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RESUMO 
O empreendedorismo está cada vez mais presente no cotidiano do público feminino e da 
comunidade LGBTQIA+, seja por realização pessoal ou por necessidade de obter fonte de 
renda. Outros fatores que também levam esta parcela da população a abertura do seu próprio 
negócio é a falta de oportunidades no mercado, devido ao preconceito e a ausência de inclusão 
social. O objetivo deste trabalho acadêmico é investigar as principais dificuldades enfrentadas 
por estas pessoas quando se trata de empreender, bem como verificar a viabilidade de um plano 
de negócios na área de assessoria e consultoria empresarial voltada aos públicos em questão. A 
pesquisa utiliza uma abordagem quantitativa realizada via formulário google o qual trouxe 
resultados a respeito do tema abordado, cujo obteve-se resultado que certificam que há demanda 
para os serviços que serão prestados pela empresa, tornando assim possível o estudo do plano 
de negócios. Finalizada a análise financeira e operacional, a AKALEVA obteve um resultado 
positivo, considerando um valor viável para o capital inicial , com payback é de 11 meses, uma 
ótima taxa de retorno mostrou-se bem posicionada no mercado durante os 5 anos de existência 
considerados na pesquisa.  
 
Palavras-chave: empreendedorismo, assessoria empresarial, consultoria empresarial, mulheres, 
comunidade LGBTQIA+. 
 

RESUMEN 
El emprendimiento está cada vez más presente en el día a día de las mujeres y de la comunidad 
LGBTQIA +, ya sea por logros personales o por la necesidad de obtener una fuente de 
ingresos.Otros factores que también llevan a esta porción de la población a abrir su propio 
negocio es la falta de oportunidades de mercado, debido a los prejuicios y la ausencia de 
inclusión social.El objetivo de este trabajo es investigar las principales dificultades a las que se 
enfrentan estas personas en materia de emprendimiento, así como verificar la viabilidad de un 
plan de negocio en el ámbito de la consultoría y consultoría empresarial dirigido a los públicos 
objetivo. La investigación realizada utiliza un enfoque cuantitativo realizado a través de un 
formulario de google que arrojó algunos datos interesantessobre el tema, cuyos resultados 
certifican que existe una demanda por los servicios que brindará la empresa,viabilizando así el 
estudio del plan de negocio. Luego de realizar el análisis financiero y operativo, AKALEVA 
obtuvo un resultado positivo, considerando un valor viable para el capital inicial, con un periodo 
de recuperación de 11 meses, una excelente tasa de retorno demostró estar bien posicionada en 
el mercado durante los 5 años de existencia considerado en este trabajo. 
 
Palabras clave: emprendimiento, asesoramiento empresarial, consultoría empresarial, mujeres, 
comunidad LGBTQIA +. 
 

ABSTRACT 
Entrepreneurship is increasingly present in the daily lives of women and the LGBTQIA+ 
community, whether for personal achievement or the need to obtain a source of income. Other 
factors that also lead this portion of the population to open their own businesses is the lack of 
market opportunities, due to prejudice and the absence of social inclusion. The main goal of 
this paper is to investigate the main difficulties faced by these people when it comes to 
entrepreneurship, as well as verifying the feasibility of a business plan in business consultancy 
and assistance aimed at said target audience. The research uses a quantitative approach carried 
out via Google Forms whose results certify that there is demand for the services that will be 
provided by the company, thus making the business plan study possible. After completing the 
financial and operational analysis, AKALEVA obtained a positive result, considering a viable 
value for the starting capital, with a payback period of 11 months, an excellent rate of return 



 
 

the company proved to be well positioned in the market during the 5 years of existence 
considered in this paper. 

Keywords: entrepreneurship, business advice, business consulting, women, LGBTQIA+ 
community. 
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1 INTRODUÇÃO 

O conceito de empreendedorismo já foi, e ainda é discutido por inúmeros autores e, 

apesar de existirem várias percepções e discussões sobre seu real significado, uma coisa é certa: 

atualmente, principalmente nos últimos 2 anos, o ato de empreender veio se tornando 

gradativamente um sinônimo de necessidade, em vez de oportunidade.  

Percebe-se que houve aumento na necessidade de buscar outras formas de sustento e 

complementação de renda por parte de todos, mas tanto as mulheres como o público 

LGBTQIA+ (lésbicas, gays, bissexuais, transexuais, queer, intersexo, assexual, e +, referente a 

outros grupos e variações de sexualidade de gênero), que são os públicos foco dessa pesquisa, 

sentiram isso de forma mais profunda, como será apresentado no decorrer desse trabalho. Esses 

públicos são a prova de que empreender nem sempre é a realização de um sonho, mas sim de 

necessidade e uma questão de sobrevivência, e que ainda sofrem com falta de oportunidades ou 

até mesmo preconceito.  

No presente trabalho, serão tratadas algumas discussões sobre o tema, bem como a 

demanda pelo tipo de serviço proposto pela AKALEVA Consultoria e Assessoria Empresarial, 

uma empresa com um rol de serviços voltados para atender especialmente esses públicos-alvos. 

Serão abordados também os principais conceitos e aspectos sobre teoria geral da administração, 

empreendedorismo, inclusão social e diversidade, consultoria e assessoria empresarial, bem 

como a importância destes dois últimos temas listados no cotidiano destes novos 

empreendedores. Serão discorridos ainda os resultados da pesquisa quantitativa realizada com 

os públicos-alvos, no qual poderá ser observada a veracidade das informações levantadas 

durante o trabalho.  

 

1.1 DEFINIÇÃO DO TEMA PROBLEMA 

Um levantamento de dados revela as dificuldades enfrentadas pelos públicos 

apresentados acima quando o assunto é oportunidades no mercado de trabalho e 

empreendedorismo. O problema que o presente estudo buscará responder é “Qual a viabilidade 

de uma empresa de consultoria e assessoria empresarial voltada ao público feminino e 

LGBTQIA+?” 

A escassez de apoio a empreendedores do público feminino e também do público 

LGBTQIA+ é o principal fator que incentiva a existência da empresa AKALEVA. Para essa 

parcela da população, muitas vezes o ato de empreender é uma questão de sobrevivência, de 

necessidade, e não a realização de um sonho, que também pode ser considerado um fenômeno 

social que leva o indivíduo a desenvolver a capacidade de solucionar problemas e buscar a 
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construção do próprio futuro, ou seja, de gerar capital social e capital humano (ZARPELLON, 

2010). 

 

2 OBJETIVOS 

 

2.1 OBJETIVO GERAL 

O presente trabalho possui como objetivo geral analisar a viabilidade de um plano de 

negócios no ramo de assessoria e consultoria empresarial, voltado ao público feminino e 

LGBTQIA +. 

 

2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

- Estudar os fatores que levam o público-alvo a empreender, bem como suas necessidades; 

- Entender quais são as principais dificuldades enfrentadas pelas mulheres e pelo público 

LGBTQIA+ para iniciar seus próprios negócios, assim como mantê-los; 

- Criar um Plano de Negócios personalizado com a finalidade de assessorá-los com base em 

suas necessidades; 

- Verificar a viabilidade do modelo de negócio por meio de uma pesquisa quantitativa. 

 

3 JUSTIFICATIVA 

 Embora este cenário social venha se transformando a cada dia, sabe-se que ainda tanto 

mulheres quanto o público LGBTQIA+ sofrem diversas barreiras no âmbito profissional, desde 

preconceito até mesmo ausência de conhecimentos técnicos ou ignorância sobre canais 

apropriados para informações. Muitas dessas dificuldades advêm de situações que a sociedade 

e as próprias necessidades diárias impuseram e que atrapalharam no desenvolvimento 

profissional destes públicos, seja através da saída de casa e da escola precocemente no caso do 

público LGBTQIA+, seja devido a necessidade de sustentar a família de forma imediata que 

impediram mulheres de se dedicar aos estudos, ou até mesmo a dupla jornada (casa e geração 

de renda) que limitam o seu tempo. 

Estas barreiras mencionadas fazem com que o empreendedorismo esteja cada vez mais 

presente no cotidiano de parte da população aqui estudada, sendo que na maioria das vezes 

“caem de paraquedas” nesta possibilidade, sem o devido conhecimento técnico necessário para 

administrar uma empresa, o que pode levar à necessidades financeiras ainda maiores. 

Diante dos fatos acima apontados e de pesquisas efetuadas pelas autoras, o presente 

trabalho se justifica devido à dificuldade de encontrar resultados satisfatórios sobre consultoria 
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e assessoria que oferecessem serviços personalizados e de alta qualidade voltados aos nossos 

públicos-alvos. 

 

3.1 ESTRUTURA DO PROJETO 

Assim que foi delimitado o tema problema que as autoras desejam responder com a 

elaboração desse trabalho, foi necessário um alto nível de organização e estruturação para que 

todas as informações necessárias fossem colhidas. As atividades ficaram divididas em: 

- Revisão teórica sobre o tema 

- Modelo de negócio 

- Plano de pesquisa 

 

4 REVISÃO TEÓRICA SOBRE O TEMA 

 

4.1 TEORIA GERAL DA ADMINISTRAÇÃO 

Para uma maior compreensão de como as empresas chegaram à administração atual, 

apresenta-se resumidamente uma linha do tempo a partir do momento de reconhecimento da 

importância de sistemas de gestão em constante evolução, que acompanhem as revoluções 

culturais e tecnológicas.  

Segundo COLTRO (2015), em países onde há discrepâncias entre cultura, tradições, 

diversidade e abismos entre classes sociais, Brasil sendo um excelente exemplo, administrar os 

recursos disponíveis acaba sendo uma tarefa muitas vezes dificílima. Para se estabelecer ou 

avançar em ambientes cada vez mais competitivos, é necessário estar em constante movimento 

na busca de novos conhecimentos e inovações a serem utilizadas de maneira assertiva com o 

intuito de facilitar os sistemas de gestão adotados pelas organizações, sejam elas micronegócios 

ou até multinacionais. Segundo CHIAVENATO (2020):  

O administrador deve estar focado no futuro para poder preparar sua empresa para 
enfrentar os novos desafios que surgem, seja por meio de novas tecnologias, novas 
condições sociais e culturais, novos produtos e serviços e uma concorrência acirrada. 
Além disso, deve pensar globalmente (ver o mundo) e agir localmente (atuar na 
empresa). Para levar sua empresa à excelência, o administrador deve ter espírito 
empreendedor, aceitar desafios, assumir riscos e possuir um senso de inconformismo 
sistemático rumo à melhoria contínua e constante. E entregar valor, não somente ao 
cliente ou consumidor, mas a todos os públicos estratégicos direta ou indiretamente 
ligados ao negócio da empresa. Somente assim, o administrador poderá conduzir sua 
empresa a uma situação melhor. (CHIAVENATO, 2020, p. 19) 

 

Com o surgimento das indústrias, em 1760 com a Revolução Industrial, surgiu uma 

nova proposta de manufatura e, graças à tecnologia da época, foi possível acelerar as produções 
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em velocidades nunca antes imaginadas. Apesar de abrir um mundo de possibilidades, a 

administração das indústrias em si era arcaica, já que não haviam modelos anteriores a serem 

espelhadas. Até o século passado, as organizações muitas vezes trabalhavam seguindo regras 

excessivamente burocráticas, adotando aquela comunicação inflexível, sem chances de 

mudanças. Apesar da grande valia para a época, com o passar do tempo percebeu-se que para 

uma maior eficácia empresarial algo a mais era necessário. 

Análises sobre desenvolvimento de sistemas administrativos começaram a ocorrer 

quando foi percebida a real importância de compreender a organização como um todo, de modo 

a sempre buscar atualizações sobre as melhores práticas para a empresa atingir novos patamares 

e buscar sua melhoria contínua (COLTRO, 2015).  

Estas novas técnicas administrativas foram surgindo graças a novas tecnologias, novos 

conhecimentos adquiridos, novas pesquisas, estudos e experimentos, além de inovação de 

muitos empresários, gerando uma evolução importante neste período e, durante o séc. XX, 

surgiram as principais teorias administrativas: 

1) A primeira grande evolução veio originariamente na Teoria Científica, elaborada por 

Taylor que surgiu em aproximadamente 1903. Esta teoria tinha foco na forma racional dos 

métodos de trabalho, analisando em detalhes o tempo padrão e sequências de cada tarefa a ser 

realizada. Seus focos eram eliminar desperdícios e perdas envolvidas em processos de 

manufatura, e consequentemente aumentar a produtividade das empresas (PAVANELLI, 2012 

apud SILVEIRA, 2019) e (COLTRO, 2015). 

2) A Teoria Clássica, em 1916, elaborada por Henri Fayol, veio com a filosofia de que as 

empresas precisariam mais de habilidades administrativas dos seus líderes do que das 

habilidades técnicas de forma geral (SILVEIRA, 2019). Uma das principais atividades deste 

líder passou a ser reconhecer como utilizar os recursos disponíveis para executar as atividades 

com a máxima eficiência e eficácia, além de acompanhar o crescimento acelerado e controlar a 

desorganização da empresa (CHIAVENATO, 2020). As cinco funções administrativas segundo 

essa teoria eram compostas de: Planejar, Organizar, Comandar, Coordenar e Controlar 

(COLTRO, 2015). 

3) A Teoria das Relações Humanas, elaborada por Hawthorne, veio com um foco um 

pouco diferente das teorias anteriores, focada em priorizar as pessoas e aos grupos sociais, uma 

crítica às duas teorias apresentadas anteriormente (Científica e Clássica), com expectativas de 

que a motivação levaria os indivíduos a trabalharem melhor e com isso atingindo os objetivos 

da organização (SILVEIRA, 2019) e (CHIAVENATO, 2020).  
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4) A Teoria Burocrática surgiu na década de 40, em um momento de disputa entre as 

teorias Clássica e de Relações Humanas, mas ambas na época já começavam a apresentar sinais 

de obsolescência. O conceito de burocracia usado por Max Weber é de racionalidade e 

eficiência, não o conceito comumente conhecido atualmente (PAVANELLI, 2012 apud 

SILVEIRA, 2019). Identifica a necessidade de um modelo racional de administração devido ao 

crescente tamanho e complexidade das empresas (CHIAVENATO, 2020). 

