¢do e finalizagdo), o capital de giro garantird que a empresa mantenha sua
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eficiéncia e praticidade mesmo em meses de baixa demanda ou atrasos nos ciclos de pagamento
dos clientes, pois a o servico s6 sera iniciado apos a confirmacgao do cliente mediante as
condigdes de pagamento, caso seja apresentado problemas e atrasos serd implementada a

condicao de 30% antes de iniciar o servigo.

7.3 Investimentos pré-operacionais

Inicialmente, a formalizacao da Inove Consultoria ocorrera por meio do programa MEI
(Microempreendedor Individual), ¢ um programa gratuito, que pode trazer diversas
oportunidades e opcdes para o empreendedor, portanto, serd uma das iniciativas da proprietaria.
O trafego pago ¢ uma ferramenta importante para o impulsionamento das redes sociais, sera
separado R$ 70,00 para esta modalidade durante o primeiro més de divulgacdo, o trafego ¢é
diario, investindo a partir de R$ 6,00 por dia, o valor de R$ 70,00 reais podem possibilitar o
impulsionamento por mais dias e avaliagdo do empenho desta ferramenta para estratégias

futuras da consultoria.

7.4 Investimento total
Nota-se que, o capital de giro estipulado cobre com folga os investimentos para a fase

de iniciacdo, destacando que, os investimentos fixos foram zero por conta do que a proprietaria
japossui. Dessa forma, o investimento inicial do negocio se torna extremamente seguro, € pode
ser utilizado para outros fins conforme os o desenvolvimento dos servigos ofertados pela
consultoria. A distribui¢ao do investimento total segue a composi¢ao abaixo:

e Investimento pré-operacional: RS 70,00

e Investimento Fixos: R$ 00,00

e Capital de Giro (Reserva): R$ 930,00

e Total: R$ 1.000,00

7.5 Estimativa do faturamento mensal

Inicialmente ha duas areas de servigo, financeiro e marketing estratégico, dentro deles
possuem pacotes que podem se unir a depender da necessidade do cliente. Dessa forma, foi
realizada a precificagdo relativa os custos fixos da empresa e ao limite de 2 (dois) servicos

simultaneos na empresa, esta limitagdo justifica o posicionamento de pre¢o adotado, pois
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garante que o tempo dedicado a cada projeto assegure a exceléncia, a personalizagdo e o rigor

técnico necessarios para a entrega de resultados praticos ao microempreendedor.

e Servico Financeiro: Gestao de Custos e Precificag¢do e Fluxo de Caixa ¢ Analise de

Lucro

o Servico Marketing e Planejamento Estratégico: Marketing (SWOT, SMART, analise

situacional) Planejamento Estratégico (Metas SMART e Cronograma)

Quadro 4 — Precificacao de Servicos

Gestao Financeira Valor (RS)
Gestao de Custos e Precificacao (Pacote 1) RS 100,00
Fluxo de Caixa e Analise de Lucro (Pacote 2) R$ 100,00
Gestao Financeira (Pacote 1 e 2) RS 180,00
Gestao de Marketing Valor (RS)
Marketing e Planejamento Estratégico (Pacote 1) R$ 150,00
Pacote Unificado Valor (RS)
Fluxo de Caixa, Andlise de Lucro + Planejamento estratégico RS 150,00
Gestao de Custos e Precificagdo + Marketing Estratégico R$ 150,00
R$ 297,00 (10% ao
Gestao Financeira + Marketing e Planejamento Estratégico aquirir dois servigos
completos)

Fonte: Elaboragio propria (2026)

7.6 Custo de comercializaciao

A Inove Consultoria adotara o regime tributario simplificado por meio do DAS-MEI,
garantindo o pagamento mensal de um imposto fixo. Essa escolha estratégica proporciona
previsibilidade financeira, uma vez que a tributa¢do nao incide de forma varidvel sobre cada

servico prestado, oferecendo maior seguranga e praticidade para a gestdo da proprietaria.

