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1. RESUMO EXECUTIVO

Trata-se de uma empresa de consultoria financeira e de vendas, cuja
empresa € especializada em planejamento financeiro e estratégia de vendas
empresarial, possui foco em auxiliar pequenas empresas e autbnomos com
dificuldade em gerir seus gastos e aumentando suas vendas, assim fazendo com
que atinjam seus objetivos e tendo um acompanhamento online para uma gestao

mais eficiente nas suas despesas, receitas e investimentos.

2. O CONCEITO DO NEGOCIO

A Integrum Consultoria nasce com o propésito de transformar a forma como
autbnomos e pequenos empreendedores lidam com o dinheiro. Mais do que
organizar finangas e aumentar o numero de vendas, a proposta & gerar clareza,
equilibrio emocional e autonomia financeira, respeitando a realidade e os objetivos
de cada cliente.

A Integrum atua como uma consultoria acessivel, acolhedora e pratica, que
une orientacdo técnica a escuta ativa, ajudando clientes a sairem do ciclo de
endividamento, construirem reservas, realizarem sonhos e estruturarem seus
pequenos negocios. O foco esta em pessoas reais com problemas reais, que muitas
vezes nao sao atendidas pelos bancos, pelas fintechs ou pelos consultores
tradicionais.

Através de um atendimento personalizado, digital e continuo, oferecemos
diagndsticos financeiros, planos de acado viaveis, acompanhamento mensal e
educacgao financeira aplicada a vida. Tudo com linguagem simples, abordagem
empatica e estratégias eficazes.

Missao: Ajudar pessoas e pequenos negocios a alcangcarem o equilibrio
financeiro com solugdes simples, acessiveis e de confianga.

Visao: Ser uma consultoria reconhecida por transformar vidas por meio da
educacao e organizagao estrutural financeira e de vendas de empresas.

Valores: Comprometimento com a educacdo financeira, ética,

confidencialidade, clareza, transparéncia, respeito e a busca por resultados.



3. MERCADO E COMPETIDORES

3.1 Analise Setorial

A empresa atuara no setor de consultoria empresarial e financeira,

oferecendo solugdes em vendas, comunicagao interpessoal e educacéao financeira.

Esse mercado esta em plena expanséao, impulsionado por dois grandes movimentos:

Necessidade de adaptacao das empresas: Aumento da competitividade,

mudangas no comportamento do consumidor e exigéncia por maior eficiéncia em

processos e resultados.

3.2 Analise Swot

1. Forgas (Strengths)

Fatores internos que dao vantagem ao negocio.

Metodologia Integrada e Humanizada: A empresa possui um posicionamento
unico ao integrar finangas e vendas (eixos X e Y do mapa de
posicionamento), diferenciando-se de consultorias focadas apenas em
numeros ou softwares impessoais. A abordagem é pedagdgica, livre de
jargdes técnicos e focada na educagao do cliente.

Modelo Financeiro Eficiente (CAC Zero): A estratégia de venda de
infoprodutos (e-books) cobre integralmente os custos de trafego pago,
tornando o marketing autofinanciavel e protegendo o fluxo de caixa.

Baixo Custo Operacional: A operacgao prioriza o atendimento remoto/digital,
eliminando custos com estrutura fisica e mantendo um ponto de equilibrio
baixo e alta margem de lucro.

Liderangca Complementar: A sociedade une expertises distintas e necessarias:
Carlos Felipe (Estratégia e Financas) e Enzo Guilherme (Comercial e
Vendas).

2. Fraquezas (Weaknesses)

Fatores internos que desfavorecem o negécio.

Dependéncia de Trafego Organico/Algoritmos: A estratégia de captacao
depende fortemente de conteudo gratuito em redes sociais; uma baixa
adeséao inicial ou mudancgas nos algoritmos podem comprometer o funil de

vendas.



e Tangibilidade dos Resultados: Existe o risco de os clientes terem dificuldade
em perceber o valor imediato (ROI) da consultoria, o que pode levar ao
cancelamento precoce se os resultados praticos nao ficarem claros
rapidamente.

e Marca Nova no Mercado: A empresa ainda precisa construir autoridade e

confianca do zero para reduzir a resisténcia inicial dos clientes.
3. Oportunidades (Opportunities)
Fatores externos que podem impulsionar o negdcio.

e Cenario Econdmico e Social: A alta inadimpléncia e a baixa educagao
financeira da populagao brasileira (mais de 70% n&o controlam finangas)
criam uma demanda urgente por orientagao.

e Mercado em Expansao: Relatérios indicam que o mercado de consultoria no
Brasil deve crescer cerca de 50% até 2025.

e Nicho Desatendido: Existe um vasto publico de autbnomos e pequenos
empreendedores que sdo negligenciados por bancos e consultorias
tradicionais de alto custo, buscando solu¢gdes acessiveis.