5) A Teoria Neoclássica, elaborada por Peter Drucker, apresenta como características 

ênfase nos princípios gerais da Administração, nos objetivos e nos resultados e afirma que as 

organizações devem ser analisadas pelo ponto de eficiência e eficácia. Reforça a importância e 

necessidade de divisão do trabalho, especialização, hierarquia, autoridade, responsabilidade, 

delegação, centralização e descentralização e define as funções do administrador em 

planejamento, organização, direção e controle (CHIAVENATO, 2020). 

6) A Teoria Comportamental, através de Mayo, é uma teoria surgida nos Estados Unidos, 

influenciada por ciências de comportamento na busca por soluções mais humanas e 

democráticas para os problemas das empresas. O conceito “Comportamento” no qual se baseia 

o nome da teoria refere-se à maneira como um indivíduo ou uma organização age/reage em 

interações com o ambiente e em resposta aos estímulos que recebe (SILVEIRA, 2019). Além 

disso, aponta a importância do reconhecimento das necessidades humanas, apresentadas pela 

Hierarquia de Maslow, definidas como fisiológicas, segurança, sociais, estima e autorrealização 

(CHIAVENATO, 2020). 

7) A Teoria de Sistemas, que veio na década de 50 com Bertalanffy, pregava que os 

sistemas não eram possíveis de serem compreendidos de forma individual, pois havia uma 

dependência recíproca de subsistemas e havia necessidade de sua integração (SILVEIRA, 

2019). Alguns desses subsistemas são operações, logística, finanças, marketing, pessoal, entre 

outros (COLTRO, 2015). 

8) A Teoria Contingencial, evidenciada por Chandler, Burns e Stalker, reforça de que não 

há um caminho absoluto ou modelo exclusivo para alcançar a eficiência organizacional e cada 

ambiente deve ter sua estrutura organizada de forma personalizada, de acordo com cada negócio 

e necessidade (CHIAVENATO, 2020). 

9) E mais recentemente, na década de 90, surge a Era da Informação, os níveis de 

incertezas dentro das empresas aumentaram, o que é um marco importantíssimo pois começa a 

analisar as mudanças de diversos elementos em paralelo (SILVEIRA, 2019). Apresenta 

desafios como conhecimento, digitalização, virtualização, integração de redes, convergência, 

inovação, imediatismo, globalização e discordância (CHIAVENATO, 2020). 
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Como pode-se ver, os conceitos de administração de empresas mudaram muito no 

decorrer do último século e, apesar de não necessariamente os empreendedores conhecerem 

todos os conceitos acima apresentados, com certeza esta história acaba influenciando em suas 

atividades. 

  

4.2 EMPREENDEDORISMO  

“Todas as conquistas ao longo da história da humanidade tiveram sempre um 

empreendedor por trás delas” (CHIAVENATO e SAPIRO, 2020, p. 222). Com essa afirmação, 

reconhece-se que o conceito de empreendedorismo não é algo novo, já vem desde os primórdios 

logo que uma pessoa decidia iniciar ou operar um novo negócio ou empreendimento.  

O termo “empreendedorismo”, como o conhecemos atualmente, foi mencionado pela 

primeira vez dentro de uma teoria econômica há quase três séculos pelo francês Richard 

Cantillon, em 1725, que afirmava que “um empreendedor é o indivíduo que assumia grandes 

riscos”. Já para Jean Baptiste Say, em 1814, “um empreendedor transfere recursos econômicos 

de um setor de produtividade mais baixa para um setor de produtividade mais elevada e de 

maior rendimento”. Tanto Cantillon quanto Say exerceram grande influência sobre a teoria 

empreendedora conhecida hoje em dia (FARIA e SILVA, 2006).  

O empreendedorismo está ligado à abertura ou expansão de alguma empresa (GEM, 

2002), onde o empreendedor é o responsável por “realizar uma ideia original ou projeto pessoal, 

assumir risco e inovar constantemente” e não importa a idade: desde jovens até pessoas de 

idades mais avançadas, que teoricamente não teriam mais espaço no mercado de trabalho, e de 

todas as classes sociais. Todos esses novos empreendedores são importantíssimos para a 

evolução ou retomada da economia, contribuindo para o desenvolvimento ou progresso 

econômico de um país. (CHIAVENATO e SAPIRO, 2020, p. 222-223). 

O número de empreendedores aumentou exponencialmente nas últimas três décadas, 

tanto pelas crises econômicas ocorridas em diversos países do mundo quanto pela facilidade de 

adquirir conhecimento e informações graças à evolução da internet, principalmente no Brasil. 

Com a comodidade que a internet trouxe, houve a ilusão de que empreender poderia ser uma 

tarefa mais simples e com possibilidades de ganho rápido de dinheiro. Pode sim ser um pouco 

mais fácil caso o empreendedor já possua parte do conhecimento e experiência necessários. 

Mas essa nova carreira, como muitos a reconhecem no mesmo patamar de outras como direito, 

engenharia, entre outras, ainda é algo árduo na qual somente os mais comprometidos 

conseguem atingir sucesso e não correm o risco de ter que encerrar suas atividades nos 

primeiros anos. (TELLES e MATOS, 2013). 
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Um fator que tem contribuído para o aumento ano a ano de novos empreendedores é o 

fato de ele ter sido inserido nas grades universitárias, principalmente em cursos como 

Administração, Negócios Internacionais, Engenharias, entre outros, auxiliando assim a 

expansão da visão de negócios de universitários. Além desses cursos superiores, há também 

uma infinidade de cursos de extensão, outros criados por escolas de negócios e profissões, e até 

mesmo os ministrados gratuitamente por entidades ligadas à indústria e comércio, como Sebrae, 

Senai, programas de algumas Prefeituras Municipais e associações comerciais de várias 

localidades.  

O empreendedor, além de ser considerado um desbravador por “fazer perguntas nunca 

antes feitas ou buscar respostas por caminhos que sempre foram rejeitados por outros”, tenta 

romper barreiras alavancando recursos, promovendo talentos e concretizando ideias. E de 

acordo com Schumpeter (apud CHIAVENATO e SAPIRO, 2020, p. 223): “o empreendedor é 

a pessoa que destrói a ordem econômica existente graças à introdução no mercado de novos 

produtos e serviços, pela criação de novas formas de gestão ou pela exploração de novos 

recursos, materiais e tecnologias”. 

Se destaca dos demais ao serem identificadas três características para esse perfil: 

1) Necessidade de realização: geralmente pessoas ambiciosas, que têm a vontade de fazer 

a diferença na sociedade, romper com as ideologias de negócios em andamento, buscam 

alcançar excelência em seus projetos e o desejo de melhoria contínua, atribuindo a si mesmas 

a responsabilidade por tarefas e objetivos. 

2) Disposição para assumir riscos: assim que decide seguir por um caminho novo e 

defender novas ideias e projetos, ele já está assumindo algum tipo de risco, independente do 

empreendimento, dos desafios econômicos e das transformações ocorridas na sociedade.  

3) Autoconfiança: apesar de identificar as dificuldades e riscos em um novo 

empreendimento, o empreendedor tem a confiança de que possui as habilidades necessárias 

para resolvê-los. 

É possível também identificar padrões diferenciados de empreendedores: em uma ponta 

está o “empreendedor artesão”, que efetua o trabalho completo, mas é limitado e mais técnico 

dependendo de suas habilidades, e não possui muita capacidade de gestão ou comunicação. E 

no outro extremo, encontra-se o “empreendedor oportunista” que está sempre em busca de 

conhecimento, de novas oportunidades e de conhecer o mercado, mas que não possui 

conhecimento técnico como o “artesão”. Juntos, se completam. Mas, separados, não funcionam, 

salvo se forem “empreendedores artesãos e oportunistas" ao mesmo tempo (CHIAVENATO 

e SAPIRO, 2020). Há também os conhecidos como “investidores anjos”, que são entidades que 
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detém poder financeiro e, em vez de abrir o próprio negócio, decidem investir em negócios 

desenvolvidos por outras pessoas. 

 

4.3 EMPREENDEDORISMO NA ÉPOCA DA PANDEMIA DO COVID-19 

O ano de 2020 ficará marcado na história como um “ano negro” tanto na saúde quanto 

na economia quando milhares de empresas tiveram que encerrar suas atividades, deixando 

incontável número de pessoas desempregadas no mundo inteiro. Mas, ao mesmo tempo que 

diversas organizações e empreendedores dos mais variados portes tiveram que fechar suas 

portas, surgiram em paralelo aqueles que viram no empreendedorismo sua chance de suprir suas 

necessidades, adaptando atividades muitas vezes tidas como hobbies, e tornando-as 

responsáveis pelo sustento de suas famílias.  

Segundo dados do relatório de 2019 da GEM, até 2019 o Brasil contava com cerca de 

22,3 milhões de empreendedores envolvidos em algum negócio próprio criado em até 3,5 anos 

ou que estavam em fase de planejamento da criação de outros. Mas, com a chegada da pandemia 

no final de 2019 e atingindo seu ápice em 2020, esse número caiu para cerca de 12 milhões, 

uma variação de 46%.  

A taxa total de empreendedorismo no Brasil sofreu uma redução nunca vista antes. A 
pandemia do coronavírus veio e derrubou o mercado todo, em especial os mais 
antigos. Por outro lado, entrou muita gente nova e inexperiente que tenta sobreviver, 
por meio de um pequeno negócio. O mundo inteiro sentiu esse impacto, mas, no 
Brasil, os efeitos sobre o empreendedorismo foram mais fortes ainda (Carlos Melle, 
Presidente do Sebrae) 
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FIGURA 1 – INFOGRÁFICO DADOS DA PANDEMIA 

 

Fonte: Relatório GEM (2020) 
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FIGURA 2 – MAIORES IMPACTADOS PANDEMIA 

 

Fonte: Relatório GEM (2020) 

FIGURA 3 – COMPARATIVO BRASIL COM OUTROS PAÍSES 

 

Fonte: Relatório GEM (2020) 
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4.4 EMPREENDEDORISMO FEMININO  

O Empreendedorismo feminino, vem ganhando força com o passar dos anos, pois as 

mulheres estão se tornando cada vez mais independentes e protagonistas de suas histórias e 

fomentar ou apoiar essas mulheres é essencial. 

De acordo com a principal pesquisa sobre empreendedorismo no mundo “Global 

Entrepreneurship Monitor” (GEM) de 2018, as mulheres respondem por 48% dos 

empreendimentos iniciais e, na média, são mais escolarizadas. Porém, empresas lideradas por 

mulheres tendem a faturar menos e ser menos intensivas em inovação. Além disso, o público 

feminino apresenta menor proporção em relação aos homens quando o assunto é 

“empreendimentos estabelecidos” (43%). Essa diferença mostra que o auxílio inicial para 

empreender é semelhante, porém, as mulheres enfrentam mais dificuldades para fazer seus 

empreendimentos prosperarem no decorrer do tempo. Segundo o relatório:  

Com relação à renda, observa-se que as empreendedoras ganham menos que os 
homens em todas as categorias. No caso dos empreendedores iniciais, por exemplo, 
enquanto 76% das mulheres que iniciam um negócio têm renda de até 3 salários 
mínimos, no grupo masculino representa 64%. No caso de empreendedores 
estabelecidos as proporções são mais equivalentes entre os gêneros, tendo a maior 
diferença (4 pontos percentuais acima para os homens) no segmento de renda mais 
alta (superior a 6 salários mínimos) (GEM, 2018, p.9) 

Dado esse que mostra e comprova que apesar de todos os esforços e conquistas 

femininas, com o passar dos anos ainda sim a mulher é considerada “inferior” e se depara com 

mais dificuldades nos seus empreendimentos apesar de possuir a mesma capacidade e 

conhecimento que os homens.  

Embora ainda exista muita desigualdade entre gêneros, a mulher vem conquistando seu 

espaço com o apoio de diversas iniciativas e com a mudança da mentalidade no decorrer dos 

anos referente ao papel feminino da sociedade. Podemos notar que as mulheres possuem 

características e pontos fortes diferentes dos homens como: sensibilidade, empatia, vontade de 

ajudar trazendo o público feminino a investir e atuar majoritariamente no ramo do mercado de 

serviços onde se faz necessário atendimento direto e relacionamento interpessoal. 

Segundo Villas Boas (2010, p.51): “Existem importantes diferenças entre os estilos de 

empreender masculino e feminino. Elas têm uma ótima capacidade de persuasão e se 

preocupam com clientes e fornecedores, o que contribui para o progresso da empresa, o que se 

torna um diferencial em relação aos homens”. Quando se trata de empreendedorismo feminino, 

tanto razões econômicas quanto sociais e psicológicas são apontadas. De acordo com uma 

pesquisa divulgada no site do Sebrae (2021), no Brasil existem aproximadamente 9,3 milhões 

de mulheres a frente de uma empresa: destas, 34% são donas de seu próprio negócio, e 45% 
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são chefes de família, ou seja, são as responsáveis pela principal fonte de renda do seu lar.  

E, além de empreender, as mulheres permanecem com as atividades tradicionais: são 

mães, esposas e donas de casa, atuando desta forma em uma jornada dupla, e com isso estão 

buscando sempre conquistar um equilíbrio e sintonia entre a vida pessoal e profissional ao 

mesmo tempo se tornar bem-sucedidas. A partir de meados do séc. XX, elas vêm cada vez mais 

assumindo características antes atribuídas somente ao universo masculino, como liderança, 

ambição, capacidade de assumir riscos, contribuindo com um pensamento objetivo e analítico 

com maior autonomia, autoconfiança e independência.  