Assim, como o empreendimento ¢ operado individualmente, ndo havera custos com
comissdes de vendas. Os gastos com a comercializagdo e aquisi¢do de clientes estarao
concentrados nas ferramentas de marketing digital, especificamente no trafego pago, conforme

planejado anteriormente.
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7.7 Custos com mao de obra

Na fase inicial, a empresa ndo apresentara custos de mao de obra que causem grande
impacto financeiro, visto que a estrutura operacional ¢ composta exclusivamente por sua
proprietaria. Todavia, para fins de controle e viabilidade, serd realizada uma estimativa do

tempo dedicado a cada projeto de consultoria.

A politica de remuneracao estabelece que, apos a recuperagao do investimento inicial e
a manuten¢do do capital de giro, uma porcentagem do lucro liquido sera destinada a proprietaria
como sua remuneragdo técnica. Essa abordagem permite que a empresa cresca de forma
sustentavel, reinvestindo os ganhos necessarios antes de aumentar as retiradas pessoais,

garantindo a solidez da Inove Consultoria.

7.8 Custos fixos operacionais mensais

Os custos fixos da Inove Consultoria compreendem as despesas recorrentes necessarias
para a manuten¢ao da prestagao de servigos online. O maior volume desses gastos concentra-
se nas assinaturas de plataformas digitais essenciais e na infraestrutura de suporte (energia e
internet), que ja fazem parte da rotina da proprietaria, mas terdo sua parcela devida alocada ao

negocio.
Os valores mensais estimados sdo:

e Canva Pro: R$ 35,00

e Pacote Office: R$ 51,00

e Google One: RS 24,99

e Energia Elétrica: R$ 15,00 (30% do valor médio residencial).

o Internet: RS 18,00 (30% do valor médio residencial).

e DAS-MEI (Imposto Fixo): R$ 85,00 (média aproximada para prestadores de
servigos).

e Reserva para Depreciacdo: 30% do lucro obtido de cada servigo prestado.

Para as contas de energia e internet, foi aplicada uma taxa de proporcionalidade de 30%
sobre os custos residenciais da proprietaria, fundamentada no tempo médio de dedicagdo a
consultoria. Essa divisdo permite que a empresa suporte suas variagdes mensais de acordo com
o cenario operacional, mantendo a viabilidade mesmo nos meses em que for executado apenas

o minimo planejado de servigos.
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7.9 Custo da mercadoria vendida

A Inove Consultoria, por ser uma prestagao de servigos baseada em capital intelectual e
no uso de ferramentas digitais, ndo apresenta necessidade de estoque fisico ou consumo de
materiais por unidade vendida. Visto que, as plataformas e softwares necessarios para a
operagao ja estdo devidamente contabilizados como custos fixos mensais, ndo ha incidéncia de
custos variaveis por cada servigo prestado.

Portanto, a CMV sera nula (R$ 0,00), o que demonstra uma viabilidade econdmica e
seguranca financeira para o negocio, uma vez que a empresa nao sofra com prejuizos diretos

com insumos caso determinado servigo ndo seja comercializado em um periodo especifico.

7.10 Demonstrativo dos resultados

O demonstrativo de resultados (DRE) permite visualizar o desempenho economico da
Inove Consultoria, evidenciando a relagdo entre o faturamento bruto e as obrigagdes financeiras
do negodcio durante sua fase inicial do primeiro més, até um ano de atuagdo. A partir das
estimativas realizadas nos topicos anteriores, o quadro abaixo demonstra a viabilidade de
operacdo da empresa, confirmando se o modelo de negdcio resultard em lucro ou prejuizo

dentro do cenario inicial ja planejado com o cenario de 2 (dois) servigos completos contratados.