e Digitalizagdo dos Servigos: O aumento da informalidade e a digitalizagéao
permitem atender clientes em qualquer localizagdo geografica através do

modelo remoto.
4. Ameagas (Threats)
Fatores externos que representam riscos.

e Concorréncia de Solucdes Gratuitas: O publico-alvo é sensivel a preco e pode
optar por aplicativos de gestao financeira (Fintechs) gratuitos ou consultores
informais mais baratos.

e Sensibilidade a Preco: Pequenas empresas e autbnomos muitas vezes veem
consultoria como um gasto supérfluo, priorizando cortes nesse setor em
momentos de crise.

e Instabilidade de Plataformas Digitais: Mudancgas subitas nas regras de
anuncios ou alcance das redes sociais (Instagram) podem afetar o custo por

lead e a captacgao de clientes.



Cenario econémico e social do Brasil: Alta inadimpléncia, baixa educagao
financeira da populagdo (mais de 70% nao controlam sistematicamente suas
finangas), aumento da informalidade e digitalizagdo dos servigos.

Relatérios do Forum Econémico Mundial (2024) indicam que o mercado de
consultoria no Brasil deve crescer cerca de 50% até 2025, enquanto pesquisas do
SPC/Serasa (2025) reforcam que a baixa educacao financeira e o endividamento da
populagdo abrem espaco para servicos de orientacdo e capacitacdo. Assim, a
empresa nasce posicionada em dois pilares complementares:

Financeiro: educacgao financeira, consultoria para pessoas fisicas, familias,
autbnomos e pequenos negocios.

Comercial: desenvolvimento de equipes de vendas, comunicagao

interpessoal e lideranga empresarial.

3.3 Mercado-Alvo

O mercado-alvo sera composto por:

A. Pequenas e médias empresas (PMEs): Principalmente comércio e servicos,
que enfrentam dificuldades tanto na gestao financeira quanto na estruturagéo
de processos comerciais.

B. Autonomos e pequenos empreendedores: Publico em crescimento com a
expansao da informalidade, necessitando de organizagao financeira e
técnicas de vendas.

C. Gestores e lideres comerciais: Profissionais que precisam aprimorar sua
comunicagao e capacidade de lideranga para melhorar os resultados de suas

equipes.

4. PRODUTOS E SERVICOS

A Integrum Consultoria apresenta um portfélio de servigos cuidadosamente
estruturado, com foco na oferta de solu¢des praticas e acessiveis em planejamento
financeiro e estratégia de vendas. O projeto foi idealizado com o objetivo de atender
de maneira personalizada trés publicos principais: autbnomos, profissionais liberais
e pequenas empresas, que, em grande parte, enfrentam desafios relacionados a
organizacgao das finangas, a definicdo de metas de crescimento e a consolidagao de
estratégias comerciais eficazes.

A proposta da consultoria busca n&o apenas organizar dados financeiros ou

oferecer treinamentos pontuais, mas também construir uma base sélida para o
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desenvolvimento sustentavel dos negécios. Isso significa auxiliar os clientes desde a
separagao entre contas pessoais e profissionais até a criagdo de mecanismos de
controle de fluxo de caixa, planejamento de investimentos e elaboragdo de
estratégias comerciais que ampliem as oportunidades de vendas e aumentem a

competitividade no mercado.

Para Autonomos e Profissionais Liberais:

Tépico

Ajuste Sugerido

Exemplo pratico

Controle financeiro mensal
(DRE simplificada + fluxo de
caixa)

Unir “controle de
despesas/receitas” a uma
DRE simplificada e a um
fluxo de caixa projetado
(pelos proximos 90 dias).

Planilha com categorias
(vendas, taxas, impostos,
custos fixos/variaveis),
conciliacido semanal e
projecao de recebimentos.

Comunicagao assertiva em
vendas

Padronizar abordagem
(diagndstico, proposta e
follow-up) e revisar
mensagens/argumentos
com base em objecbes
reais.

Roteiro de 5 perguntas de
diagnéstico; proposta com
escopo claro e prazo;
follow-up em 24—48h com
resumo e proximo passo.

Reserva de emergéncia e
investimentos responsaveis

Diferenciar reservas PF e
PJ; priorizar liquidez
(Tesouro Selic/CDB DlI)
antes de buscar retornos
maiores.

Guardar 4-6 meses de
custos fixos da PJ em
liquidez diaria; aportes
automaticos mensais
(10—-20% do lucro).

Separagéo de finangas
pessoais e profissionais

Definir pré-labore fixo,
politica de reembolso e
conta exclusiva para
impostos (conta “impostos”).