 

4.5 EMPREENDEDORISMO PÚBLICO LGBTQIA+  

Assim como as mulheres, toda e qualquer minoria ou público que faça parte da 

diversidade sofre as mesmas consequências quando o assunto é empreender, diversas barreiras 

culturais presentes no nosso país fazem com que pessoas desistam dos seus sonhos por falta de 

estímulo e opiniões de terceiros. Um estudo publicado pela aluna Ana Luiza Xavier em 2020, 

da Universidade Federal de Uberlândia, chamado "Falta de oportunidade de trabalho e 

empreendedorismo: uma realidade da população LGBTQIA+ na cidade de Uberlândia - MG” 

revela que as principais razões que levam esta parcela da população a empreender é a questão 

financeira (FAGEN/UFU, 2020). Vale ainda considerar que grande parte deste público não 

consegue uma qualificação profissional, enfrenta dificuldades durante sua formação, além de 

saídas prematuras de casa e da escola devido ao preconceito, além de:  

Aqueles que se identificam como lésbicas, gays, bissexuais, travestis e transgêneros - 
incluindo transformistas, dragqueens e outras práticas desviantes dos costumes de 
gênero, mesmo não representando um grupo coeso em fatores demográficos, 
compartilham de um enfrentamento diário na garantia de seus direitos, na proteção de 
sua integridade física e moral e na garantia de desenvolvimento social e econômico 
sem discriminação (PASQUALOTTO; FREIRE; GONÇALVES, 2017, p.186)  

e também que  

Na busca por caminhos pela desmarginalização social do grupo LGBT, iniciativas de 
empreendedorismo social podem ainda gerar benefícios para a sociedade como um 
todo. Ao estimular o debate em relação a questões de sexo, gênero e orientação sexual, 
o movimento pode levar outras iniciativas e modelos de negócio a expandirem suas 
atividades para mais beneficiários – ampliando o espectro de alcance de produtos para 
novos mercados e necessidades (PASQUALOTTO; FREIRE; GONÇALVES, 2017, 
p. 187) 

 

4.6 DIVERSIDADE E INCLUSÃO 

“Estereótipo (...) consiste na generalização e atribuição de valor (na maioria das vezes 

negativo) a algumas características de um grupo, reduzindo-o a essas características e definindo 

os ‘lugares de poder’ a serem ocupados” (CARRARA, 2009, p. 13).  
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“Sexo é biológico, gênero é social. E o gênero vai além do sexo: o que importa, na 

definição do que é ser homem ou mulher, não são os cromosssomos ou a conformação genital, 

mas a auto-percepção e a forma como a pessoa se expressa socialmente” (JESUS, 2012, p. 06).  

Diversidade nos tempos modernos é dada como algo que foge do “padrão da sociedade”, 

imposto historicamente, sem que as pessoas percebessem. A diversidade também resulta de 

algo globalizado, onde, hoje em dia, com o mundo todo conectado, as pessoas dão mais 

importância à cultura, economia, vida social, e a sensação é de que todos estão vivendo uma 

vida conjunta, dada a proximidade.  

Por causa disso, as diferenças entre as pessoas foram sendo percebidas e valorizadas, 

pois o acesso à cultura mundial é muito rápido, e a percepção de que os indivíduos não seguem 

um padrão e têm escolhas próprias, é cada vez maior. 

“É verdade que a globalização torna mais intensa a exposição à diferença e mais 

complexa a diferenciação social. (...) A luta por diversidade cultural faz parte, cada vez mais, 

da luta contra as tendências centralizadoras do capital global em setores econômicos.” 

(RIBEIRO, 2008, p.03). 

Tudo o que se fala sobre diversidade ajuda o indivíduo a se sentir acolhido e 

compreendido socialmente. Porém, isso não é tudo sobre essas pessoas: elas enfrentam uma 

luta contra o preconceito e a exclusão, é uma causa muito desmerecida e desvalorizada, muitos 

acham que as pessoas usam esse termo para se prevalecer, e não é isso, é para fazer os outros 

compreenderem que há diferenças e elas devem ser respeitadas. 

Portanto, a diversidade não deve (ou não deveria) ser algo imposto para que seja aceita 

ou incluída na cultura e no dia-a-dia. É um processo de entendimento de vida, construído através 

de boas informações e convívio, algo natural que as pessoas devem saber que existe e podem 

conviver com isso naturalmente, sem ter que forçar nada ou simplesmente fingir que aceitam.  

A UNESCO publicou a Declaração Universal Sobre a Diversidade Cultural em 2002, e, 

no artigo 6º, diz:  

Ao assegurar a livre circulação das ideias através da palavra e da imagem, deve-se 
zelar para que todas as culturas se possam expressar e dar a conhecer. A liberdade de 
expressão, o pluralismo dos meios de comunicação, o multilinguismo, a igualdade de 
acesso às expressões artísticas, ao conhecimento científico e tecnológico – inclusive 
em formato digital - e a possibilidade, para todas as culturas, de estar presente nos 
meios de expressão e de difusão, são garantias de diversidade cultural.  

 

Ou seja, é livre a participação ativa de um indivíduo na sociedade, independentemente 

de sua cultura, origem ou nível social. 
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A luta pela aceitação e inclusão da diversidade vai além do convívio social e atinge o 

ingresso e sucesso em organizações. Mulheres e público LGBTQIA+ tem muita dificuldade de 

serem incluídos ou aceitos em organizações, e não conseguem, muitas vezes, coragem ou 

oportunidade para empreender. Mas afinal, segundo Foucault (apud GARCIA e SILVA, 2004), 

diversidade implica algo mais complexo que envolve diferenças, enfrentamento das 

desigualdades, construção de subjetividades e de processos identitários, arquitetados nas 

práticas sociais e nos jogos de verdade.  

A ONU, em 1948, criou a Declaração Universal dos Direitos Humanos, que são direitos 

inerentes a qualquer pessoa, ser humano vivo, existente no planeta. Eles não servem somente 

para um país ou cultura, esses direitos são universais, e garantem que as pessoas tenham o 

mínimo de dignidade para viver e trata-se de necessidades básicas para o ser humano ter uma 

vida digna, feliz e completa. Porém, como é de conhecimento geral, esses direitos não são, na 

verdade, praticados no dia a dia, pois muitas pessoas não têm o básico para a sobrevivência, e 

não se trata somente de moradia e/ou alimentação, paz e democracia.  

Segundo o site oficial, 1948 - Declaração Universal dos Direitos Humanos, diz o Artigo 

1°: “todos os seres humanos nascem livres e iguais em dignidades e direitos”, e diz o Artigo 

2º:  

Todos os seres humanos podem invocar os direitos e as liberdades proclamados na 
presente Declaração, sem distinção alguma, nomeadamente de raça, de cor, de sexo, 
de língua, de religião, de opinião política ou outra, de origem nacional ou social, de 
fortuna, de nascimento, ou de qualquer outra situação (...).  

  
Analisando esses artigos, nota-se que esses aspectos, voltados ao presente estudo, sobre 

um ser humano ser livre, ter seus direitos garantidos independentemente de raça ou sexo, são 

desrespeitados em todas as esferas, principalmente na esfera organizacional e empreendedora.  

A ética emancipatória dos direitos humanos demanda transformação social, a fim de 
que cada pessoa possa exercer, em sua plenitude, suas potencialidades, sem violência 
e discriminação. É a ética que vê no outro um ser merecedor de igual consideração e 
profundo respeito, dotado do direito de desenvolver as potencialidades humanas, de 
forma livre, autônoma e plena. Enquanto um construído histórico, os direitos humanos 
não traduzem uma história linear, não compõem uma marcha triunfal, e tampouco 
uma causa perdida. Mas refletem, a todo tempo, a história de um combate, mediante 
processos que abrem e consolidam espaços de luta pela dignidade humana. 
(PIOVESAN aduc MOSER, 2008, p. 04) 

 

Letícia Sabsay, socióloga especializada em estudos de gênero, professora da 

Universidade de Londres, relatou em uma entrevista para a Revista Cult (2014) que:  

Quando fala-se do conceito de cidadania sexual, as primeiras coisas que nos vêm ao 
imaginário são as leis como as do casamento igualitário (...) é necessário deixar claro 
que a cidadania sempre foi sexual; quando ela não está marcada pela sexualidade, 
geralmente é construída com base no pressuposto heterossexual. Quando não é sexual, 
tende a ser heteronormativa, porque está montada sobre um modelo de sujeito e um 
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modelo de vida que é concebido como ‘naturalmente’ heterossexual (SABSAY, 
2014). 

 

A heterossexualidade está inserida em toda a sociedade e, ainda nos dias de hoje, os 

homens ocupam os melhores cargos em empresas. Segundo uma pesquisa feita pela Bain & 

Company em parceria com o Linkedin, só 3% da população feminina ocupa cargo de liderança 

no Brasil. Não se sabe ao certo o motivo disso, o maior deles, talvez, é a questão cultural, onde 

a figura masculina sempre foi vista como o patrão, o chefe maior, e a mulher subordinada. Além 

de ser questão cultural, é ancestral também, intrínseca na cabeça da sociedade masculina, e 

muito difícil de mudar.  Diante disso, sobre a dificuldade de aceitação da diversidade nas 

organizações, pode-se dizer que a mulher tem uma grande luta pela frente, para criar essa 

interação com os grupos das organizações, e, mais que isso, cabe aos gestores ter um olhar mais 

delicado sobre essa questão. 

Gary Becker (1930) cita a importância do capital humano em seu livro “Human Capital: 

a Theoretical and Empirical Analysis with Special Reference to Education”, publicado em 

1964, usa e relata o capital humano como uma peça para construir suas defesas de 

comportamento social. Para Becker (2007) (apud KELNIAR, LOPES e PONTILI, 2013) “o 

investimento em educação contribui para o crescimento econômico, melhora os rendimentos 

individuais e tem efeito positivo sobre a saúde e a formação das famílias.”  

Nem sempre o Governo tem planos educacionais que atingem a todas as classes e/ou 

gêneros, mas, se isso fosse feito com qualidade desde sempre, isso provavelmente ajudaria as 

classes menos favorecidas e as famílias a terem mais informação, e a desigualdade e preconceito 

estariam cada vez menores. 

“A organização é formada por pessoas e elas que fazem acontecer para seu 

desenvolvimento e sucesso, e trazem à organização sua real necessidade de existência. Isso quer 

dizer que uma organização não se trata apenas das pessoas que a compõem, e sim, do meio 

externo em que estão situadas, e essa preocupação e interação deve vir de dentro para fora” 

(MAXIMIANO, 2012). 

“Pode-se observar que 'diversidade' se refere a uma variedade de atributos de indivíduos 

e grupos. Segundo essa perspectiva, as organizações deveriam perceber as qualidades de seus 

consumidores e funcionários” (GALEÃO, SILVA E ALVES, 2003, p 22.). 

 

5 CONSULTORIA E ASSESSORIA EMPRESARIAL  

Conforme já abordado em capítulos anteriores, a necessidade de obter fonte de renda 

para sustento próprio ou da família, somado à ausência de oportunidade no mercado, leva os 
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públicos feminino e LGBTQIA+ a buscar o empreendedorismo como principal fonte de 

recursos financeiros.  

Atualmente, o processo para abertura de uma empresa no papel está cada vez mais fácil, 

se o empreendedor optar, por exemplo, em se tornar um MEI - Microempreendedor Individual, 

precisa apenas acessar o portal gov.br disponível na internet, preencher alguns dados pessoais, 

e pronto, automaticamente já é gerado o CNPJ da empresa.  

Ocorre que, embora o conceito de empreender seja fácil, praticar o empreendedorismo 

exige conhecimento, técnicas e estratégicas de gestão. O mercado está cada vez mais 

competitivo, exigindo produtos e serviços de maior qualidade, inovadores e com preços mais 

baixos. 

(...) as empresas têm se assentado na informação, no conhecimento e na competência 
dos seus recursos humanos, e por isso os fatores de competitividade decisivos 
passaram a ser a inovação, a tecnologia e a capacidade estratégica e de organização 
das pessoas e das empresas (LEITE, 2012). 
 

 Em outras palavras, para empreender é preciso planejamento, capacitação e atualização 

constante das tendências de mercado e, para os públicos-alvos objeto de discussão, um dos 

maiores desafios enfrentados é justamente a falta de conhecimento técnico para a tomada de 

decisão, se fazendo necessário, portanto, a contratação de consultorias e/ou assessorias 

especializadas no tema, caso não deseje buscar as informações necessárias por conta própria. 

De acordo com Oliveira (2019), “consultoria empresarial é um o processo interativo de 

um agente de mudanças externo à empresa, o qual assume a responsabilidade de auxiliar os 

executivos e profissionais nas tomadas de decisões, não tendo, entretanto, o controle direto da 

situação”, ou seja, a consultoria é uma prestadora de serviços que realiza diagnósticos dos 

problemas da empresa, mas não atua diretamente na solução. Sobre esse aspecto, Crocco e 

Guttmann (2010, p. 08) defendem: “A responsabilidade de aconselhar existe, mas a autoridade 

ou a liberdade de decisão não”. 

Silva (2012), ainda complementa que os consultores devem buscar criar formas para 

que os empreendedores desenvolvam seu próprio conhecimento durante o processo de 

consultoria, de modo a conseguir identificar os problemas da organização, bem como as causas 

e as soluções. 

 Importante ressaltar que “o consultor nunca sabe o suficiente sobre a situação particular 

e sobre a cultura da organização para ser capaz de fazer recomendações específicas sobre o que 

os membros dessa organização deveriam fazer para resolver os problemas” (SCHEIN, 2008, p. 