Quadro 5 — Demonstragao de Resultados do Exercicio (DRE)

Descricio Valores Mensais (R$) | Valor Anual (RS)
RECEITA COM VENDAS TOTAL (=) R$ 594,00 R$ 7.128,00
CUSTO VARIAVEL TOTAL (-)
CUSTO MERCADORIA VENDIDA (+) R$ 00,00 R$ 00,00
CUSTO DE COMERCIALIZACAO R$ 00,00 R$ 00,00
CUSTOS VARIAVEL TOTAL R$ 00,00 R$ 00,00
LUCRO OPERACIONAL BRUTO RS$ 594,00 RS 7.128,00

CUSTOS FIXOS TOTAIS (-)
Assinaturas Digitais (Canva, Office,

R$ 110,99 RS 1.331,88
Google One)
Internet e Energia (Proporcional 30%) RS 33,00 R$ 396,00
DAS-MEI (Imposto Fixo) R$ 85,00 R$ 1.020,00
TOTAL DE CUSTOS FIXOS (=) R$ 228,99 RS 2.747,88
LUCRO LIQUIDO (=) RS 365,01 RS 4.380,12

Fonte: Elaboragao propria (2026)
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7.11 Indicadores de viabilidade (Ponto de equilibrio, Lucratividade, Rentabilidade,
Prazo de retorno do investimento)

Os indicadores de viabilidade sdo fundamentais para avaliar o desempenho estratégico
da empresa e validar se o planejamento financeiro € interessante a curto e longo prazo. A Inove
Consultoria apresenta indicadores extremamente positivos, reflexo de uma estrutura

operacional enxuta e digital.

Quadro 6 — Indicadores de Viabilidade

Indicadores Resultados
Ponto de Equilibrio (Mensal) R$ 228,99
Lucratividade (Média Mensal) 61,45%
Rentabilidade (Anual) 438,01%
Prazo de Retorno do Investimento (PRI) 2,7 meses

Fonte: Elaboragao propria (2026)

7.11.1 Ponto de Equilibrio (PE)

O Ponto de Equilibrio indica que a empresa precisa faturar mensalmente R$ 228,99, a
viabilidade ¢ atingida com apenas trés servigos basicos ou um servigo completo ao més. Como
os custos variaveis (CMV) sdao nulos (R$ 0,00), o Ponto de Equilibrio é exatamente igual ao

valor dos seus Custos Fixos Totais.

7.11.2 Lucratividade
Este indice, aponta que a média mensal atingira acima de 50% de lucratividade, fazendo
com que a proprietaria pague todos os seus custos mensais, € ainda sobrara para reserva. Uma

lucratividade acima de 60% ¢ positiva para uma consultoria de prestagao de servigos.

e Foérmula: (Lucro Liquido / Receita Total) x 100.
e Cilculo: (R365,01/R 594,00) x 100 = 61,45%

7.11.3 Rentabilidade
A rentabilidade anual de 438,01% demonstra que o negocio recupera o capital investido
mais de quatro vezes ao ano, um indice que comprova a eficiéncia do modelo de consultoria

online.
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e Formula: (Lucro Liquido Anual / Investimento Total) x 100.

e Cilculo: (R4.380,12/R 1.000,00) x 100 = 438,01%

7.11.4 Payback

Nota-se que, todo o capital investido na fase pré-operacional (R$ 1.000,00) sera
recuperado em aproximadamente 2,7 meses de operacdo (menos de um trimestre), o que
comprova toda a viabilidade econémica planejada da consultoria.

A Inove Consultoria € economicamente viavel, apresentando riscos minimos devido aos
custos variaveis nulos e ao fato de a proprietaria ja possuir o material operacional necessario

para a execucao dos servigos.

e Formula: Investimento Total / Lucro Liquido Mensal.
e Calculo: R1.000,00/R 365,01 = 2,7 meses
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8 CONSTRUCAO DOS CENARIOS

A analise de cendrios permite a Inove Consultoria antecipar variagdes de mercado e
preparar planos de agao estratégicos para diferentes niveis de demanda. Foram estruturadas trés
hipdteses: uma focada na expansao da demanda (Otimista), uma considerando dificuldades na

captagdo de clientes (Pessimista) e uma baseada na meta inicial planejada (Realista).

8.1 Cenario otimista

No cendrio otimista, projeta-se o dobro da demanda planejada, com a execugdo de
quatro combos completos mensais. Esse aumento pode ocorrer devido a eficiéncia do trafego
pago e a indicacdo de clientes satisfeitos. Com os custos fixos mantidos, a lucratividade

aumenta significativamente.