Conta PJ e cartao PJ;
transferéncia mensal de
pré-labore para PF; 1 conta
poupanca/conta separada
s6 para tributos.

Fonte: Académico (2025)

Para Pequenas Empresas:

Tépico

Ajuste Sugerido

Exemplo pratico

Diagnostico financeiro e
comercial, analise de
custos, definicdo de metas e
estratégias personalizadas.

Inserir etapas claras de
acompanhamento
pos-implantacéo para
garantir a execugao das
estratégias sugeridas.

Ap0s a consultoria, realizar
reunides quinzenais de
acompanhamento com o
gestor para avaliar o
progresso das metas.

Avaliagao completa do funil
de vendas, desde a
prospeccao até o
pos-venda.

Implementar métricas de
desempenho (KPIs) e
ferramentas de CRM para
mapear gargalos.

Implantar um CRM gratuito
(ex: HubSpot) e registrar as
etapas do funil: contatos,
propostas, fechamentos e




follow-ups.

Fonte: Académico (2025)

Diferenciais e Beneficios:

O principal diferencial da Integrum Consultoria consiste em sua abordagem
pratica, acessivel e orientada para resultados, fundamentada no uso de uma
linguagem clara, objetiva e livre de jargdes técnicos que possam dificultar a
compreensao por parte dos clientes. Tal caracteristica confere ao servico uma
dimensao pedagdgica, permitindo que o publico-alvo compreenda plenamente as
orientagdes recebidas e consiga aplica-las de forma efetiva em sua realidade
financeira ou empresarial.

Além disso, o atendimento é estruturado de maneira a privilegiar a
proximidade, a personalizacdo e a continuidade, fatores que se revelam
determinantes para o fortalecimento da confianga entre consultoria e cliente. Esse
modelo possibilita a construgao de uma relagao profissional mais solida e duradoura,
garantindo ndo apenas suporte técnico, mas também o estimulo a clareza nas
decisdes, ao equilibrio emocional diante de desafios financeiros e ao

desenvolvimento da autonomia na gestao de recursos

Organograma
A estrutura diretiva da Integrum Consultoria €& composta por dois
sécios-diretores, responsaveis pela gestdo estratégica e operacional da empresa,
conforme descrito a seguir:
e Carlos Felipe da Luz — Sécio-Diretor de Estratégia e Financgas
e Responsavel pela formulagdo e acompanhamento das estratégias
organizacionais, pela gestdo financeira e pela analise de indicadores
econdmicos. Atua no planejamento de curto, médio e longo prazo,

assegurando a sustentabilidade e a saude financeira da empresa.

e Enzo Guilherme Staut — Socio-Diretor Comercial e de Vendas
e Responsavel pela conducdo das atividades relacionadas a area comercial,
incluindo prospeccgéao de clientes, desenvolvimento de propostas, negociagéo

e acompanhamento de resultados em vendas. Também exerce papel



estratégico na definigho de metas comerciais e no fortalecimento do

relacionamento com os clientes.

Processos e Layout

1. Captacao e Contato Inicial

A atragdo de clientes sera realizada por meio da oferta de conteudos
educativos gratuitos, como publicacbes em redes sociais (especialmente no
Instagram) e materiais digitais, a exemplo de e-books. Essa estratégia tem como
finalidade reduzir a resisténcia inicial e construir um vinculo de confianga. A
prospeccao também sera estruturada por meio da captacao de /leads e de acoes de
pos-venda, aproveitando o potencial de indicacdo, uma vez que a recomendagao de

clientes satisfeitos tende a fortalecer a credibilidade do servigo.

2. Diagnéstico e Proposta

O primeiro contato com o cliente sera conduzido de maneira acolhedora,
empatica e objetiva. Por meio da escuta ativa e da utilizagdo de uma linguagem
clara e acessivel, a consultoria realizara um diagndstico financeiro detalhado, com o
intuito de identificar os principais desafios enfrentados pelo cliente. A partir dessa
analise, sera elaborado um plano de acdo viavel e personalizado, considerando

tanto a realidade financeira quanto os objetivos individuais ou empresariais.

3. Execugado e Acompanhamento Continuo

A execugdo dos servigos podera ocorrer de forma remota (online) ou
presencial, na sede do cliente (in company). O processo prevé um acompanhamento
sistematico e continuo, realizado mensalmente, de modo a assegurar uma gestao
eficiente das receitas, despesas e investimentos. No caso de empresas, o
acompanhamento abrangera ainda a andlise de processos comerciais,

contemplando desde a captagéo do cliente potencial até a etapa de pds-venda.

