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RESUMO

O Trabalho de Conclusdo de Curso desenvolveu um plano de negocio para a JDG
Gestdo Empresarial, uma empresa de consultoria em gestdo empresarial. A
empresa tem como objetivo oferecer servicos de consultoria em gestdo empresarial
para pequenas e médias empresas, visando melhorar sua eficiéncia e
competitividade. A analise de mercado revelou um bom potencial de crescimento no
setor, identificou desafios como a concorréncia e a necessidade de estabelecer uma
estrutura organizacional sélida. O plano de negdcio proposto inclui estratégias de
marketing digital, parcerias estratégicas e desenvolvimento de um plano de
recrutamento e treinamento. Além disso, foram estabelecidos objetivos financeiros e
operacionais para garantir a sustentabilidade da empresa. Com a implementacao
desse plano, a empresa JDG Gestdo Empresarial esta bem posicionada para se
estabelecer como uma lider no mercado de consultoria em gestdo empresarial,
oferecendo servicos de alta qualidade e valor para seus clientes.
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1 INTRODUCAO

A administragcdo de negécios e servigos administrativos desempenha um
papel crucial no éxito e na eficacia de uma empresa. Ela abarca o planejamento,
organizacédo, lideranca e controle das operacfes comerciais, com 0 objetivo de

otimizar os recursos disponiveis e atingir as metas estratégicas tracadas.

Dentro desse contexto, a competéncia da gestdo administrativa tem impacto
direto na competitividade e na viabilidade da empresa no mercado. Esse dominio
engloba diversas areas, como gestdo financeira, recursos humanos, operacoes,
marketing e tecnologia da informacéo, todas conectadas entre si para garantir o bom

desempenho e crescimento sustentado do empreendimento.

Esse plano de negdcio, visa apresentar o negdécio jornada dinamica: gestao
empresarial com a colaboracdo dos nossos clientes nas diversas areas da
administracdo: planos de marketing, plano financeiro, anélise de mercado, avaliacéo

estratégica e plano de negdcios. Que busca viabilizar 0 nosso negdcio.



2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Resumo das Principais Pontos do Plano do Negocio

Fornecerd solugbes integradas de gestdo e servicos administrativos para
empresas de pequeno porte, visando otimizar Seus processos e promover o
crescimento sustentavel. Levantamento das caracteristicas do mercado de
empresas de pequeno porte, identificacdo das necessidades e demandas do

publico-alvo, andlise da concorréncia.

Descricdo das operacdes e infraestrutura necessarias para o funcionamento
da empresa, incluindo recursos humanos, tecnoldgicos, logisticos e financeiros. Este
resumo destaca 0s principais pontos do plano de negécio da nossa empresa,
fornecendo uma visdo geral concisa e abrangente das estratégias e objetivos

delineados para o sucesso do empreendimento.

2.2 Dados dos Empreendedores, Experiéncia Profissional e Atribuicdes

Empreendedor 1 — David Rodrigues Vilchiez, residente na rua Ernesto Peresi
n° 29, na cidade de Monte Aprazivel, Estado de Sdo Paulo, Telefone (17) 99642-
8896, e-mail davi.vilchiez@gmail.com. Graduacdo em Administracdo de Empresas,
com experiéncia em recursos humanos, responsavel pelo setor de gestdao de

pessoas.

Empreendedor 2 — Gustavo Antonio dos Santos, residente na rua Marechal
Deodoro, n°® 985, na cidade de Potirendaba, Estado de Sdo Paulo, Telefone (17)
99609-5443, e-mail gustavoantoniosantosl0@gmail.com. Diretor Administrativo,

graduado em administracdo, responsavel pelo setor de comunicacgéao.

Empreendedor 3 — Joel Lucas Ramos Apaza, residente na rua General
Osorio, n°586, na cidade de Sao José do Rio Preto, estado de Sdo Paulo, telefone

(17) 992610857, e-mail joellucasramosapaza@gmail.com. Graduacdo em



Administracdo, com experiéncia em gestdo financeira, responsavel pelo setor

financeiro da empresa.

2.3 Dados do Empreendimento

Razao Social: David, Gustavo & Joel Gestdo Empresarial Ltda.
Nome Fantasia: JDG Gestdo Empresarial

Empresa inscrita no CNPJ 25.171.375/0001-22, com sede na avenida José
Munia, n° 4773, Centro, na Cidade S&o José do Rio Preto, estado de S&o Paulo,
Cep 15085-350, Telefone (17)3270-2022, e-mail gestaojdg@gmail.com.