32). Logo, o papel do consultor é desenvolver no seu cliente a capacidade de resolver os seus 

problemas, e não simplesmente dar a solução. 
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Além do mencionado até aqui, outro ponto que merece ser destacado é o fato de que a 

consultoria é uma troca de relação e informações entre o cliente e o consultor, e para que o 

resultado seja satisfatório, é necessário que ambos trabalhem juntos, e principalmente, que haja 

confiança na relação entre os dois. Vejamos o que Parreira (1997), diz sobre o tema: 

 
A Consultoria é o ato de um cliente fornecer, dar e solicitar, pedir pareceres, 
opiniões, estudos, a um especialista contratado para que este auxílio apoie, 
oriente o trabalho administrativo, pode-se dizer que a consultoria é uma 
troca onde o cliente fornece informações da empresa e cabe ao consultor 
diagnosticar o problema e orientar da melhor forma possível (PARREIRA, 
1997 p.12).  

 

Crocco e Guttmann (2010), defendem ainda que para o bom relacionamento entre 

consultor e empresa-cliente é necessário que haja conhecimento sobre os tipos de consultoria, 

permitindo desta forma que o consultor defina de forma clara e transparente seu diferencial 

competitivo no mercado, e que o cliente entenda melhor se os tipos de intervenção que serão 

realizados em sua empresa atenderão às suas necessidades.  

Seguindo os conceitos de Crocco e Guttmann (2010), os tipos de consultoria podem ser 

classificados seguindo três critérios: a estrutura, a abrangência e a forma de relacionamento.  

1) Estrutura: é subclassificada em consultoria artesanal, desenvolvida exclusivamente para 

o cliente e adaptada à sua realidade de gestão; e em consultoria de pacote, que se baseia em 

metodologias e técnicas genéricas, que servem para diferentes situações em diferentes empresas 

com soluções pré-definidas. “O nível de flexibilidade é reduzido, ou seja, existe uma alta dose 

de rigidez nessa estrutura, pois o consultor se utiliza de metodologia quase fechada com base 

em conceitos reconhecidos e práticas testadas” (Crocco e Guttmann, 2010, p. 71). 

2) Abrangência: para Crocco e Guttmann (2010), é subclassificada em consultoria 

especializada, com foco em áreas de conhecimento específico, e em consultoria total que atua 

abrangendo quase todas as áreas e processos da organização. 

3) Relacionamento: Crocco e Guttmann (2010), apresentam três tipos: consultor associado, 

baseado em parceria na oferta da consultoria, seja entre pessoas físicas, pessoas jurídicas ou/e 

ambas; consultor anônimo, que refere-se a uma pessoa física que atua de forma independente 

sem estar associada a uma empresa; e o consultor virtual, que como o próprio nome sugere, 

presta os seus serviços de forma remota.  

 Para Leite (2009), Weiss (2012) e Block (2013), a consultoria pode ainda ser 

classificada em duas modalidades: consultoria interna e externa. A consultoria interna é aquela 

prestada por algum funcionário que possui vínculo empregatício com a empresa. Já a 

consultoria externa é prestada por um terceiro, seja empresa especializada ou um agente 
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autônomo, com prazo estipulado previamente em contrato. 

Importante, no entanto, ressaltar que, de acordo com Block (2013), a consultoria interna 

tem muita influência da hierarquia, o que pode prejudicar a análise do consultor. E por se tratar 

de um terceiro que não pertence a organização, a consultoria externa acaba sendo mais efetiva 

e objetiva, pois estes possuem uma visão mais ampla sobre o mercado, permitindo uma análise 

com mais neutralidade. 

De modo geral e sintetizada, a consultoria proporciona mudanças e melhorias na 

organização, auxiliando o empreendedor a identificar os problemas da empresa, assim como 

possíveis soluções, além de garantir que os produtos e serviços não se tornem obsoletos, 

fazendo com que a empresa esteja sempre a frente da concorrência, maximizando o seu market 

share, e consolidando sua marca no mindset do consumidor.  

Diferente da consultoria empresarial que apenas auxilia os gestores nas tomadas de 

decisões, sem atuar diretamente no processo, a assessoria empresarial além de diagnosticar o 

cenário da empresa, também desenvolve as soluções, e participa diretamente da tomada de 

decisão. De maneira mais simplificada, podemos dizer que a assessoria possui o veredito dentro 

daquela área no qual ela foi contratada, bem como autonomia para executar ações para o 

negócio. 

 Frederico Jader Lima (2019), diretor da EQG Consultoria, afirma:  

A Assessoria Empresarial é uma prestação de serviço de alguém que possui 
conhecimentos especializados em determinada área profissional. Sua função 
é auxiliar tecnicamente na elaboração de um projeto, mas também na 
execução de serviços. Portanto, já há uma diferença em relação à consultoria 
empresarial, pois há também o envolvimento prático do contratado 
(Frederico Jader Lima, diretor da EQG Consultoria, 2019). 

 

Vejamos ainda o que Oliveira (2019) aborda sobre o tema: “assessoria é a atividade 

sistemática de auxiliar a empresa-cliente ou responsável de uma unidade organizacional em 

assuntos gerais ou específicos”. Traduzindo, a assessoria é uma prestação de serviços executada 

por um profissional especializado em determinado assunto como, por exemplo, assessor 

contábil, assessor financeiro e assessor de RH. 

Vale enfatizar que embora exista diversas empresas de assessorias empresariais, dos 

mais variados ramos, o conceito de assessoria ainda não é discutido por muitos autores, o que 

prejudicou em partes a elaboração do embasamento teórico sobre o tema.  
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6 BUSINESS MODEL CANVAS 

E para auxiliar na parte de organização de ideias, objetivos e visualização prévia mais 

simplificada do negócio, utilizamos a ferramenta Business Model Canvas. Criada por 

Osterwalder e Pigneur em meados dos anos 2000 como fruto de um doutorado, permite 

explicitar visualmente de modo claro e objetivo, mas sem perder a complexidade, um modelo 

de negócios onde é possível ter uma visão geral sobre a empresa (MOTA, 2019). Esse modelo, 

dividido em nove quadros, permite que o tempo de idealização de um novo negócio seja menor 

e que o foco seja dirigido para partes realmente importantes. “(...) o Canvas funciona como um 

mapa. Ele descreve o caminho que a organização irá percorrer para chegar ao seu destino — os 

objetivos globais —, mostrando a lógica de como uma organização pretende gerar valor” 

(MELO, 2020). Para a criação de um modelo do Canvas, quatro perguntas devem ser 

respondidas: 

1) O QUÊ? 

- Proposta de Valor: O objetivo da AKALEVA é oferecer serviços de qualidade e visando o 

sucesso futuro, atendendo com excelência e profissionalismo, transmitindo tranquilidade e 

segurança. 

2) PARA QUEM? 

- Segmento de Mercado: Os públicos-alvos da AKALEVA são mulheres e público LGBTQIA+, 

para quem serão oferecidos serviços de assessoria ou consultoria tanto para quem deseja iniciar 

seu próprio negócio quanto para quem deseja implementar melhorias em seus negócios 

correntes. 

- Relacionamento com clientes: Para atender às mais diversas necessidades dos clientes, 

poderão ser realizadas: visitas aos clientes; reuniões presenciais na sede da AKALEVA ou até 

mesmo reuniões em espaços coworking.  

- Canais: Serão disponibilizados canais de atendimento como WhatsApp Business, redes 

sociais, site próprio da AKALEVA, e-mail e telefone fixo. 

3) COMO? 

- Atividades chave: Junto com os clientes, avaliar a situação para identificar todas as 

necessidades e elaborar uma proposta de valor personalizada, tanto para assessoria quanto para 

consultoria. Além disso, serão criadas estratégias de comunicação que atendam toda demanda 

do cliente, para sua total satisfação. 

- Recursos principais: Para melhor atender aos clientes e prospects, a AKALEVA contará com 

um escritório próprio com toda infraestrutura necessária (computadores, equipamentos, espaço 

para reuniões) além da possibilidade de realizar reuniões em espaços coworking, caso não seja 
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possível realizar na sede. Mas o recurso principal será o know-how das sócias, onde cada uma 

será especialista em uma área diferente (administrativo, financeiro, marketing e comercial).  

- Parcerias chave: Inicialmente, as atividades de contabilidade, comunicação visual e jurídico 

serão efetuadas com empresas externas, devido ao tamanho enxuto da empresa. Será analisado 

também qual será o melhor banco de acordo com as melhores taxas e opções disponíveis. 

4) QUANTO? 

- Estrutura de custos: Os investimentos necessários serão os custos com aluguel do espaço, 

serviços bancários, os serviços terceirizados (contabilidade, jurídico e comunicação visual), 

licenças para utilização de softwares (Microsoft e sistema de gestão) e gestão da empresa no 

geral (pró-labore, salários de estagiário e serviços de limpeza, materiais de escritório, etc)  

- Fontes de Receita: Pacotes de serviços personalizados de assessoria e consultoria de acordo 

com a necessidade de cada cliente. 

 
FIGURA 4 – ANÁLISE CANVAS 

 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 

7 PLANO DE PESQUISA 

 

7.1 METODOLOGIA DA PESQUISA 

“A leitura constitui-se em um dos fatores decisivos do estudo e imprescindível em 

qualquer tipo de investigação científica. Favorece a obtenção de informações já existentes, 
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poupando o trabalho de pesquisa de campo ou experimental” (MARCONI e LAKATOS, 2012, 

p.15).  

Para que uma pesquisa tenha resultados efetivos, ela deve atender tanto critérios quanto 

aos fins quanto quanto aos meios. Para a composição do presente trabalho, atendendo os 

critérios quanto aos fins, foi utilizada a pesquisa exploratória que, segundo Vergara (2013, p. 

42),  

A investigação exploratória não deve ser confundida com leitura 
exploratória, é realizada em área na qual há pouco conhecimento acumulado 
e sistematizado. Por sua natureza de sondagem, não comporta hipóteses que, 
todavia, poderão surgir durante ou ao final da pesquisa. 
 

Através dos resultados dessa pesquisa, identificou-se que ainda há pouco material e 

poucas informações principalmente sobre um dos públicos-alvo, o LGBTQIA+. 

Utilizou-se também de pesquisa descritiva onde explicamos brevemente sobre o tema 

empreendedorismo e buscamos identificar características desses públicos-alvo. Esse tipo de 

pesquisa “tem como objetivo primordial a descrição das características de determinada 

população ou fenômeno ou, então, o estabelecimento de relações entre variáveis” (GIL, 1996, 

p. 46). 

E quanto aos meios, utilizamos a pesquisa bibliográfica que, segundo Vergara (2013, p. 

43), pode ser usada como forma instrumental analítica para qualquer tipo de pesquisa. Para 

adquirirmos os conhecimentos e informações necessárias, foram realizadas pesquisas em 

materiais como: livros, artigos, teses, dissertações, revistas periódicas, periódicos científicos, 

apresentações de simpósios e sites.  

Já para a coleta de dados que pudessem ser transformados em informações, utilizou-se 

pesquisa quantitativa com fontes primárias (questionário fechado desenvolvido pelas próprias 

autoras) e secundárias (dados obtidos através de pesquisas de institutos como IBGE e 

SEBRAE). Para melhor compreensão, questionário fechado é aquele que “pede respostas 

curtas, do tipo sim ou não, ou do tipo de marcar itens em uma lista de respostas sugeridas” 

(MOREIRA e ROSA, 2007, p. 50). E pesquisa quantitativa é caracterizada "pelo uso da 

quantificação, tanto na coleta quanto no tratamento das informações, utilizando-se técnicas 

estatísticas, objetivando resultados que evitem possíveis distorções de análise e interpretação, 

possibilitando uma maior margem de segurança” (DALFOVO, LANA e SILVEIRA, 2008, p. 

07). 

Para podermos ter acesso a esses dados, utilizamos o tipo de amostra por acessibilidade, 

decidindo disponibilizar os formulários de pesquisa para grupos que com mais facilidade de 

acesso e que fizessem parte do nosso público-alvo. 
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7.2 DESCRIÇÃO DO PÚBLICO-ALVO 

Com o objetivo de estruturar de forma mais efetiva nosso plano de negócios e criar 

estratégias voltadas a um público específico, definimos que nossos públicos-alvo serão as 

mulheres e o público LBTQIA+ (lésbicas, gays, bissexuais, transexuais, queer, intersexo, 

assexual, e + referente a outros grupos e variações de sexualidade de gênero).  

Nossa escolha foi baseada na percepção sobre a importância e necessidade de se 

promover ainda mais o empoderamento feminino e a inclusão social da população LGBTQIA+ 

no mercado empresarial. Elaborar uma empresa de assessoria e consultoria empresarial 

direcionada a eles foi a maneira que encontramos de fazer a diferença dentre tantas outras 

empresas no mesmo ramo, com o propósito de construir um mundo onde a equidade prevalece.  

 

7.3 LOCAL DA PESQUISA 

Para atingir os públicos-alvos dessa pesquisa, o formulário foi disponibilizado pelas 

próprias autoras através do Facebook, além de grupos de Whatsapp tanto de condomínios 

residenciais, que atualmente possuem uma vasta rede de produtos e serviços criados e vendidos 

em seu próprio meio, por seus próprios moradores (esses mesmos em sua grande maioria 

empreendedores por necessidade), quanto grupos de associação de mulheres e de comunidades 

LGBTQIA+. 

 

7.4 RECURSOS NECESSÁRIOS PARA PESQUISA 

 Para a criação do formulário de pesquisa foi utilizado o “Google Forms” e para a 

compilação das respostas para a formulação da análise foi utilizado o “Microsoft Excel” e 

“Microsoft Word”. 

 

7.5 RESULTADO DA PESQUISA 

A pesquisa obteve um total de 272 respostas, sendo elas 265 respostas válidas e 

direcionadas para nossos públicos-alvos. Dentre essas, 208 pessoas informaram que tinham 

vontade de empreender, sendo direcionadas às demais perguntas voltadas para o nosso negócio 

propriamente dito.  