4. Educacgao e Relacionamento

Além da execucgdo dos servigcos, a Integrum Consultoria tera como foco a
educacgao financeira aplicada, promovendo maior autonomia aos clientes. Nesse
contexto, serdao oferecidos treinamentos voltados a comunicacéo eficaz, workshops

e eventos presenciais e online, bem como produtos digitais, como planilhas de



gestao e e-books. Essa abordagem busca fortalecer o relacionamento, ampliando o

impacto das agdes da consultoria no cotidiano dos clientes.

5. Fidelizagao do Cliente
A fidelizagao sera resultado direto da confianga e dos beneficios gerados pelo

trabalho desenvolvido. A estratégia de retengao tera como pilares:

e Confianga: construida por meio de uma comunicagao clara, transparente e

acessivel, pautada na confidencialidade e no respeito.

e Resultados praticos: apoio efetivo na redugcdo do endividamento, na
formacgédo de reservas financeiras, na realizagdo de objetivos pessoais e na

estruturacdo empresarial.

e Proximidade: manutencédo de um atendimento proximo e sem o uso de

jargdes técnicos, o que constitui um diferencial competitivo.

e Pés-venda: implementacio de um  processo estruturado de
acompanhamento pds-servico, assegurando a satisfagdo continua e a

avaliacdo dos resultados alcancados.

Equipamentos e Fornecedores

A operacéo inicial da Integrum Consultoria sera sustentada principalmente por
recursos digitais, uma vez que o modelo de atendimento prioriza a modalidade
remota. Para tanto, os principais equipamentos a serem utilizados consistem em
softwares de comunicag&o online, que possibilitam a realizag&o de reunides virtuais,
treinamentos e workshops a distédncia, e em sistemas de agendamento e
organizacdo de consultorias, que permitem o controle eficiente de horarios,
atendimentos e acompanhamento do histérico de cada cliente.

Essa estrutura tecnoldgica garante maior praticidade, otimizagdo do tempo e
acessibilidade, além de reduzir custos operacionais, mantendo a qualidade e a

personalizacado dos servigos prestados.
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5. PLANO DE MARKETING

Esta seg¢do detalha as estratégias e taticas que a Integrum Consultoria

empregara para atrair, engajar e fidelizar seu publico-alvo, alinhando a comunicagao

de sua proposta de valor aos canais mais eficazes para atingir suas metas de

negocio.

5.1 Publico-Alvo e Segmentagao

O mercado da Integrum €& segmentado com base na necessidade de

estruturacdo financeira e comercial, focando em publicos frequentemente

negligenciados pelos servigos tradicionais.

A segmentacéo principal inclui:

Pequenas e Médias Empresas (PMEs): Com foco nos setores de comércio
€ Servicos.

Autonomos e Pequenos Empreendedores: Um publico em expansao.
Gestores e Lideres Comerciais: Profissionais que buscam aprimorar a

performance de suas equipes.

Para fins estratégicos e demonstrativos, definimos duas personas principais

com necessidades diferentes:

Persona 1: André, 38 anos (Autonomo/MEI)

Perfil: Profissional liberal (ex: designer, terapeuta) ou MEI (ex: pequeno
COMErcio).

Dores e Necessidades: Sua principal dificuldade é a mistura das finangas
pessoais com as do negdécio , resultando em descontrole financeiro e
dificuldade em formar capital de seguranga. Sente que "nao sabe se vender",
perdendo oportunidades por falta de uma comunicagdo comercial assertiva.
Comportamento de Compra: Busca solugdes praticas e acessiveis.
Desconfia de jargdes técnicos e solugdes "prontas" de bancos. Consome
ativamente conteudo em redes sociais (como o Instagram ) para aprender a

gerir seu negocio e valoriza um atendimento empatico e personalizado.
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e Encaixe (Solugao Integrum): A Integrum oferece um controle financeiro
mensal simplificado , orientagdo pratica para separagdo de contas e
desenvolvimento de comunicagao assertiva para vendas , tudo com uma

linguagem clara e acolhedora.
Persona 2: Beatriz, 45 anos (Gestora de PME)

e Perfil: Proprietaria ou gestora de uma pequena empresa de servigos ou
COMErcio.

e Dores e Necessidades: Enfrenta desafios na gestdo do fluxo de caixa e na
analise de custos. Percebe que seu processo comercial € desestruturado,
desde a prospeccio até o pos-venda , e que sua equipe de vendedores tém
baixa taxa de conversao por falhas na comunicagdo com o cliente.

e Comportamento de Compra: Busca resultados mensuraveis e eficiéncia.
Precisa de uma solugdo integrada que aborde tanto as finangas quanto as
vendas. Valoriza consultorias que oferecam diagnodsticos precisos e
treinamentos praticos para a equipe.

e Encaixe (Solugao Integrum): A Integrum oferece a consultoria empresarial
completa, com diagndstico financeiro e comercial , estruturacdo de processos
de vendas e treinamentos focados em comunicacao eficaz e escuta ativa para

ampliar a conversao.
5.2 Proposta de Valor e Posicionamento

Proposta de Valor: "A Integrum Consultoria transforma a gestdo de pequenos
negocios e autdbnomos ao integrar planejamento financeiro e estratégia de vendas
com uma abordagem acessivel, humana e pedagdgica. N6és geramos autonomia e
equilibrio financeiro através de solugcdes personalizadas, continuas e com linguagem

simples, livre de jargbes técnicos."