2.4 Misséo da Empresa

A missdo da nossa empresa jornada dinamica: gestdo empresarial € capacitar
outras empresas de pequeno porte a alcancarem seu maximo potencial, fornecendo
solugcbes integradas e personalizadas que otimizem seus processos, reduzindo
custos operacionais e crescimento sustentavel.

Estamos comprometidos em prestar n0ssos servigos para atender as metas
dos nossos clientes, para superar as expectativas. Buscamos construir
relacionamentos baseados na confianca, transparéncia e compromisso mutuo,

assim alcancando o sucesso das empresas que atendemos.

2.5 Setores de Atividade

A empresa Jornada Dinamica: gestdo empresarial, atuard no setor de

prestacao de servicos administrativos e consultoria empresarial.

2.6 Forma Juridica

A empresa sera constituida na forma juridica de Sociedade Limitada (LTDA).
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2.7 Enquadramento Tributéario

A sera optante do Simples Nacional.

2.8 Capital Social

Tabela 1 — Quadro Societario / Capital Social

Socios Valor Investido % Participacao
David Rodrigues Vilchiez R$ 15.000,00 30,00%
Gustavo Antonio dos Santos R$ 15.000,00 30,00%
Joel Lucas Ramos Apaza R$ 20.000,00 40,00%
Capital Social R$ 50.000,00 100,00%

2.9 Fonte de Recursos

Fonte: Do préprio autor, 2024.

A fonte de recursos para integralizacdo do capital social da empresa, sera

proveniente de investimentos particulares dos sdcios.
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3 ANALISE DE MERCADO

3.1 Estudo dos Clientes

Pequenas e Médias Empresas (PME): empresas com estrutura enxuta que
necessitam de suporte em gestdao e servicos administrativos para otimizar seus

processos e focar em atividades principais.

Empreendedores e Startups: negocios em fase inicial que precisam de

orientacao estratégica e servicos administrativos para estabelecer e crescer.

Profissionais auténomos e freelancers: individuos que necessitam de suporte

administrativo para gerenciar suas operacgodes diarias e expandir seus negécios.

Grandes empresas: organizacfes que buscam terceirizar partes especificas

de seus processos administrativos para reduzir custos e aumentar a eficiéncia.

3.2 Estudo dos Concorrentes

Tabela 2 — Empresas Concorrentes

Empresas concorrentes Pontos fortes Pontos fracos
4P Gestao empresarial Servicos de qualidade Limitacdo geografica
Consulty gestao e Servicos medianos Atendimento demorado

expansao empresarial

Consultrain consultoria e Foco no desenvolvimento | Feedback limitado e falta
Treinamentos humano de presenca digital

Cbunsiness Consultoria Servigos especializacao Falta de visibilidade
em diversas areas online

Fonte: Do préprio autor, 2024.



3.3 Estudo dos Fornecedores

Tabela 3 — Fornecedores

12

Descricdo dos Produtos / | Fornecedor Preco Condicbes | Prazo
Servicos pagamento

Desenvolvedor de site C2ti R$ 1.000,00 Parcelado 1 més
em cartao

computadores Dell R$ 12.399,80 | Parcelado |7 dias
em cartao

Moveis no geral Amazon R$ 8.925,46 | Parcelado |14 dias
em cartao

Fonte: Do préprio autor, 2024.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 Descricao dos principais produtos e servigos

Os servicos oferecidos pela nossa empresa serdo: Plano de Marketing, Plano

Financeiro, Andlise de Mercado, Avaliagdo Estratégica e Plano de Negdcio.

4.2 Preco
Tabela 4 — Prec¢os dos Planos
Planos Valor Mensal
Plano Bronze R$ 1.000,00
Plano Prata R$ 2.500,00
Plano Ouro R$ 5.000,00
Plano Premium R$ 10.000,00

Fonte: Do préprio autor, 2024.

Os planos apresentados acima, compreendem 0s seguintes servicos:

Plano Bronze: consultoria basica mensal, relatério simples e suporte por e-

mail.

Plano Prata: consultoria quinzenal com foco estratégico, relatorio detalhado,

suporte rapido e webinars.

Plano Ouro: consultoria semanal dedicada, relatérios com Key performance

indicator (KPIs), suporte preferencial e treinamentos personalizados.

Plano Premium: consultoria ilimitada e personalizada, relatorios avangados,

suporte 24/7 e treinamentos exclusivos.