No início da pesquisa acadêmica foi decidido por começar com questionamentos a 

respeito de gênero e sexualidade, com objetivo de direcionar a pesquisa para nossos públicos-

alvos, e sendo de extrema importância ressaltar a diferença entre esses dois termos, onde o 

gênero diz respeito a ciência do ser humano (feminino e masculino), e a sexualidade que aborda 

a parte do instinto natural de todo ser vivo, que nos impulsiona na busca de um parceiro para 
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estabelecer relações e compartilhar momentos.  

Com essas duas perguntas podemos perceber que de todos os participantes o público 

feminino é dominante com 88,6% das respostas, seguido do público masculino com 

aproximadamente 10%. Já quando questionados a respeito da sexualidade podemos ver que 

temos 72,8% (mulher heterossexual), 24,6% (LGBTQIA+) e 2,6% (prefere não informar), 

mostrando que temos mulheres que também são do público LGBTQIA+ e podem muitas vezes 

ter dificuldades em empreender somando ambos os aspectos. 

 

GRÁFICO 1 – QUAL SEU GÊNERO? 

  

Fonte: Elaborado pelas as autoras (2021) 
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GRÁFICO 2 - QUAL SUA ORIENTAÇÃO SEXUAL? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 

Os participantes da pesquisa são predominantemente do estado do Paraná, sendo apenas 

12,8% de outro estado, e a escolaridade ficou distribuída conforme tabela abaixo com 217 

pessoas com Ensino Superior e 40 Ensino Médio. 

 

GRÁFICO 3 - ONDE VOCÊ MORA? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 
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GRÁFICO 4 - QUAL SUA ESCOLARIDADE? 

 

Fonte: Elaborado pelas Autoras 

Depois das informações básicas demos inícios às perguntas sobre inclusão e diversidade 

voltadas a parte social do nosso projeto de empreendedorismo. A primeira pergunta era “Você 

já sofreu algum tipo de discriminação devido a seu gênero e/ou sexualidade?” e 59,2% das 

pessoas responderam que sim. Isso pode ser reflexo de vários fatores como situações em que a 

pessoa já foi colocada e também pode estar relacionada ao ambiente em que se está inserido 

seja ele familiar ou profissional.  

GRÁFICO 5 - VOCÊ JÁ SOFREU ALGUM TIPO DE DISCRIMINAÇÃO DEVIDO A 

SEU GÊNERO E/OU SEXUALIDADE? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 
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Aqui temos uma análise importante, onde podemos ver que 69% dos respondentes não 

sente que perdeu alguma oportunidade devido ao gênero e/ou sexualidade.  

 

GRÁFICO 6 - VOCÊ JÁ PERDEU ALGUMA OPORTUNIDADE NO MERCADO DE 

TRABALHO, E SENTIU QUE FOI DEVIDO AO SEU GÊNERO E/OU 

SEXUALIDADE? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 

Ainda a respeito de inclusão, uma pergunta que nos chamou atenção foi: “Você se sente 

confortável em um ambiente onde não há ninguém do mesmo gênero e/ou sexualidade que 

você?” Tivemos mais da metade dos respondentes alegando que não se sentem confortáveis em 

situações como essa (53,2%).  

 

GRÁFICO 7 - VOCÊ SE SENTE CONFORTÁVEL EM UM AMBIENTE ONDE NÃO 

HÁ NINGUÉM DO MESMO GÊNERO E/OU SEXUALIDADE QUE VOCÊ? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021)   
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Nessa questão o nosso objetivo foi entender se um serviço exclusivo para esses públicos 

é o que as pessoas buscam na hora de abrir o seu negócio, e mais da metade das pessoas 

disseram que seria indiferente, desde que fosse feito com qualidade. 

 

GRÁFICO 8 - SE VOCÊ FOSSE CONTRATAR UM SERVIÇO, INDEPENDENTE DO 

RAMO, DARIA PREFERÊNCIA A EMPRESAS QUE POSSUI UM ATENDIMENTO 

EXCLUSIVO E DIFERENCIADO AO SEU GÊNERO E/OU OPÇÃO SEXUAL? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021)   

A terceira etapa da pesquisa foi destinada ao tema empreendedorismo. Na primeira 

pergunta que realizamos sobre o tema, foi questionado se o entrevistado já cogitou alguma vez 

em abrir seu próprio negócio ou tem vontade de empreender, e conforme podemos observar no 

gráfico abaixo, 78% disseram que sim, sendo que destes, 38% responderam que é por realização 

pessoal e necessidade, 32% por realização pessoal, e 8% por necessidade.  
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GRÁFICO 9 - VOCÊ JÁ COGITOU ALGUMA VEZ EM ABRIR SEU PRÓPRIO 

NEGÓCIO, OU TEM VONTADE DE EMPREENDER? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021)   

Diante deste resultado, podemos afirmar que grande maioria das pessoas empreende por 

necessidade de obter fonte de renda, e não somente realização pessoal, ponto que merece 

atenção na constituição do plano de negócio da empresa AKALEVA. Isso nos auxilia a 

identificar a necessidade de criar atendimento especializado a este público, de modo que o ato 

de empreender se torne não somente mais que uma obrigação, mas que também seja prazeroso 

e satisfatório. 

Importante ressaltar novamente, que os 22% dos entrevistados que responderam que 

não tem vontade de empreender ou abrir seu próprio negócio, não deram continuidade nas 

próximas questões, pois prejudicaria as informações levantadas. 

Na sequência, questionamos nossos públicos-alvos se eles saberiam por onde começar, 

caso decidissem empreender de forma imediata, onde obtivemos 56% de respostas positivas. 
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GRÁFICO 10 - CASO VOCÊ DECIDISSE EMPREENDER HOJE, VOCÊ SABERIA 

POR ONDE COMEÇAR? 

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021)   

Não obstante, conforme já apontado no referencial teórico deste trabalho, apesar de o 

conceito de empreender ser fácil, praticar o empreendedorismo exige muito mais que entender 

os conceitos da administração de um negócio. Exige prática, experiência e, principalmente, ter 

mente aberta e ser flexível para as transformações constantes do mercado empresarial, estando 

sempre à disposição das inovações, logo, o resultado aqui encontrado merece atenção quanto a 

sua profundidade. 

Para complementar a análise da questão anterior, indagamos aos nossos entrevistados 

quais as fontes eles buscariam para auxiliá-los na abertura do seu próprio negócio. As 5 opções 

mais selecionadas, respectivamente, foram: “Google”, “Empresas que já atuam na área” do 

negócio que o entrevistado tem intenção de abrir, “Sebrae”, “Empresas de consultoria e/ou 

assessoria” e “amigos e/ou familiares”. 
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GRÁFICO 11 - SE VOCÊ FOSSE ABRIR SEU PRÓPRIO NEGÓCIO, ONDE 

BUSCARIA INFORMAÇÕES PARA TE AJUDAR?  

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 

Aqui, podemos constatar que apesar de o “Google”, “Empresários que já atuam na área” 

e o “Sebrae” serem as maiores fontes de informação, há significativa demanda em empresas de 

consultoria e assessoria empresarial, que muito mais de oferecer as informações, auxiliam de 

forma especializada e personalizada na gestão das empresas, tornando desta forma os resultados 

mais assertivos. 

Ainda sobre empreendedorismo, indagamos por último quais são as maiores 

dificuldades, na opinião dos entrevistados, quando se trata do tema. As 5 principais respostas 

foram, consecutivamente: “Dinheiro”, “Falta de conhecimento técnico para administrar um 

negócio”, “Não saber por onde começar” (resposta esta que contrapõe o questionamos sobre 

saber por onde começar, mencionada anteriormente), “Dupla jornada: cuidar da casa e 

administrar o negócio”, e “Não saber qual área investir”. 
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GRÁFICO 12 - NA SUA OPINIÃO, QUAIS SÃO AS MAIORES DIFICULDADES 

QUANDO SE TRATA DE EMPREENDEDORISMO?  

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 

Em vista destas respostas, podemos observar a importância de se aprofundar nas 

análises para criar um Plano de Negócio eficiente para uma empresa de assessoria e consultoria 

empresarial, focada no público feminino e LGBTQIA+. Um serviço acessível, com 

atendimento personalizado e voltado às principais necessidades destes indivíduos.  

A última etapa da pesquisa foi relacionada ao ramo de negócio propriamente dito, ou 

seja, consultoria e assessoria empresa, serviços estes de conhecimento da maioria dos 

entrevistados. 

 

GRÁFICO 13 - VOCÊ JÁ TINHA OUVIDO FALAR EM “CONSULTORIA 

EMPRESARIAL” E/OU “ASSESSORIA EMPRESARIAL”?  

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 
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Para termos uma prévia da viabilidade do negócio, perguntamos ainda as pessoas 

abordadas se elas contratariam o serviço de consultoria e/ou assessoria individual e 

personalizado para abertura e administração do seu negócio. 87% responderam que sim, 

resultado este imprescindível para a continuidade deste trabalho. 

 

GRÁFICO 14 - VOCÊ CONTRATARIA UM SERVIÇO DE CONSULTORIA E/OU 

ASSESSORIA INDIVIDUAL E PERSONALIZADA PARA ABERTURA E 

ADMINISTRAÇÃO DO SEU NEGÓCIO?  

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 

A fim de verificar a necessidade de concentrar os esforços em um dos tipos de serviço 

ofertados pela empresa AKALEVA, questionamos qual deles o entrevistado contrataria, e 65% 

respondeu que depende da situação, 21% contrataria a assessoria empresarial, e 14% a 

consultoria empresarial. Em consideração a este resultado, podemos observar que ambos os 

serviços merecem energia e dedicação, ou seja, tanto a assessoria empresarial, como a 

consultoria empresarial possuem demanda em nossos públicos-alvos.  
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GRÁFICO 15 - AGORA QUE VOCÊ SABE A DIFERENÇA ENTRE CONSULTORIA 

E ASSESSORIA EMPRESARIAL, SE VOCÊ FOSSE CONTRATAR UM DOS 

PRESTADORES DE SERVIÇOS AQUI MENCIONADOS, QUAL CONTRATARIA?  

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 

Por fim, para criarmos estratégias voltadas as principais áreas de interesse dos nossos 

públicos-alvos, bem como nos aprofundar mais nas áreas, questionamos qual o ramo de negócio 

eles possuem interesse em empreender. 

 

GRÁFICO 16 - AGORA QUE VOCÊ SABE A DIFERENÇA ENTRE CONSULTORIA 

E ASSESSORIA EMPRESARIAL, SE VOCÊ FOSSE CONTRATAR UM DOS 

PRESTADORES DE SERVIÇOS AQUI MENCIONADOS, QUAL CONTRATARIA?  

  

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2021) 
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Conforme pode ser verificado, há uma diversidade relativamente grande nas áreas de 

interesse, sendo as principais: “Ramo Alimentício”, “Estética e Beleza”, “Vestuário”, 

“Gastronomia e Confeitaria”, cujo será dado maior atenção pela empresa AKALEVA.  

 

8 INFRAESTRUTURA DA EMPRESA 

A infraestrutura de uma empresa consiste em oferecer tudo aquilo que é necessário de 

suporte físico para seu bom funcionamento: um espaço adequado onde seja possível receber e 

atender confortavelmente todas as necessidades dos clientes e prospects. Inicialmente o espaço 

organizacional da AKALEVA comportará as quatro sócias, um(a) assistente administrativo e 

um espaço reservado para reunião com clientes que também será utilizado para 

videoconferências. Futuramente, será analisada a necessidade de mudança para um espaço 

maior, conforme a equipe de colaboradores crescer. 

 

8.1 DADOS CADASTRAIS  

FIGURA 5 – DADOS CADASTRAIS AKALEVA 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 

8.2 LOCALIZAÇÃO 

A empresa será situada em um escritório alugado, localizado na Avenida Sete de 

Setembro, 5402, conjunto 64, no bairro Batel, em Curitiba - PR, área central e de fácil acesso, 

atendendo todos os requisitos de conforto, segurança e confiabilidade que a empresa 

AKALEVA deseja transmitir aos seus clientes. 
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8.3 DIRETRIZES ORGANIZACIONAIS 

As diretrizes organizacionais são princípios, crenças, valores e políticas internas da 

empresa que guiarão a tomada de decisões, as ações, os serviços durante todo o decorrer da 

existência do negócio, podendo ser alterado e reavaliado conforme o passar do ciclo de vida da 

empresa. 

 

8.3.1 Missão 

Prestar os serviços de assessoria e consultoria para novos empreendimentos de forma 

personalizada e eficaz, com o objetivo de agregar valor ao negócio proposto pelo cliente e 

garantindo apoio e equidade para ingresso no mundo do empreendedorismo. 

 

8.3.2 Visão 

Ser reconhecida como referência de consultoria e assessoria empresarial, por promover 

um serviço de qualidade com foco e atenção às necessidades dos nossos clientes. 

 

8.3.3 Valores 

Respeito, Empatia, Equidade, Estratégia, Autonomia, Comprometimento, 

Responsabilidade, Inclusão Social. 

 

8.4 CONSTITUIÇÃO LEGAL 

A sociedade adotará o nome empresarial AKALEVA Consultoria e Assessoria 

Empresarial e terá sua sede no endereço Avenida Sete de Setembro, 5402, conjunto 64, no 

bairro Batel, em Curitiba - PR. 

O capital inicial será de R$200.000,00, divididos e devidamente integralizado em 

moeda corrente do país em nome das quatro sócias, cabendo a cada uma 25% das cotas.  

As sócias declaram que a sociedade se enquadra no porte de Microempresa, nos termos 

da Lei Complementar nº 123, de 14 de dezembro de 2006, e que não se enquadra em qualquer 

das hipóteses de exclusão relacionadas no § 4º do art. 3º da mencionada lei. (art. 3º, I, LC nº 

123, de 2006), bem como a natureza jurídica do negócio será na modalidade Ltda. 