Posicionamento de Mercado: A Integrum ndo se posiciona como uma consultoria
tradicional focada apenas em numeros, nem como uma fintech automatizada. O
posicionamento da marca € o de "Parceiro Educador”: uma consultoria que une
orientagdo técnica a escuta ativa , focando na dimensdo pedagogica para que o

cliente aprenda a gerir seu negdécio com clareza e confianca.
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Mapa de Posicionamento (Conceitual): A Integrum se posiciona em um quadrante
unico, definido por dois eixos:

1. Eixo X (Abordagem): De "Impessoal/Técnica" (Bancos, Fintechs ) a
"Humana/Personalizada" (Integrum ).

2. Eixo Y (Escopo): De "Focado" (Ex: Apenas Finangas) a "Integrado"
(Finangas + Vendas ).

A Integrum ocupa o quadrante Humana/Personalizada e Integrada,
diferenciando-se dos concorrentes tradicionais (muitas vezes Impessoais/Focados) e

de softwares (Impessoais/Focados ou Integrados).

MAPA DE POSICIONAMENTO

INTEGRADO
IMPESSOAL/ =ORINARE HUMANA/
TECNICA PERSONALIZADA
BANCOS
FOCADO

FONTE: Imagem criada pelos autores

5.3 Estratégias de Marketing

As estratégias sdo desenhadas para construir confianga e demonstrar
autoridade, focando no longo prazo.
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1.

Marketing de Conteudo Educativo: Esta € a estratégia central. A Integrum
atraira clientes através da oferta de conteudos educativos gratuitos, como
publicagdes em redes sociais (Instagram) e e-books. O conteudo focara em
educacao financeira aplicada e técnicas de comunicacado comercial , com o
objetivo de reduzir a resisténcia inicial e qualificar leads.

Marketing de Relacionamento: A estratégia foca na personalizagéo |,
proximidade e continuidade. O atendimento empatico e o acompanhamento
mensal ndo sao apenas parte do servico, mas a principal ferramenta de
marketing para gerar fidelizagédo e confianga.

Marketing de Indicacdao (Boca a Boca): A empresa estruturara agoes de
pds-venda para capitalizar sobre os resultados praticos obtidos pelos clientes

(ex: saida do endividamento, constru¢do de reservas ). Clientes satisfeitos

serdo a principal fonte de novas prospeccgoes, fortalecendo a credibilidade do

servico.
5.4 Canais de Vendas

Os canais de venda sao escolhidos para otimizar a acessibilidade e reduzir

custos operacionais.

1.

Canal Digital (Principal): A operagcdo sera sustentada principalmente por
recursos digitais. A venda e a prestagdo dos servigos (consultorias,
treinamentos) ocorrerdo de forma remota (online) , utilizando softwares de
comunicacgdo. Este canal permite atender clientes (autbnomos e PMEs) em
qualquer localizagao, alinhando-se a proposta de acessibilidade.

Canal Fisico (Secundario - In Company): Para PMEs que demandarem
treinamentos de equipe ou diagndsticos mais profundos, os servigos poderao

ser executados presencialmente, na sede do cliente (in company).
5.5 Plano de Comunicag¢ao e Divulgagao

O plano de comunicacdo visa reforgcar o posicionamento de "Parceiro

Educador".
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e Tom de Voz: A comunicagao sera invariavelmente "clara, objetiva e livre de
jargoes técnicos". O tom € "acolhedor, empatico" , "acessivel" , "transparente”
e "confidencial", transmitindo confianga.

e Estratégias Digitais (Atragao e Relacionamento):

o Redes Sociais (Instagram): Sera o principal canal de atragdo e
engajamento. A frequéncia de postagens sera regular, focando em
dicas praticas de gestéo financeira e comunicagao em vendas.

o Materiais Ricos (E-books, Planilhas): Utilizados como isca digital para
captagao de leads (e-mails).

e Estratégias Offline/Hibridas (Autoridade e Networking):

o Workshops e Eventos: Realizagao de atividades presenciais ou online

voltadas ao desenvolvimento das empresas, permitindo um contato

mais direto com a Persona 2 (Gestora de PME).
5.6 Mix de Marketing (4 Ps)

1. Produto:

o Caracteristicas: Portfélio de servicos de consultoria financeira e de
vendas. Inclui diagnosticos , analise de processos de vendas , controle
de fluxo de caixa , planejamento de reservas , treinamentos em
comunicacao e produtos digitais (planilhas, e-books).

o Beneficios: Aumento de vendas , clareza e autonomia financeira ,
saida do endividamento, construcao de reservas e aumento da taxa de
conversao comercial.

o Diferenciais: Abordagem pedagogica (ensina o cliente a fazer) ,
atendimento personalizado e continuo , e linguagem acessivel.