Cada plano escala em servicos e suporte conforme a necessidade do cliente.
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4.3 Estratégias Promocionais

Para promover nossa empresa de consultoria e prestacdo de servicos de

maneira eficaz, decidimos focar em estratégias promocionais:

Redes sociais: criacdo de conteudo relevante e anuncios pagos no Linkedin

para aumentar a visibilidade e engajar profissionais e empresas.

Ofertas e promocgdes: campanhas de consultas gratuitas para novos clientes e
pacotes de servigos com desconto, atraindo e fidelizando clientes.

Publicidade tradicional: anuncios em revistas, jornais, radio e televisdo para

ampliar o reconhecimento da marca e alcancar uma audiéncia mais ampla.

Demonstracfes gratuitas: oferecer acesso gratuito e temporario ao plano
bronze para novos clientes, permitindo que eles experimentem nossa consultoria

sem compromisso, incentivando futuras contratacées de planos superiores.

Campanhas de upgrade: criar promoc¢des que incentivem clientes atuais a
fazerem o upgrade para planos superiores, com descontos exclusivos ou beneficios

adicionais, como um més gratis do plano prata ao migrarem do plano bronze.

Depoimentos e estudos de caso: destacar historias de sucesso de clientes
que utilizam planos avancados (prata, ouro e premium), mostrando o impacto

positivo em seus negacios, e reforcando o valor dos servicos mais completos.

Parcerias e indicacdes: implementar um programa de indica¢cdes, onde
clientes do plano ouro e premium podem ganhar descontos ou bonus ao indicarem

novos clientes que contratam qualquer um dos planos.

Pacotes personalizados: oferecer pacotes sob medida, combinando servicos
dos diferentes planos de acordo com as necessidades especificas do cliente,

criando assim uma abordagem mais flexivel e atrativa.

4.4 Estrutura de Comercializagéo

Para otimizar nossa comercializacdo e alcangcar nossos objetivos de

crescimento, decidimos adotar a seguinte estrutura de comercializagéo:
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Modelo de Vendas Diretas: iremos realizar contatos diretos com potenciais
clientes. Nossa abordagem incluira chamadas, e-mails e visitas, com o objetivo de
entender as necessidades dos clientes e apresentar propostas personalizadas que
atendam a essas demandas especificas.

Modelo de Vendas Consultivas: ofereceremos consultorias pré-venda
gratuitas para identificar as necessidades e desafios dos clientes em potencial. Esta
abordagem consultiva nos permitira adaptar nossas solucées de forma mais eficaz e
estabelecer relacionamentos de longo prazo, criando uma base sélida de clientes

satisfeitos.

Modelo de Parcerias e Aliancas: formaremos parcerias estratégicas com
empresas que oferecem servicos complementares aos nossos. Além disso,
desenvolveremos programas de co-marketing para promover nossas solugdes
conjuntamente com nossos parceiros, ampliando nosso alcance e atraindo novos

clientes.

Modelo de Marketing Digital: implementaremos campanhas de marketing
digital para gerar leads qualificados. Utilizaremos anuncios em redes sociais e
Google Ads para atrair potenciais clientes. Paralelamente, investiremos em inbound
marketing, criando conteudo valioso e relevante para converter visitantes em leads

qualificados.

Modelo de Marketing de Relacionamento: adotaremos um sistema de
Customer Relationship Management (CRM), para gerenciar e otimizar nossos
relacionamentos com clientes. Implementaremos programas de fidelidade e
recompensas para incentivar a renovagao de contratos e a recomendacdo de novos
clientes, fortalecendo nossa base de clientes e promovendo 0 crescimento

sustentavel.

Modelo de Vendas Online: desenvolveremos um site de vendas que permita o
agendamento e a contratagdo de nossos servigos de forma pratica e direta. Também
exploraremos plataformas de freelance e marketplaces especializados para ampliar

nossa visibilidade e alcangar um publico mais amplo.

Modelo de Atendimento e Suporte: estabeleceremos um canal de suporte

eficiente para responder rapidamente a duvidas e resolver problemas dos clientes.
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Além disso, solicitaremos feedback continuo para melhorar nossos servigcos e ajustar

nossas estratégias de comercializacao conforme necessario.

Modelo de Testemunhos e Estudos de Caso: utilizaremos depoimentos de
clientes satisfeitos e publicaremos estudos de caso detalhados para demonstrar o
impacto positivo de nossos servicos. Esses materiais ajudardo a reforcar nossa

credibilidade e a atrair novos clientes interessados em solu¢cdes comprovadas.