 Para início das atividades será elaborado um Contrato Social, documento onde consta 

tanto os dados da empresa quanto outras informações: os sócios e seus deveres, endereço, ramo 

de atuação, atividades, porte e tal documento deve ser devidamente assinado por todos os sócios 

e protocolado na Junta Comercial ou órgão competente. Após esse registro será emitido um 

CNPJ que permitirá a execução de suas atividades. 
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 Possuindo o registro na Junta Comercial e na Receita Federal, a empresa deve ser 

cadastrada na Prefeitura Municipal de Curitiba, a fim de gerar a inscrição municipal da empresa, 

possibilitando a emissão do alvará de funcionamento, documento de permissão para 

funcionamento da empresa. 

 

8.5 CONTROLE ACIONÁRIO DA EMPRESA 

A AKALEVA contará com o quadro societário composto por quatro sócias, cada uma 

com foco de atuação em uma área específica da empresa e, por se tratar de uma “Sociedade 

Limitada”, todas terão o mesmo poder de decisão uma vez que entrarão com a mesma 

contribuição no capital social inicial. As decisões serão tomadas em conjunto de acordo com 

prioridades e importância, porém cada sócia terá autonomia sobre os assuntos relacionados à 

sua própria área. Em caso de empate na tomada de decisões, caberá à responsável da área (que 

possui maior conhecimento sobre o tema) a decisão final. 

 

8.6 RESPONSABILIDADES E COMPETÊNCIAS DA EQUIPE DIRIGENTE 

A empresa AKALEVA contará com quatro setores principais, cada um sob supervisão 

de cada sócia, sendo que essa será responsável pela composição de sua própria equipe de 

colaboradores, conforme necessidade futura. 

- Administrativo: Será responsável pela gestão estratégica da AKALEVA, bem como as funções 

operacionais como RH, quando necessário, visando a execução com alta qualidade dos serviços 

prestados pela empresa e prezando pela harmonia entre todos os setores. Além dos serviços 

internos, auxiliará na elaboração de planos estratégicos para as empresas dos clientes 

contratados, ficando sob responsabilidade da sócia Kauana Padilha. 

- Marketing: Será responsável por todo planejamento de marketing tanto da própria AKALEVA 

quanto de seus clientes, e ficará sob supervisão da sócia Vanessa Sierakowski. Além disso, 

fornecerá suporte para o Comercial garantindo alto padrão de qualidade na elaboração de 

materiais de divulgação.  

- Comercial: Será responsável pelas estratégias de prospecção e captação de clientes, 

elaborando propostas comerciais baseadas nas premissas das outras áreas da empresa, 

principalmente o Financeiro, e ficará sob responsabilidade da sócia Letícia Dmeterko. 

- Financeiro: Será responsável por todo controle da área financeira da AKALEVA, além de 

supervisionar a criação das áreas financeiras de seus clientes. Ficará sob a responsabilidade da 

sócia Amanda Mengarda. 
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Apesar de cada sócia ter suas próprias responsabilidades, todas supervisionarão a 

empresa em conjunto para garantir a máxima eficiência e clareza tanto nos objetivos gerais 

quanto nas ações que estarão sendo executadas, prezando acima de tudo a honestidade e a ética.  

  

8.7 DESCRIÇÃO DO NEGÓCIO 

A AKALEVA prestará serviços de consultoria e assessoria empresarial às micro e 

pequenas empresas que estão se inserindo no mercado pela primeira vez, e também para aquelas 

já existentes, mas que precisam do apoio de especialistas para alavancar os negócios. 

 

8.7.1 Ramo de atividade da empresa 

De acordo com consulta realizada junto a CONCLA (Comissão Nacional de 

Classificação) do IBGE, o CNAE - Classificação Nacional de Atividades Econômicas da 

AKALEVA será referenciada pelo código 7020-4/00 - Atividades de consultoria em gestão 

empresarial, exceto consultoria técnica específica, a saber: 

 

FIGURA 6 - CLASSIFICAÇÃO DA EMPRESA 

 
Fonte: CONCLA (2022) 

Dentro desta subclasse, as atividades da AKALEVA compreendem:  

- “os serviços de assessoria, consultoria, orientação e assistência operacional para a gestão do 

negócio prestado à empresas e 

- à outras organizações, em matéria de planejamento, organização, reengenharia, controle 

orçamentário, informação, gestão, etc; 

- a definição de métodos e procedimentos de contabilidade geral, de contabilidade de custos, de 

controle de orçamentos; 

- a consultoria para a negociação entre empresas e seus trabalhadores; 

- a consultoria em relações públicas e comunicações, interna e externa; 

- a consultoria em logística de localização.” 

Fonte: CONCLA (2022) 
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8.7.2 Necessidades a serem atendidas 

De acordo com Birley e Westhead (1992) (apud Portal da Administração, 2015), são 

cinco as necessidades que os empreendedores buscam sanar ao iniciar um novo negócio ou 

melhorar um já em andamento: aprovação, independência, desenvolvimento pessoal, segurança 

e auto-realização. O objetivo da AKALEVA é desenvolver projetos e estratégias com alta 

qualidade, visando o sucesso futuro dos públicos-alvos, criando valores e diferenciais 

competitivos para as organizações. 

 

8.7.3 Públicos-Alvos 

Os públicos-alvos da AKALEVA são micro e pequenas empresas, constituídas no seu 

quadro societário por mulheres e público LGBTQIA+, sem distinção de ramo de atividade ou 

CNAEs e, uma vez que se trata de uma empresa de consultoria e assessoria empresarial, pode 

atender aos mais diversos setores de atividade econômica.  

 

8.8 DESCRIÇÃO DO SERVIÇO  

Conforme já abordado, a empresa AKALEVA prestará dois tipos de serviços: a 

consultoria empresarial, voltada para orientação e direcionamento ao cliente, e a assessoria 

empresarial, que além de realizar o diagnóstico da empresa, também desenvolve as soluções 

necessárias em todas as áreas. Os respectivos serviços serão tanto para abertura de novos 

negócios, como para apoio administrativo para empresas já existentes.  

No primeiro contato com o cliente, será realizado uma análise da necessidade da 

empresa, de modo que as consultoras possam indicar os pacotes de serviço mais adequados e 

eficazes que supram essa necessidade. Fechado o contrato e acertado os valores, então a 

AKALEVA iniciará a prestação do serviço requerido. 

Para empresas já existentes no mercado, primeiro será realizado um diagnóstico dos 

problemas observados através de uma entrevista com os sócios, de modo que se possa definir 

onde estão os gargalos da empresa. Posteriormente, serão feitos os devidos direcionamentos, e 

no caso da assessoria empresarial, serão desenvolvidas as soluções. 

Para os novos empreendimentos, inicialmente serão levantadas todas as ideias dos 

sócios, onde as consultoras já farão as devidas ponderações com base no know-how do 

mercado, assim como apresentar suas sugestões para o negócio.  

Após a definição do negócio, será criado um plano de ação específico e personalizado 

para a empresa contratante onde serão definidos quais os próximos passos para a abertura da 
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empresa. Em conjunto com este processo, serão discutidos também o formato e as estratégias 

de todas as áreas daquele empreendimento. 

Independente do serviço prestado, o objetivo da AKALEVA é, sempre com base na 

responsabilidade social, ambiental e econômica do país, bem como na legislação vigente, 

auxiliar na alavancagem de empresas por meio de um planejamento estratégico, experiência de 

mercado, conhecimento técnico e, assim, contribuir para que o sucesso dos serviços contratados 

seja alcançado. 

 

9 PLANO DE RESPONSABILIDADE SOCIAL E AMBIENTAL 

A sustentabilidade e responsabilidade social são assuntos inerentes a qualquer 

instituição de respeito e a empresa AKALEVA, além de atender a um nicho pensando na 

inclusão social e econômica, irá atender as necessidades dos seus clientes sem comprometer o 

meio ambiente e sem ferir os direitos de cada ser humano.  

As medidas tomadas pela empresa para ter cuidado e preservação ambiental não 

seguirão o padrão “greenwashing”, muito utilizado hoje em dia, cuja busca incansável das 

organizações para transparecer uma responsabilidade ambiental que não existe leva a uma 

distorção da realidade através de um marketing falso, somente para levar o consumidor a crer 

que está optando por serviços de empresas responsáveis.      

As principais ações de responsabilidade social adotados pela AKALEVA serão: 

Imprimir o mínimo possível de documentos, para economizar papéis, energia elétrica e tintas, 

dando foco aos contratos digitais; reciclar os materiais não orgânicos; não utilizar copos 

descartáveis e canudos plásticos em reuniões e no dia a dia; reduzir consumo de água no 

escritório; economizar energia elétrica, dando preferência aos atendimentos diurnos; centralizar 

as reuniões no escritório para reduzir o consumo de combustível nos deslocamentos. 

Além disso, tem as responsabilidades sociais a serem seguidas, que são as ações que 

beneficiem a sociedade, como: arrecadação de alimentos não perecíveis para doações às 

instituições de caridade; planejar eventos recreativos com crianças de comunidades carentes; 

palestrar em escolas públicas sobre a importância da inclusão LGBTQIA+ e também sobre o 

empoderamento feminino; palestras gratuitas em comunidades para público em geral sobre 

empreendedorismo; cursos livres sobre empreendedorismo em escolas públicas, estimulando 

empreendedorismo desde cedo. Essas ações, para não impactar nos custos da empresa, serão 

realizadas através de parcerias com instituições de caridade e comunidades carentes, 

intermediadas pela AKALEVA. 
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E, mais importante, repassar sempre aos clientes essas metas, fazendo-os sempre 

acreditarem em seu potencial e saber vencer o preconceito. Criar nos públicos LGBTQIA+ e 

nas mulheres essa noção do seu real valor, da sua importância para a sociedade, e, além disso, 

que sua intenção em empreender irá fazer a diferença no meio social, para que possa encorajar 

outras pessoas a fazê-lo também. 

  

10 PLANO DE MARKETING 

 

10.1 ANÁLISE AMBIENTAL 

Para auxiliar na análise de viabilidade do negócio, foi elaborada uma pesquisa sobre o 

ambiente em que a empresa AKALEVA se encontra, os fatores que poderiam auxiliar no 

alcance do sucesso, ou caminhar para o fracasso caso não fossem estudadas soluções. “A 

avaliação global das forças, fraquezas, oportunidades e ameaças de uma empresa é denominada 

“Análise SWOT” (dos termos em inglês: strengths, weakness, opportunities, threats)” 

(KOTLER E KELLER, 2018, p.52). 

 

FIGURA 7 – ANÁLISE SWOT 

 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
- Forças (Strengths): As forças da AKALEVA são devidas à sua diferenciação perante o 

mercado, diferenciação esta que vem dos públicos-alvos selecionados para a atuação da 
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empresa, e o elevado engajamento com estes públicos advindo do fato de todas as sócias serem 

do sexo feminino, o que possibilita uma interação com maior confiabilidade. Além disso, o fato 

de todas serem formadas em Administração e com conhecimento nas áreas essenciais permitirá 

uma ótima qualidade nos serviços prestados aos seus clientes. Sobre o investimento para início 

das atividades, A AKALEVA terá como custos somente aluguel, materiais de escritório, 

decoração para o espaço de recepção aos clientes, que seja confortável, aconchegante e 

receptivo, e equipamento próprio para cada sócia (mesa, cadeira, computador e telefone), 

materiais de limpeza, água, luz e telefonia, além do pró-labore.  

- Fraquezas (Weakness): Para se tornar conhecida no mercado, a AKALEVA necessitará de 

um investimento inicial significativo em divulgação para atrair prospects. Outra fraqueza está 

no fato de as sócias ainda não possuírem uma profunda experiência nas áreas de consultoria e 

assessoria, nos quais ainda estão em evolução. E, além disso, terão pouca variedade de oferta 

de serviços, já que não será possível expandir o leque de opções. 

- Oportunidades (Opportunities): As oportunidades que a AKALEVA pode se aproveitar são 

muito voltadas ao tema de empreendedorismo, aliado ao empoderamento das classes onde os 

públicos-alvo estão inseridos. Ainda é um nicho de mercado pouco explorado, o que possibilita 

a criação de material de divulgação com forte apelo para incentivar e estimular a geração de 

novos empregos e capacitar melhor os novos empreendedores.  

- Ameaças (Threats): Como é um público mais restrito, será necessário que o mesmo 

compreenda o valor dos serviços que a AKALEVA está ofertando. Além disso, ainda há um 

elevado nível de preconceito sobre esses públicos, principalmente sobre LGBTQIA+, cujos 

negócios podem ser afetados por esta discriminação, consequentemente podendo levar à 

dificuldades financeiras das mesmas para fins de investimento em um serviço especializado 

como desejado prestar. Outras ameaças que advém deste mesmo ponto referem-se a quantidade 

de serviços e cursos gratuitos ofertados tanto pelos concorrentes quando por instituições que 

estimulam o empreendedorismo (SEBRAE, ONGS, Lives em redes sociais de profissionais da 

área, etc), e também os efeitos mais duradouros que podem surgir na economia no período pós-

pandemia que não poderão ser ignorados. E por fim, há uma enorme gama de concorrentes 

indiretos que, mesmo não tendo foco nesses públicos, podem ser procurados por eles.  

 

10.2 ANÁLISE DO MACROAMBIENTE 

O macroambiente é o conjunto de forças/fatores externos que impactam direta ou 

indiretamente no andamento das atividades empresariais, os quais a empresa não pode interferir 
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ou modificar, ou seja, tópicos relacionados à política, demografia, economia, tecnologia, 

legislação, entre outros. 