2. Preco:

o Politica: A politica de precos sera definida com base na proposta de
valor de "solugdes simples, acessiveis e de confianga". O prego deve
refletir a acessibilidade para o publico-alvo (autbnomos e PMEs) que
muitas vezes nao é atendido por consultorias tradicionais de alto custo.

o Descricdo: Para os servigos de "acompanhamento mensal" e "controle
financeiro mensal". O cliente cadastra seu cartdo de crédito para débito

automatico ou recebe um boleto/PIX programado mensalmente.
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o Justificativa: Alinha-se ao modelo de "acompanhamento continuo" que
garante a previsibilidade de receita para a Integrum e oferece

comodidade ao cliente, reforgando a parceria de longo prazo
2.1 Desconto
2.1.1 Por Indicacao (Marketing de Indicagao):

o Sugestao: Criar um programa onde o cliente atual ganha um desconto
fixo ou percentual em sua préxima mensalidade para cada novo cliente
efetivado que ele indicar.

o Justificativa: Capitaliza diretamente sobre o "potencial de indicagao" e
"clientes satisfeitos" , acelerando a captag¢ao de leads com baixo custo

de aquisic¢ao e alta "confianga".
2.1.2 De Langamento (Atracgao Inicial):

o Sugestao: Oferecer um valor promocional para os "Produtos digitais"
(e-books, planilhas) ou para a primeira sessao de "Diagnoéstico".

o Justificativa: Alinha-se a estratégia de usar "conteudos educativos
gratuitos" ou de baixo custo para "reduzir a resisténcia inicial e
construir um vinculo de confianga".

o Praga (Distribuigcao):

o Canais: A distribuicdo dos servigos sera primariamente digital
(atendimento online) e secundariamente fisica (atendimento in
company na sede do cliente).

o Logistica: A operagao é baseada em tecnologia, utilizando softwares
de comunicagao online e sistemas de agendamento e organizagao ,
garantindo otimizacao de tempo e reduc¢ao de custos operacionais.

o Promocgao (Comunicagao):

o Estratégias: Marketing de Conteudo , Marketing de Relacionamento e
Marketing de Indicacéo.

o Canais de Divulgacao: Redes sociais (Instagram) , e-books |,
workshops (online e presenciais) e um processo estruturado de
pos-venda para estimular o boca a boca.

3. Estrutura e Processo de Vendas
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A estrutura de vendas é enxuta e liderada por um dos sécios, garantindo

alinhamento estratégico.

Estrutura da Equipe: A area comercial € conduzida pelo Sécio-Diretor

Comercial e de Vendas (Enzo Guilherme Staut) , que é diretamente

responsavel pela prospec¢ao, desenvolvimento de propostas, negociagao e

acompanhamento dos resultados de vendas.

Funil de Vendas (Processo): O processo € consultivo e focado na empatia,

dividido em 5 etapas:

1.

Atracao (Topo): Geragdo de leads através de conteudo educativo

gratuito (Instagram, e-books).

. Diagnéstico (Meio): Primeiro contato "acolhedor, empatico e objetivo".

Utilizagdo de escuta ativa para realizar um diagnéstico financeiro
detalhado e identificar os desafios do cliente.
Proposta (Meio): Elaboragdo de um plano de acao "viavel e

personalizado”, alinhado a realidade e objetivos do cliente.

. Execugao (Fundo): Fechamento da venda. Inicio do servigo (online ou

in company) com acompanhamento mensal sistematico.
Fidelizacao (Pés-Venda): Foco na educacdao continua e em um
processo estruturado de acompanhamento pos-servigo para assegurar

a satisfagao e gerar indicagdes (retroalimentando o topo do funil).
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INTEGRUM

Funil de Vendas

Atracao
Diagnadstico
Proposta

Execugao

Geragdo de leads através de Primeiro contato utilizando de
conteudo educativo gratuito. escuta ativa para realizar um
diagnostico detalhado

laboragéo de um plano de agéo Fechamento da venda. Inicio do
"vidvel e personalizada", alinhado servigo (online ou in company)
a realidade e objetivos do cliente. com acompanhamento mensal
sistematico.