Quadro 7 — Demonstragdo de Resultados do Exercicio (DRE) (Cenario otimista)

Descrigao Valores Mensais (R$) Valor Anual (RS)
RECEITA COM VENDAS TOTAL (=) RS 1.188,00 RS 14.256,00
CUSTO VARIAVEL TOTAL (-)
CUSTO MERCADORIA VENDIDA (+) R$ 00,00 R$ 00,00
CUSTO DE COMERCIALIZACAO RS 00,00 R$ 00,00
CUSTOS VARIAVEL TOTAL RS 00,00 R$ 00,00
LUCRO OPERACIONAL BRUTO RS 1.188,00 RS 14.256,00
CUSTOS FIXOS TOTAIS (-)
éis;)naturas Digitais (Canva, Office, Google R$ 110,99 RS 1.331,88
Internet e Energia (Proporcional 30%) R$ 33,00 R$ 396,00
DAS-MEI (Imposto Fixo) RS 85,00 R$ 1.020,00
TOTAL DE CUSTOS FIXOS (=) R$ 228,99 R$ 2.747,88
LUCRO LiQUIDO (=) RS$ 959,01 R$ 11.509,88

Fonte: Elaboragao propria (2026)

8.2 Cenario pessimista

O cenario pessimista considera a execugao de apenas um servigo basico (R$ 100,00) no
més. Esse cenario pode ocorrer na fase inicial de maturagdo da marca. Neste caso, a receita ndo
¢ suficiente para cobrir os custos fixos operacionais.

Caso este cendrio ocorra, a empresa utilizarda o Capital de Giro reservado no

investimento inicial (R$ 930,00) para cobrir o déficit, enquanto intensifica as estratégias de
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marketing organico e oferece descontos de lancamento para os interessados presentes na

Pesquisa de Mercado.

Quadro 8 — Demonstracao de Resultados do Exercicio (DRE) (Cenério Pessimista)

Descrigdo Valores Mensais (R$) Valor Anual (RS)

RECEITA COM VENDAS TOTAL (=) R$ 100,00 R$ 1.200,00
CUSTO VARIAVEL TOTAL (-)
CUSTO MERCADORIA VENDIDA (+) RS 00,00 RS 00,00
CUSTO DE COMERCIALIZACAO RS 00,00 R$ 00,00
CUSTOS VARIAVEL TOTAL RS 00,00 R$ 00,00
LUCRO OPERACIONAL BRUTO R$ 100,00 R$ 1.200,00
CUSTOS FIXOS TOTAIS (-)
éisel)naturas Digitais (Canva, Office, Google RS 110,99 RS 1.331.88
Internet e Energia (Proporcional 30%) R$ 33,00 R$ 396,00
DAS-MEI (Imposto Fixo) RS 85,00 RS 1.020,00
TOTAL DE CUSTOS FIXOS (=) R$ 228,99 RS 2.747,88

. _ RS - 128,99 RS - 1.547,00
LUCRO LIQUIDO () (Prejuizo) (Prejuizo)

Fonte: Elaboragao propria (2026)

8.3 Cenario realista

O cenario realista reflete o planejamento base deste estudo, com o atendimento de dois

combos completos. Este cendrio apresenta uma lucratividade equilibrada, permitindo o

pagamento de todos os custos e a formagdo de reserva.

Quadro 9 — Demonstracao de Resultados do Exercicio (DRE) (Cenario realista)

Descrigao Valores Mensais (R$) Valor Anual (R$)

RECEITA COM VENDAS TOTAL (=) RS 594,00 RS$ 7.128,00
CUSTO VARIAVEL TOTAL (-)
CUSTO MERCADORIA VENDIDA (+) R$ 00,00 RS 00,00
CUSTO DE COMERCIALIZACAO R$ 00,00 R$ 00,00
CUSTOS VARIAVEL TOTAL RS 00,00 R$ 00,00
LUCRO OPERACIONAL BRUTO RS 594,00 RS 7.128,00
CUSTOS FIXOS TOTAIS (-)
grslsel)naturas Digitais (Canva, Office, Google RS 110,99 RS 1.331.88
Internet e Energia (Proporcional 30%) R$ 33,00 R$ 396,00
DAS-MEI (Imposto Fixo) RS 85,00 R$ 1.020,00
TOTAL DE CUSTOS FIXOS (=) R$ 228,99 RS 2.747,88