O conhecimento do macroambiente é de extrema importância para a organização, uma 

vez que esses fatores são mapeados, podem gerar impactos positivos e negativos, além de 

auxiliar a gestão a prevenir e planejar meios e métodos para trazer aumento da eficiência. 

 

10.2.1 Ambiente Demográfico 

O ambiente demográfico diz respeito a população e seus dados estatísticos (tamanho, 

localização, faixa etária, sexo, ocupação), dados esses que será possível adquirir por meio de 

pesquisa, e que serão utilizados em todo desenvolvimento do negócio pois eles refletem 

informações relevantes sobre o público-alvo a ser atingido. 

No caso da AKALEVA, que tem como objetivo atuar no ramo de consultoria e 

assessoria para empreendimentos, vale salientar que Curitiba é uma das três melhores cidades 

para empreender no Brasil de acordo com o “Índice de Cidades Empreendedoras 2022”. A 

cidade foi destaque nos quesitos: ambiente regulatório, infraestrutura, mercado, capital 

financeiro, inovação, capital humano e cultura empreendedora, pesquisa produzida pela Escola 

Nacional de Administração Pública (Enap), com apoio da Endeavor. Esse é um exemplo de 

fator externo que influencia positivamente a proposta de negócios da AKALEVA. 

 

10.2.2 Ambiente Econômico 

O ambiente econômico depende de vários fatores como renda, poupança, 

endividamento e disponibilidade de crédito, que compõem o poder de compra. Caso haja 

oscilações, podem afetar fortemente os negócios, principalmente em produtos sensíveis a 

preços (KOTLER e KELLER, 2019). A AKALEVA, levando em conta todos esses fatores, 

trabalhará em conjunto com os prospects para encontrar a solução mais adequada para ambos 

os lados. 

 

10.2.3 Ambiente Cultural e Social  

O ambiente cultural e social tem grande impacto para a AKALEVA uma vez que a 

empresa é voltada a uma minoria, e possui um diferencial diretamente relacionando a sociedade 

feminina e LGBTQIA+, ou seja, é importante avaliar e garantir que a empresa está com seus 

valores, comportamentos e percepções alinhados com o público alvo para proporcionar ao 

cliente uma experiência única e satisfatória. 
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10.2.4 Política ou Legal 

As mudanças legais no Brasil acontecem com frequência, e fica de responsabilidade da 

gestão acompanhar e garantir que os projetos de consultoria e assessoria atendam a legislação 

na sua versão mais atual para garantir que as alterações sejam avaliadas em tempo, sejam elas 

positivas ou negativas, para todos os clientes envolvidos utilizarem das oportunidades e terem 

conhecimento das ameaças envolvidas em todo processo. 

 

10.3 ANÁLISE DO MICROAMBIENTE  

O microambiente são todos os fatores e forças internas e externas que influenciam 

diretamente na capacidade competitiva da empresa, e que apesar de poderem ser controlados, 

possuem grande impacto na organização e na sua atuação dentro do mercado se não 

administrados corretamente. Dentre estes fatores, podemos citar os clientes, os fornecedores e 

as concorrentes. 

 

10.3.1 Clientes 

O público alvo da AKALEVA, na maioria, serão empresários das classes B, C e D que, 

de acordo com o IBGE, são classificados de acordo com a renda mensal: de 10 a 20 salários 

mínimos; de 4 a 10 salários mínimos; e de 2 a 4 salários mínimos, respectivamente. O intuito 

de também voltar o foco da prestação de serviço para o público D é justamente pela necessidade 

de criação de renda que este público possui em relação às demais classes. 

A AKALEVA não será uma empresa filantrópica, mas terá planos de consultoria e 

assessoria voltada especialmente a estas classes e aos MEI’S - microempreendedores 

individuais, uma vez que se entende o empreendedorismo também como uma ferramenta de 

transformação social, e o que falta além do recurso, é apoio e capacitação técnica para 

administrar uma empresa 

 

10.3.2 Concorrentes 

Apesar das pesquisas realizadas, não foi possível quantificar os concorrentes indiretos, 

empresas que atuam no mesmo ramo da AKALEVA na região de Curitiba-PR, devido ao 

volume, porém, não se encontrou nenhuma empresa voltada especificamente para os públicos-

alvos da AKALEVA, empresas que atenderiam os públicos feminino e LGBTQIA+, que 

prestem serviços especializados e personalizados para as empresas. 
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Como concorrentes indiretos, podem ser citados o Sebrae Delas e a Rede de Mulheres 

Empreendedoras (RME), ambos possuem um grande market-share e estão disponíveis na 

internet para acesso de qualquer pessoa interessada em mais informações, porém são voltados 

mais para conceitos, dicas, orientações e palestras ao público-alvo sobre empreendedorismo, 

não prestam o serviço de consultoria e assessoria propriamente dito. 

 

10.3.3 Fornecedores 

A empresa AKALEVA terá como fornecedores empresas especializadas nos serviços 

de contabilidade, jurídico e comunicação visual, além de fornecedores de materiais de 

escritório. Os dois primeiros, além de prestar serviços diretamente para a AKALEVA, 

inicialmente serão também parceiros das empresas assessoradas, no qual pretende-se combinar 

valores mais viáveis na contratação dos pacotes ofertados, incluindo já estes serviços. 

Quando a AKALEVA já estiver consolidada no mercado, com credibilidade e uma boa 

carteira de clientes, serão criados os setores contábil e jurídico na própria empresa, para fazer 

parte do quadro de colaboradores, possibilitando assim a redução de custos a longo prazo. 

 

10.4 ESTRATÉGIAS DE MARKETING 

Para serem desenvolvidas estratégias e planos de marketing, a primeira tarefa da 

empresa é identificar suas oportunidades de acordo com sua experiência de mercado e expertise 

(KOTLER e KELLER, 2019). A empresa precisa monitorar atentamente o mercado de modo a 

avaliar seu potencial continuamente e prever sua demanda, manter uma conexão com seus 

clientes e prospects para desenvolver relacionamentos de longo prazo, que tragam retorno tanto 

financeiro quanto uma boa imagem da empresa. 

O marketing é uma função organizacional e um conjunto de processos destinados a 
criar, comunicar e entregar valor para os clientes além de administrar as relações com 
eles de forma a beneficiar a organização e seus stakeholders. A administração de 
marketing é a arte e a ciências de escolher mercados-alvo e obter, reter e multiplicar 
clientes por meio da criação, da entrega e da comunicação de um valor superior ao 
cliente (KOTLER e KELLER, 2019, p. 32). 

 

10.4.1 Mix de Marketing 

“O planejamento do mix de marketing começa na formulação de uma oferta para 

satisfazer as necessidades e os desejos do cliente-alvo” (KOTLER e KELLER, 2019, pg. 399) 

e, para que seja possível alinhar toda estrutura da AKALEVA, um estudo de mix de marketing 

torna-se necessário: 
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- Produto/Serviço: Serviço de consultoria e assessoria para iniciantes ou empreendedores em 

experiência, onde o diferencial está no atendimento focado nos públicos LGBTQIA+ e 

mulheress, serviços com clareza para facilitar o entendimento do cliente e disposição para tirar 

atender e tirar as dúvidas que surgirem, com experiência e segurança. A AKALEVA garante 

toda a assistência que o cliente necessitar em todo o processo. 

- Preço: Os preços variam de acordo com a necessidade do cliente, com o tamanho do projeto 

que ele irá necessitar, horas a serem trabalhadas e melhorias a serem feitas em empresas já 

existentes, tudo isso sendo decidido juntamente com os clientes para que não haja surpresas.  

- Praça: Os meios da AKALEVA para atender e receber o cliente serão: atendimento presencial 

no escritório situado no bairro Batel em Curitiba; videoconferência; visitas às empresas, caso o 

cliente já possua uma; telefone; e-mail; chats em redes sociais e aplicativos de conversas 

(WhatsApp Business). 

- Promoção: Após profunda análise de viabilidade e acessibilidade, a AKALEVA optou por 

focar seus esforços no marketing digital pois, além de ter um custo muito menor que o 

marketing tradicional, é menos intrusivo, tem maior alcance, possibilita uma maior 

segmentação de público, permite utilizar técnicas de mensuração de resultados como Google 

Analytics ou Facebook Insights e, principalmente, promove uma maior interação com os 

clientes e prospects (Redator Imédia, 2020). As divulgações serão feitas, principalmente, em 

plataformas digitais como redes sociais (Facebook, Instagram e Youtube), LinkedIn, 

GoogleAds, posts patrocinados, além de visitas presenciais em potenciais clientes e 

participações em eventos e feiras de negócios. A AKALEVA também poderá se beneficiar de 

suas ações sociais como palestras para comunidades carentes e escolas públicas. 

 

10.4.2 Ações de Marketing 

O Inbound Marketing, segundo Peçanha (2020), é “um conjunto de estratégias de 

marketing focada em atrair, converter e encantar clientes. Ao contrário do marketing 

tradicional, o Inbound Marketing faz uso de Marketing de Conteúdo, SEO e Estratégias em 

Redes Sociais para atrair clientes por meio de canais online”. Um conceito muito utilizado na 

parte estratégica de uma empresa é o funil de vendas, que descreve em detalhes as etapas que o 

potencial cliente passa desde o primeiro contato até o fechamento de um contrato (MOREIRA, 

2018), e são elas: 
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- Atração: O primeiro contato de um potencial futuro cliente é o mais difícil de atingir, dada a 

vasta quantidade de concorrentes (no caso da AKALEVA, indiretos) e que surgem em suas 

pesquisas em buscas de serviços de consultoria e assessoria. Para que a empresa se torne 

conhecida, serão criadas ações através das mídias sociais para apresentação e contato de 

prospects (GoogleAds, site próprio, landing page, Instagram, Facebook, Youtube, Whatsapp, 

Blogs e LinkedIn), participações em feiras de empreendedorismo, além de contatos das próprias 

sócias, que ajudarão a o criar termo conhecido no marketing “passa-a-palavra”, popularmente 

chamado de “boca a boca”.  

- Leads: Através de funções como “call-to-action”, landing pages, formulários e contatos, os 

prospects que mais se interessarem na apresentação inicial serão convidados a conhecer melhor 

a empresa e a apresentar seu próprio negócio, além de especificar o serviço que busca. 

- Oportunidades: Utilizando as informações fornecidas na etapa anterior, a AKALEVA fará 

uma análise da viabilidade do negócio tanto para o prospect quanto para a própria empresa, 

visto que terá um número limitado de consultoras disponíveis e deverá focar nos projetos que 

será possível ter um maior retorno e gerar maior percepção de qualidade em seus serviços aos 

potenciais clientes. 

- Clientes: Apresentada a proposta de serviços por parte da empresa, e entendendo as demandas 

do cliente, ambos os lados podem chegar a um acordo que seja viável, firmando um contrato 

entre ambas as partes e para que os serviços sejam iniciados.  

 

11 PLANO ADMINISTRATIVO 

Inicialmente a estrutura administrativa da empresa será composta pelas quatro sócias 

fundadoras, sendo que cada uma delas terá uma atuação focada principalmente na área de maior 

conhecimento que possuem, porém, todas as sócias terão possibilidade de opinar sobre os temas 

das demais áreas.  

Conforme já descrito anteriormente, o setor administrativo ficará sob responsabilidade 

da sócia Kauana Padilha, o setor de marketing ficará sob supervisão da sócia Vanessa 

Sierakowski, o setor comercial ficará sob responsabilidade da sócia Letícia Dmeterko e, por 

fim, o setor financeiro ficará sob a responsabilidade da sócia Amanda Mengarda. 

Além disso, contará também com um(a) estagiário(a) atuando na vaga de assistente 

administrativo, possibilitando que nenhum prospect ou cliente que entre em contato com a 

AKALEVA fique sem atendimento, auxiliando também as sócias nas organizações e 

realizações de suas funções.  
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Para futuros recrutamentos e seleções, a AKALEVA irá definir as atribuições do cargo 

e o perfil adequado para a vaga, que contará com a missão, visão e valores da empresa, e a 

pessoa recrutada deverá contribuir com a filosofia da empresa e seus públicos-alvos. 

Necessitará também estar ciente do diferencial da empresa e das obrigações para com o 

processo de empreender de cada cliente, em específico. Serão realizadas entrevistas e dinâmicas 

de grupo para identificar quais os candidatos estão mais aptos para contribuir com o sucesso do 

time AKALEVA. 

A política de gestão de pessoas da AKALEVA será baseada na própria cultura 

organizacional da empresa, onde já se concretiza o espírito de dar oportunidades e ser uma 

pessoa livre de preconceitos e prejulgamentos, pois assim, todos que iniciarem seus trabalhos 

na AKALEVA posteriormente, já saberão que prioriza-se o conhecimento e a oportunidade de 

crescer e de sucesso ao empreender, principalmente a valorizar o que o cliente tem a oferecer 

para o crescimento mútuo, na relação empresa-cliente. 

Isso se enquadra também para as sócias, que, partindo de um negócio onde é valorizado 

o público LGBTQIA+ e o público feminino, têm de sempre estar de mente aberta para ouvir e 

atender as necessidades para empreender que essas pessoas têm, porém, sem qualquer distinção, 

priorizando a ideia do cliente e moldando-a para que se torne um empreendimento rentável. 

Quando houver necessidade de aumento de quadro devido à demanda de trabalho, será 

analisada de forma oportuna se é mais viável contratar um colaborador no regime CLT ou então 

a contratação de serviços na modalidade freelancer, além da contratação de especialistas 

terceirizados nas áreas contábil e jurídica. 

Como o foco da empresa é a prestação de um serviço de qualidade, estará sempre 

buscando atualizações e inovando para otimizar o serviço prestado para seus clientes, sejam 

novos ou antigos. Este conceito aliado ao aprendizado constante por parte das sócias (e 

colaboradores quando houver) será um dos principais focos da empresa para maximizar a 

qualidade dos serviços prestados. 