4.5 Localizac&do do Negocio

A empresa sera localizada na avenida José Munia, n°® 4773, Centro, na
Cidade Sé&o José do Rio Preto, estado de S&o Paulo. A avenida José Munia é muito
conhecida no polo comercial e empresarial, oferecendo visibilidade e prestigio a
empresa que se instala nessa regido. Com grande fluxo de veiculos e pedestres,
além de proximidade com servicos essenciais como bancos e restaurantes, a
localizacdo favorece as oportunidades de negécios e oferece conveniéncia a
funcionarios, clientes e fornecedores, gracas a sua infraestrutura bem desenvolvida

e seguranca.

Essa escolha estratégica também se alinha aos objetivos de longo prazo da
empresa, que busca se consolidar como referéncia no setor de consultoria e
servicos. Uma localizacdo central e bem estruturada é fundamental para fortalecer a

marca e atrair clientes diversos, apoiando o crescimento e a expansao no mercado.
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5 PLANO OPERACIONAL

5.1 Layout ou Arranjo Fisico

A estrutura da empresa sera composta e detalhada conforme arranjo fisico

apresentado abaixo:

Recepcao: area acolhedora com espaco para espera e atendimento inicial

aos clientes.

Salas de Reunifes: salas equipadas para reunides com clientes, com

tecnologia de ponta.

Open Space: espaco central de trabalho colaborativo, com estagcfes

modulares e ambiente criativo.

Coworking/Hot Desking: espaco flexivel para consultores e colaboradores

externos, com mesas compartilhadas.

Espaco para Treinamento: area isolada para workshops e treinamentos, com

mobiliario e tecnologia ajustaveis.
Banheiros: instalacdes modernas e acessiveis

Sala de Tecnologia da Informacao (TI) / Suporte: proOxima ao open space,
para suporte técnico eficiente, com seguranca e refrigeracao.

Sala de Gestdo e Administracdo: espaco para a equipe administrativa, com

infraestrutura para gerenciamento financeiro e contabil.

5.2 Capacidade Produtiva, Comercial e de Prestacao de Servigcos

A capacidade méaxima da empresa sera de 06 clientes, sendo possivel
atender 03 ao mesmo tempo, 01 consultor pra cada, dessa maneira podemos
também deixar outros 03 clientes esperando na sala de recepcao, até os términos

das reunides em andamentos.
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5.3 Processos Operacionais

Os processos operacionais de uma empresa de consultoria envolvem varias
etapas que garantem a prestacdo de servicos de alta qualidade, desde o
relacionamento inicial com o cliente até a entrega das solucdes propostas. Abaixo

estdo o0s principais processos:

Captacdo de Clientes e Vendas: ldentificacdo de mercado-alvo - definir
claramente o publico-alvo da consultoria (setores, tipos de empresas); Prospeccao
de Clientes - utilizacdo de estratégias de marketing, networking, marketing digital,
eventos e indicacbes para atrair novos clientes; Reunido Inicial - agendamento de
reunides iniciais para entender as necessidades do cliente e apresentar a proposta
de valor; Proposta Comercial - elaboragcédo de uma proposta comercial com o escopo

do servigo, cronograma, precificacao e expectativas de entrega.

Andlise e Diagnéstico: Coleta de informacbes - obtencdo de dados e
informacdes sobre a situacdo atual do cliente (entrevistas, questionarios, analise de
documentos); Diagnostico Inicial - identificacdo de problemas, oportunidades e areas
gue necessitam de intervencao; Reunido de Validacdo - apresentar as descobertas

iniciais ao cliente e validar os pontos mais criticos.

Planejamento e Definicdo de Estratégia: Desenvolvimento da estratégia - com
base no diagnéstico, definir solucbes, estratégias e acbes para resolver os
problemas ou melhorar os processos; Definicho de Metas e Indicadores -
estabelecer objetivos claros e indicadores de desempenho (KPIs) que seréo
monitorados durante a implementacdo; Cronograma de Execucdo - planejamento

detalhado do projeto, incluindo fases, entregas e prazos.

Implementacdo: Desenvolvimento de solugdes - elaboracdo e implementacéo
das solucdes propostas, que podem envolver treinamento de equipe, implementagao
de sistemas, reestruturacdo de processos, entre outros; Gestdo da Mudanca -
trabalhar com o cliente para garantir a adaptacdo dos colaboradores e a aceitacéo
das novas praticas; Acompanhamento e Monitoramento - avaliacdo continua do

progresso das acdes, com ajustes conforme necessario.