LUCRO LiQUIDO (=) RS 365,01 RS 4.380,12

Fonte: Elaboragao propria (2026)




56

9 DECISAO GERENCIAL

Com base no estudo de viabilidade realizado, conclui-se que a abertura da Inove
Consultoria ¢ vidvel, uma vez que o projeto apresenta indicadores financeiros solidos € um
modelo de negdcio alinhado as necessidades do publico-alvo. A empresa demonstra ser
economicamente viadvel nos cendrios realista e otimista, apresentando uma alta lucratividade e
um retorno do capital investido em menos de trés meses. Em 5 (cinco) anos, a empresa tem
como meta ampliar seu lucro planejado (anual) acima de 40%, caso este cendrio seja inferior
sera reavaliado suas estratégias e metodologias, a fim de ser reinventar e identificar possiveis
gargalos.

Diante do cendrio pessimista, a empresa possui estratégias de contingéncia ja
estipuladas para minimizar riscos, tais como:

e Utilizacao do capital de giro reservado no investimento inicial para cobrir custos

operacionais fixos.

¢ Intensificacdo das agoes de marketing digital e trafego pago para acelerar a captacao

de clientes.

e Foco inicial na oferta de servigos com promogdes que atraiam os interessados ja

identificados na pesquisa.

Dessa forma, a Inove Consultoria fundamenta sua decisdo em dados precisos e em uma
estrutura operacional enxuta, garantindo seguranca financeira para a proprietaria e resultados
eficientes para os clientes. Projeta-se que, apos a consolidacdo da marca na regido do Brejo
Paraibano, a empresa tera grandes chances de crescimento e expansdao de sua area de

abrangéncia, mantendo sua cultura organizacional focada na inovagdo e na ética profissional.
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APENDICES

APENDICE A — QUESTIONARIO DA PESQUISA DE MERCADO

Este instrumento de coleta de dados, elaborado através da plataforma Google Forms, foi

utilizado para realizar o diagndstico inicial com 52 microempreendedores no estado da Paraiba.

Os resultados obtidos serviram de base para a estruturagdo da Proposta de Valor e da Andlise
de Mercado (Topico 2.1) da Inove Consultoria.

1. Perfil (Informacgdes do Negdcio)

Vocé ¢ MEI (Microempreendedor Individual)?

Qual a sua cidade?

Ramo de atividade (escolha o que mais se aproxima):
Ha quanto tempo o negocio existe?

Vocé trabalha sozinho(a) ou tem equipe?

2. Gestao Financeira

Vocé costuma anotar/controlar quando entra e sai do caixa todo més?

Como vocé costuma definir o prego dos seus produtos/servigos?

Sobre o dinheiro do seu negdcio, vocé diria que:

Vocé se interessaria por um servico financeiro que ajudasse vocé a visualizar sua
movimentagdo, custos e lucro por meio de planilhas e ferramentas simples?

Quando percebe que as vendas cairam, vocé sabe o que fazer para mudar essa situagao?

3. Gestao de Marketing e Planejamento Estratégico

Vocé sabe quem ¢ exatamente seu cliente ideal (quem mais compra, por que € quando)?
Se vocé pudesse melhorar apenas UMA coisa no seu negocio agora, qual seria?

Vocé se interessaria por um servigo que analisa suas finangas e, a partir disso, cria um
plano estratégico simples com agdes para aumentar seu lucro e atrair mais clientes?

O que vocé gostaria que uma consultoria online oferecesse para facilitar o crescimento
do seu negdcio? Se desejar, deixe sugestdes sobre como uma consultoria voltada para
pequenos empreendimentos poderia atuar no mercado (opcional).
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