FONTE: Imagem criada pelos autores

5.7 Metas e Indicadores (KPls)

Para mensurar o sucesso do Plano de Marketing, as seguintes metas

conceituais e indicadores de desempenho (KPIs) serao monitorados:
e Metas de Vendas (Conceituais):

Atingir as metas comerciais de prospecc¢ao e faturamento (a serem definidas

pelo Socio-Diretor Comercial ).
Aumentar a taxa de conversao de propostas em clientes fechados.
Aumentar a receita vinda de produtos digitais (e-books, planilhas).

e Indicadores de Desempenho (KPlIs):
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Marketing (Atragdo): Numero de Leads gerados (via e-books/redes sociais);

Custo por Lead (CPL); Taxa de Engajamento nas redes sociais.

Vendas (Conversao): Taxa de Conversao (Leads vs. Diagndsticos); Taxa de

Conversdao (Diagnosticos vs. Clientes); Numero de novos clientes por més

(segmentados por Autbnomos e PMEs).

Retencdo (Fidelizagédo): Taxa de Retengcdo de Clientes (Churn Rate); Net

Promoter Score (NPS) ou indice de satisfagdo do cliente; Numero de indicagdes

ativas de clientes.

5.8 Riscos Criticos e Plano de Contingéncia

Risco:

O

Risco:

Risco:

Baixa Geragao de Leads Organicos.

Descricdo: A estratégia de captacao depende fortemente da atragdo
via conteudo gratuito. Uma baixa adesdo inicial ou mudangas em
algoritmos de redes sociais podem comprometer o funil de vendas.

Plano de Contingéncia: Diversificar as fontes de trafego, investindo em
midia paga (anuncios direcionados) para acelerar a captagéo.
Intensificar a realizagdo de workshops (online/presenciais), que
possuem maior potencial de conversdo direta, e buscar parcerias

estratégicas (ex: com contabilidades, associagdes comerciais).
Dificuldade em tangibilizar os Resultados (ROI).

Descricdo: A fidelizacdo depende da percepcdo de "resultados
praticos". Clientes podem ter dificuldade em enxergar o valor de uma
consultoria focada em processos e educagao, cancelando o servigo
precocemente.

Plano de Contingéncia: Refor¢car o acompanhamento mensal com
relatorios objetivos de progresso. Utilizar as planilhas de
monitoramento de indicadores como ferramenta visual para demonstrar
a evolugao (ex: % de redugédo de endividamento, % de aumento na

taxa de conversao de vendas ).

Concorréncia de solugdes gratuitas ou de baixo custo.

19



o Descricdo: O publico-alvo (autbnomos/PMEs) é sensivel a pregco e

pode ser atraido por aplicativos de gestdo financeira (Fintechs)

gratuitos ou consultores informais mais baratos, mesmo que o plano os

identifique como mal atendidos.

Plano de Contingéncia: Refor¢ar agressivamente os diferenciais

nao-tecnoldgicos na comunicagcdo: o atendimento "acolhedor" , a

"escuta ativa" , a "personalizagao" e a "linguagem simples". O

marketing deve vender o valor da orientacdo humana e pedagdgica, e

nao apenas a organizagao financeira.

6. PLANO FINANCEIRO

Este planejamento financeiro tem como objetivo atingir a maturidade

operacional em 90 dias, focando na estabilidade de receita através de contratos com

Pequenas e Médias Empresas (PMEs).

6.1 Meta de Receita e Mix de Vendas (Cenario Més 3)

A meta estabelecida para o terceiro més de operagao projeta um faturamento

de R$10.231,00. O mix de vendas foi ajustado para garantir que os custos de

aquisicao sejam pagos pelos infoprodutos e diagndsticos, enquanto o lucro real

provém da recorréncia das PMEs.

Quantidade | Produto/Servigo | Preco Faturamento | Papel Estratégico
Unit. Mensal
05 Clientes PME R$ R$6.000,00 | Sustentagdo: Representa
(Mensal) 1.200,00 58% da receita. Garante a
cobertura de todos os custos
e gera o lucro dos sdécios.
03 Autébnomos R$ R$1.491,00 | Complemento: Mantém o
(Mensal) 497,00 fluxo de caixa ativo e
diversifica a carteira.
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06 Diagndsticos R$ R$1.782,00 | Aquisi¢do (Funil): Produto de
Avulsos 297,00 entrada para converter
clientes para o mensal
posteriormente.

20 Infoprodutos R$ R$958,00 Trafego: Receita destinada
(E-books) 47,90 exclusivamente para
retroalimentar o marketing
(anuncios).

TOTAL R$10.231,00 | Meta de Faturamento

Fonte: Académico (2025)

A composicdo acima reduz o risco operacional ao nao depender
excessivamente de um unico perfil de cliente. Enquanto os produtos de menor valor
(Infoprodutos e Diagnésticos) geram volume e fluxo de caixa rapido (pagamentos a
vista), os contratos mensais (PME e Autdbnomos) constroem a previsibilidade

necessaria para o planejamento de longo prazo.