Controle de Qualidade e Avaliacao: Auditoria interna - verificacdo de que as

solucdes implementadas estdo sendo eficazes e 0s processos estdo sendo seguidos
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conforme o planejado; Feedback com o Cliente - coletar feedback do cliente durante
O processo para garantir que as expectativas estejam sendo atendidas; Reviséao e

Ajustes - caso necessaério, realizar ajustes nas estratégias ou implementacdes.

Encerramento e Relatorio Final: Entrega de resultados - apresentacdo dos
resultados alcancados ao cliente, comparando com o0s objetivos e metas
estabelecidas; Documentacdo Final - fornecer ao cliente um relatério detalhado
sobre as atividades realizadas, os resultados e as recomendagbes futuras;
Encerramento do Projeto - formalizar o encerramento do contrato e verificar a

satisfacdo do cliente com o projeto.

Pos-Implementacdo e Suporte Continuado: Suporte pdés-projeto - oferecer
suporte continuo para garantir que o0s resultados sejam mantidos apés a
implementagéo; Manuteng&o de Relacionamento - continuar o relacionamento com o

cliente para novas oportunidades de projetos ou indicagdes futuras.

Aprimoramento Continuo: Andlise de performance Interna - avaliacdo dos
proprios processos internos da consultoria para melhorar a eficiéncia e a qualidade
dos servigcos; Capacitacdo da Equipe - investimento em treinamentos e capacitacao
continua dos consultores para se manterem atualizados sobre tendéncias e

metodologias.
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5.4 Necessidade de Pessoal

Tabela 5 — Necessidade de Pessoal.

Cargo/Funcao Experiéncia Necessaria

Analista Negocios Graduacdo em Administracdo de Empresas.
Capacidade de andlise, espirito de lideranca, ser
sociavel, ter autoconfianca, capacidade de
adaptacdo a novas situacdes, capacidade de
decisdo. Comunicacdao, lideranca, raciocinio logico,
inovagao e bom relacionamento interpessoal.

(socio)

Analista Negécios Graduacdo em Contabilidade e Pos-graduacdo em
Financas. Gestdo de contas a pagar e a receber,
despesas fixas e variaveis, prestacdo de contas,
comprovantes de pagamento e amplo conhecimento
contabil e financeiro, além disso também grande
responsabilidade, organizagao e controle, proativo.

(sécio)

Graduacao em Administracdo. Capacidade de
analise critica e visao de longo prazo, identificacao
(s6cio) de oportunidades de mercado, antecipacéo de
ameacas e adaptacao estratégica. Forte habilidade
em planejamento, gestdo de risco e inovacéao.
Conhecimento em metodologias como SWOT,
PESTEL, e Analise de Porter. Proativo, com boa
capacidade de pesquisa de mercado, interpretacao
de dados e acompanhamento de KPIs. Habilidades
de raciocinio l6gico, comunicac¢ao clara, tomada de
deciséo e visdo sistémica do negaocio.

Analista Negécios

Secretaria Tecno6logo em Administracdo, ter capacidade de
organizacdo, comunicacao, ter raciocinio rapido, ser
responsavel e proativo.

Fonte: Do préprio autor, 2024.
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6 PLANO FINANCEIRO

6.1 Estimativa dos Investimentos Fixos

Tabela 6 — Investimentos Fixos

Descricao Quantidade| Valor unitario | Custo Total
(R$) (R$)

Computador 4 3.099,95 12.399,80
Impressora 1 1.199,00 1.199,00
Licencas de Software 1 5.399,10 5.399,10
Mesa de Escritério 4 349,00 1.396,00
Cadeiras de escritorio 4 247,00 988,00
Estante/Arquivo 1 271,15 271,15
Kit poltronas 1 584,81 584,81
Mesa de Reunido 3 829,00 2.487,00
Cadeiras de Reunido 15 279,90 4.198,50
Eletrodomésticos 2 800,00 1.600,00
Internet Banda Larga 1 300,00 300,00
Ar-condicionado 4 2.184,57 8.738,28
Marketing Inicial 1 2.000,00 2.000,00
Total 41.561,82

Fonte: Do préprio autor, 2024.