6.2 Estrutura de Custos e Investimentos

Para atingir essa meta, a estrutura de custos foi dimensionada considerando o

aumento da demanda de atendimento (5 PMEs + 3 Auténomos).
Custos Variaveis:

Impostos (Simples Nacional): Estimado em 6%.

Taxas Financeiras: 3,5%.

Custos Fixos Estratégicos:

Marketing (Ads): R$900,00. Nota: A venda de 20 e-books (R$958,00) cobre

integralmente este investimento, zerando o custo de aquisigéo.

Pré-Labore: Definido em 2 salarios minimos (R$2.824,00 totais) para fins

previdenciarios, priorizando a distribuicdo de lucros isenta de impostos.
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6.3 DRE Gerencial Projetado (Més 3)

Demonstrativo de resultado considerando o atingimento da meta da planilha.

Descricédo Valor (R$) %

(=) RECEITA BRUTA MENSAL R$10.231,00 100%
(-) Impostos (Simples Nacional - 6%) (R$613,86) 6%

(-) Taxas Financeiras (3,5%) (R$358,08) 3,5%
(=) RECEITA LIQUIDA R$9.259,06 90,5%

(-) DESPESAS OPERACIONAIS

(-) Marketing / Trafego Pago (R$900,00) Autofinanciado
(-) Contabilidade Digital (R$350,00)
(-) Softwares (CRM/Reuniao/Design) (R$300,00)
(-) Despesas Adm. / Diversos (R$200,00)
(=) RESULTADO OPERACIONAL (EBITDA) R$7.509,06 73%

(-) Pré-Labore Sécios (Encargos INSS) (R$2.824,00) 27%




(=) LUCRO LiQUIDO (DIVIDENDOS) R$4.685,06 46%

Fonte: Académico

Remuneracgao Total dos Sdcios (Més 3):
Total Disponivel: R$2.824,00 (Pro-Labore) + R$ 4.685,06 (Lucro) = R$ 7.509,06
Por Socio: R$3.754,53 mensais.

6.4 Cronograma de Rampa (Estratégia de 3 Meses)

Para atingir os numeros acima no Més 3, a Integrum seguira a seguinte evolugéo

progressiva:

MES 1: Fundacao e Validagao (Meta: R$ 2.500,00)
Foco: Vender os primeiros Infoprodutos e conseguir os primeiros clientes "Beta".
Meta de Vendas: 1 PME (Networking proximo), 1 Autbnomo e 10 E-books.

Acédo: Langamento do Instagram e configuragdo do trafego pago inicial com verba

propria.
Resultado: Validagao da oferta e geragao dos primeiros cases.
MES 2: Tragdo e Reinvestimento (Meta: R$ 6.000,00)

Foco: Aumentar a base de PMEs e rodar anuncios dos e-books com o lucro do

primeiro més.

Meta de Vendas: +2 PMEs (Total 3), +1 Autdnomo (Total 2), 4 Diagnosticos Avulsos.

Acao: Intensificar a oferta do "Diagnéstico Avulso" como porta de entrada.

Resultado: O faturamento dobra, permitindo pagar custos fixos sem aporte externo.
MES 3: Consolidagdo da Meta (Meta: R$ 10.231,00)

Foco: Estabilidade e recorréncia.
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Meta de Vendas: Chegar a 5 PMEs ativas e 3 Autbnomos. Manter 6

Diagnésticos/més e 20 E-books.

Acédo: Implementar rotina de "Customer Success" para garantir que as 5 PMEs néo

cancelem (Churn zero).

Resultado: A empresa atinge o ponto 6timo de lucratividade (46%) e remuneragao

saudavel para os socios.

6.5 A viabilidade do negécio sustenta-se em trés pilares
fundamentais:

1. Financeiro (CAC Zero): A estratégia de venda de Infoprodutos (e-books) cobre
integralmente os custos de trafego pago. Isso torna o Marketing autofinanciavel,
permitindo que a empresa adquira clientes de consultoria sem comprometer o fluxo

de caixa principal.

2. Operacional (Alta Margem): O modelo 100% remoto e digital elimina custos fixos
elevados (aluguel, estrutura fisica). Com um ponto de equilibrio baixo, a operagao é
segura e a carga horaria de entrega técnica (aprox. 5h semanais por s6cio) permite

focar no crescimento sem sobrecarga.

3. Estratégico (Escada de Valor): O mix de produtos elimina a barreira de entrada.
O cliente inicia com baixo risco (E-book/Diagndstico) para gerar confianga e migrar
naturalmente para contratos recorrentes (Mensalidade), garantindo previsibilidade de

receita e longo prazo (LTV).
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