6.2 Estimativa do Faturamento Mensal

Tabela 7 — Faturamento Mensal
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Plano Estimativa de Preco de venda Faturamento
vendas (Unidade)
Bronze 10 R$ 1.000,00 R$ 10.000,00
Prata 3 R$ 2.500,00 R$ 7.500,00
Ouro 2 R$ 5.000,00 R$ 10.000,00
Premium 1 R$ 10.000,00 R$ 10.000,00
Total do Faturamento R$ 37.500,00
Fonte: Do préprio autor, 2024.
6.3 Estimativa dos Custos de Comercializacéo
Tabela 8 — Custos de Comercializacéo
Descrigéo Quantidade Valor Unitario Total
Despesas Cartoraria R$ 300,00 R$ 300,00
Total R$ 300,00 R$ 300,00

Fonte: Do préprio autor, 2024.
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6.4 Estimativa dos Custos Fixos Operacionais Mensais

Tabela 9 — Custos Fixos Operacionais Mensais

Descricédo Custo Total Mensal (R$)

Aluguel R$ 3.000,00
Agua R$ 100,00
Energia elétrica R$ 250,00
Telefone/Internet R$ 300,00
Manutencao dos equipamentos R$ 200,00
Material de limpeza e escritorio R$ 100,00
Material de escritério R$ 100,00
Pro-labore (03 sécios) R$ 9.000,00
Salario (secretaria) R$ 1.500,00
Tributos e encargos R$ 5.270,05

Total R$ 19.820,05

Fonte: Do préprio autor, 2024.

6.5 Demonstrativo de Resultados

Tabela 10 — Demonstrativo de Resultados

Receita Total com Vendas R$ 37.500,00
Custos de Comercializacéo R$ 300,00

Custos Fixos Operacionais Mensais R$ 19.820;05
Lucro Liquido R$ 17.379,95

Fonte: Do préprio autor, 2024.
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7 AVALIACAO ESTRATEGICA

7.1 Andlise da Matriz F.O.F.A.

Tabela 11 — Analise FOFA

Forcas: Oportunidades:

- Atendimento personalizado; - Poucos concorrentes na regiao;
- Servico de alta qualidade; - Possibilidade de expanséo;

- Bom preco; - Estratégias operacionais.

- Localizagéo estratégica.

Fraquezas: Ameacas:

- Pouco tempo no mercado; - Impostos elevados;
- Baixo capital; - Inflacdo econbmica;
- Marca nova e desconhecida. - Novos concorrentes.

Fonte: Do préprio autor, 2024.
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8 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

8.1 Avaliacdo do Plano de Negocio

O plano de negocio da JDG Gestdo Empresarial apresenta uma estrutura
sélida, com uma andlise de mercado detalhada e objetivos claros. A empresa esta
bem posicionada para oferecer servicos de consultoria em gestdao empresarial para

pequenas e médias empresas, aproveitando o crescimento do mercado.

A estratégia de marketing e vendas é coerente com os objetivos da empresa,
com foco em marketing digital e parcerias estratégicas. Além disso, a estrutura
organizacional é flexivel e agil, permitindo a empresa se adaptar rapidamente as

mudancas do mercado.

Em termos financeiros, o plano apresenta uma previsdo de receita e
despesas realistas, com um plano de investimento claro. No entanto, é necessario
monitorar constantemente o mercado e ajustar o plano conforme necessario para

garantir o sucesso da empresa.
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9 CONCLUSAO

O Trabalho de Concluséo de Curso foi criado com o intuito de elaborar um
plano de negdcio para uma empresa de consultoria, visando atender o mercado de
consumo na regido de Sao José do Rio Preto, interior do estado de S&o Paulo.

Através de estudos e pesquisas, foi possivel observar a viabilidade do projeto.
Os dados apresentados indicam um crescimento significativo na demanda por
servigos de consultoria nesta regido, refletindo o aumento da competitividade entre

empresas locais.

Com base em pesquisas realizadas sobre possiveis concorrentes, constatou-
se gque ha uma caréncia de fornecedores que atendam plenamente as necessidades

do mercado.

Conclui-se entdo, por meio da andlise do plano de negécio apresentado, a
viabilidade e lucratividade do desenvolvimento da empresa de consultoria JDG

Gestao Empresarial, conforme demonstrado nos dados apresentados.
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APENDICE A - Planos de Servigos

Conheca nossos
novos planos:

PLANO
PREMIUM

e Consultoria ST ®

ilimitado. BRONZE
. Relatério

avda ngado. « consultoria
( bésica mensal.

e SSuporte24/ « Relatério
simples.
7. « Suporte pelo e-

e Treinamento mail.
exclusivo

{




APENDICE B - Logo da Empresa

Gestao empresarial
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