 

12 PLANO OPERACIONAL 

De acordo com MARCONDES (2020)  

Plano Operacional é o resultado final do planejamento operacional e visa detalhar os 
planos táticos em forma de atividades a serem realizadas nos setores operacionais da 
organização, envolvem: Identificação e ordenação de atividades, estimativa de prazos 
e recursos, definição de responsabilidades e medidas de gestão de riscos e de 
acompanhamento e controle de resultados. 
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Esta etapa fala a respeito da operacionalização do serviço a ser prestado, desde a 

prospecção de clientes até o dia a dia da empresa com a entrega das atividades a serem 

realizadas e seus respectivos responsáveis. Ter um plano operacional bem definido é de extrema 

importância pois ele assegura que todos os colaboradores envolvidos tenham clara visão das 

funções, prazos, recursos e necessidades, atingindo assim os objetivos da empresa definidos 

previamente.  

Esse plano detalhado traz para a empresa uma visão de curto/médio prazo e pode ser 

atualizado conforme a necessidade, para estar sempre alinhado com as estratégias, buscando 

transformar os objetivos em ações e resultados. 

 

12.1 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL 

A AKALEVA contará com um espaço alugado onde será organizada toda estrutura 

necessária tanto para a execução de suas atividades quanto para o atendimento de seus prospects 

e clientes, que permita transmitir qualidade e tranquilidade. 

 

12.1.1 Localização 

A empresa será situada em um escritório alugado, localizado na Avenida Sete de 

Setembro, 5402, conjunto 64, no bairro Batel, em Curitiba - PR, área central e de fácil acesso, 

atendendo todos os requisitos de conforto, segurança e confiabilidade que a empresa 

AKALEVA deseja transmitir aos seus clientes.  

 

12.1.2 Instalações 

O escritório da AKALEVA, irá conter todas as instalações necessárias como mesas, 

equipamentos, rede de internet, bwcs, sala de reuniões e acessibilidade. Além de contar com 

um ambiente aconchegante e agradável que seja condizente com sua proposta de diferencial, 

fazendo com que todos sintam-se bem-vindos e confortáveis.  

 

12.1.3 Logística 

A logística para o atendimento de clientes funcionará das seguintes formas:  

- O cliente em potencial procura a AKALEVA por conta própria, seja presencialmente ou 

através de seus canais de comunicação e, após conversa inicial, é agendada uma reunião que 

pode ser tanto na própria sede da AKALEVA quanto na empresa do prospect, se for o caso; 

- A AKALEVA buscará potenciais clientes visitando empresas e comércios. 
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- Através de participações em eventos e feiras de negócios, onde será realizado o primeiro 

contato e agendada uma reunião para atendimento personalizado. 

 

12.1.4 Atendimento ao cliente  

É de suma importância direcionar o atendimento para a real necessidade do cliente e 

fazer isso da melhor forma possível, para que assim se torne um diferencial da AKALEVA seja 

um referencial futuro. Como cita Las Casas:  

A prestação de serviços, apesar de ser grandemente influenciada por pessoas e 
tecnologia, também tem outros componentes não menos importantes, tais como 
ambiente físico, onde ocorre a prestação de serviços, e a aparência dos profissionais e 
as formas como estes interagem com os clientes. Cada um desses aspectos influencia 
o nível de satisfação. (LAS CASAS, 2000, pg. 28). 
 

O processo de atendimento ao cliente da AKALEVA está detalhado no fluxograma 

abaixo. Primeiramente, deve-se analisar para qual das finalidades será necessário o serviço: 

- Empreender: Caso a situação seja para criar um negócio totalmente novo, a AKALEVA irá 

realizar reuniões para compreender todas as necessidades e desejos do prospect. 

Posteriormente, irá apresentar um plano de ação onde estará contido informações como: quais 

são os prós e contras para tal negócio, os possíveis cenários que possam aparecer e, juntos, irão 

planejar estratégias para tornar possível o novo negócio. Além disso, estimar para o cliente qual 

o tempo de retorno de investimento, qual seria sua faixa de lucratividade, quais seus maiores 

concorrentes e tudo que englobar suas necessidades, para assim verificar qual melhor serviço a 

ser contratado: consultoria ou assessoria.  

- Empresa já existente: Para a segunda situação, que seria o cliente já ter uma empresa aberta, 

a AKALEVA irá realizar um levantamento prévio de informações sobre a situação atual da 

empresa e elaborar uma proposta de plano de ação que contemple: correções das falhas 

identificadas, prospecções de crescimento, readequação do quadro de colaboradores que 

poderiam ser feitas após identificação de habilidades e competências, novas estratégias 

corporativas, entre outros. 
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FIGURA 8 - FLUXOGRAMA DE ATENDIMENTO 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 

12.1.5 Administração 

Posteriormente a contratação dos serviços da AKALEVA após o atendimento descrito 

no fluxograma, as seguintes etapas são: 

- Criação do projeto alinhado com as expectativas do cliente e as necessidades do negócio 

previamente discutidas, tanto para consultoria quanto para assessoria; 

- Implementação do projeto com os prazos e atividades detalhadas para atingir o objetivo final; 

- Acompanhamento dos resultados após a conclusão do projeto por um período pré-determinado 

em contrato. 

 

13 PLANO FINANCEIRO 

Para a elaboração do plano financeiro da AKALEVA foi utilizada a ferramenta 

Microsoft Excel. Nas próximas páginas constam em imagem as principais planilhas e cálculos 

para análise da viabilidade da empresa (Obs. para melhor visualização, utilizar a ferramenta de 

“zoom”). 
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13.1 INVESTIMENTO CAPITAL PRÓPRIO 

O capital social inicial da AKALEVA foi estipulado em R$80.000,00, sendo que cada 

sócia disponibilizou de capital próprio o montante de R$20.000,00, equivalente a 25% para 

compor o montante final. 

 

FIGURA 9 - CAPITAL INICIAL 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

No investimento inicial estão sendo especificados todos os custos necessários para 

iniciar a operação diária da empresa, como mobiliário e equipamentos para a sala comercial, 

além da estrutura que cada sócia necessitará para executar suas atividades, bem como o aluguel 

e condomínio mensais, materiais de escritório para uso e o registro da marca. 

FIGURA 10 - INVESTIMENTO INICIAL DA EMPRESA 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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13.2 DESPESAS  

As despesas da AKALEVA foram projetadas para 5 anos, sendo que foi utilizada como 

base os custos abaixo elencados no primeiro ano, projetando sobre eles uma inflação de 10% 

anual, e também crescimento intelectual da AKALEVA de 10%. Para estes 10% de crescimento 

intelectual, está sendo considerado que as sócias irão se aprimorar e aperfeiçoar os atendimentos 

conforme a quantidade de clientes for aumentando.  

No terceiro ano, será contratado mais um consultor para compor o quadro de 

colaboradores e aumentar a capacidade produtiva da AKALEVA. Considerou-se também o 

aumento do salário do colaborador (a) ano a ano, devido ao crescimento histórico do salário 

mínimo no Brasil, que é de 6,96%, taxa utilizada como base para calcular os próximos 5 anos. 

Foi considerado, ainda, um percentual de 7% de possíveis inadimplências.  

 

FIGURA 11 - DESPESAS MÊS A MÊS ANO I 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 12 - DESPESAS MÊS A MÊS ANO II 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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FIGURA 13 - DESPESAS MÊS A MÊS ANO III 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 14 - DESPESAS MÊS A MÊS ANO IV 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
 
FIGURA 15 - DESPESAS MÊS A MÊS ANO V 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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FIGURA 16 - PROJEÇÃO DE DESPESAS PARA 5 ANOS 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

Para fins de apuração do imposto, a AKALEVA optou em trabalhar com o Simples 

Nacional, permitido para empresas que faturam até 4,8 milhões de reais no ano. A tabela de 

alíquota utilizada como base de cálculo (vide figura a seguir) foi a de prestadora de serviços, 

onde estão descritas atividades como: auditoria, jornalismo, tecnologia, publicidade, 

engenharia, entre outros, que mais se aproxima do ramo de atividade da empresa. 

 

FIGURA 17 - IMPOSTOS SIMPLES NACIONAL 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
 
13.3 RECEITAS 

A fonte de obtenção de receita da AKALEVA é através das horas de serviços prestados 

em consultoria e/ou assessoria (vide figura abaixo). Como forma de facilitar e viabilizar o 

pagamento ao consumidor, optou-se em trabalhar tanto à vista quanto parcelado em até 10x 

sem juros no boleto. Para fins de cálculo, estimou-se que 3% dos clientes irão pagar à vista; 

15% irão pagar em 3x; 25% irão pagar em 6x e 50% dos clientes irão pagar em 10x. 
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Os preços das horas foram estimados de acordo com a média de mercado, sendo que 

anualmente foi considerado uma inflação de 10%, somado a um aumento intelectual da empresa 

também de 10%, conforme demonstrado na tabela a seguir: 

FIGURA 18 - PRODUTOS COMERCIALIZADOS 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 

A pesquisa de mercado realizada pela empresa e apresentada em capítulos anteriores 

afirmou que aproximadamente 30% dos clientes preferem o serviço de assessoria e 70% o 

serviço de consultoria, e para apuração de hipótese de receita, foram considerados os mesmos 

valores para rateio das horas de serviço contratado. Como estimativa de crescimento, 

considerou-se que o número de clientes irá crescer da seguinte forma: até o terceiro mês 

em 100% comparado ao mês anterior, e a partir do quarto mês em 50%, até atingir a capacidade 

produtiva máxima da empresa. 

Importante ressaltar que para a apuração da capacidade produtiva, foi levado em 

consideração que 4 sócias trabalhando juntas por mês, 7 horas diárias (descontando-se uma 

estimativa de deslocamento até o cliente), no período de 22 dias úteis, atingem a capacidade 

máxima produtiva de 616 horas mensais. E a partir do terceiro ano, quando a empresa já estiver 

com estabilidade financeira, será contratado mais um consultor, com o qual aumentará essa 

capacidade para 770 horas mensais. Foi pressuposto, ainda, para este cálculo, uma média de 20 

horas contratadas por cliente, a saber: 

FIGURA 19 - RAMPA DE VENDAS, CRESCIMENTO E CAPACIDADE PRODUTIVA 

 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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A seguir, as demonstrações de receitas ano a ano: 

FIGURA 20 - RECEITAS MÊS A MÊS ANO I 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 21 - RECEITAS MÊS A MÊS ANO II 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 22 - RECEITAS MÊS A MÊS ANO III 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 23 - RECEITAS MÊS A MÊS ANO IV 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 24 - RECEITAS MÊS A MÊS ANO V 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 25 - PROJEÇÃO DE RECEITAS PARA 5 ANOS 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 

13.4 PROJEÇÃO DE FLUXO DE CAIXA 

A AKALEVA tem as projeções de fluxo de caixa mês a mês, por 5 anos. O saldo 

acumulado da AKALEVA está rendendo em conta bancária um percentual de 1,5% a.m., já 

adicionados nos fluxos de caixa. 
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FIGURA 26 - FLUXO DE CAIXA MÊS A MÊS ANO I 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 27 - FLUXO DE CAIXA MÊS A MÊS ANO II 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 28 - FLUXO DE CAIXA MÊS A MÊS ANO III 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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FIGURA 29 - FLUXO DE CAIXA MÊS A MÊS ANO IV 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 30 - FLUXO DE CAIXA MÊS A MÊS ANO V 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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FIGURA 31 - RESUMO FLUXO DE CAIXA DOS 5 ANOS 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
13.5 BALANÇO PATRIMONIAL 

A seguir, apresenta-se o balanço patrimonial realizado para 5 anos. Importante destacar 

apenas que a AKALEVA liquida todas suas obrigações dentro do próprio ano, não ficando 

dívidas para o exercício posterior, motivo pelo qual não há passivo no balanço patrimonial.  
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FIGURA 32 - BALANÇO PATRIMONIAL - 5 ANOS 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 

13.6 DEMONSTRAÇÃO DO RESULTADO DO EXERCÍCIO (DRE) 

Abaixo consta o DRE anual de um período de 5 anos. 

FIGURA 33 -DRE PARA 5 ANOS 

 

Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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13.7 PONTO DE EQUILÍBRIO - PE 

Ponto de equilíbrio é quando a receita obtida cobre os custos e despesas feitos pela 

empresa, e o ponto de equilíbrio da AKALEVA, conforme figuras abaixo, é obtido nas 83 horas 

trabalhadas, onde a receita é de R$ 11.952,00 e o custo total é de R$ 11.827,41, sobrando uma 

margem de R$ 124,59. 

FIGURA 34 -RATEIO DE HORAS  

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 35 - PONTO DE EQUILÍBRIO  

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
FIGURA 36 - GRÁFICO PONTO DE EQUILÍBRIO  

 
 Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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13.8 PAYBACK  

Payback significa o tempo de retorno que leva para o investimento inicial ser pago, e o 

da AKALEVA é de 11 meses, um prazo razoável de velocidade, o que torna a empresa 

economicamente viável. 

FIGURA 37 -PAYBACK 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
13.9 TIR 

TIR significa Taxa Interna de Retorno, que mostra o percentual de retorno de um 

investimento. A TIR da AKALEVA é de 25,4%, o que indica que é um ótimo investimento e a 

empresa é economicamente viável. 

FIGURA 38 -TIR 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 

 
13.10 VPL 

VPL significa qual valor presente líquido a empresa possui de pagamentos futuros, 

descontado uma taxa de juros. Para o presente estudo, projetado para 5 anos, o VPL da 

AKALEVA é de R$ 3.288.845,23, sendo esse um resultado positivo, indicando que a empresa 

é economicamente viável. 

FIGURA 39 -VPL 

 
Fonte: Elaborado pelas autoras (2022) 
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14 CONCLUSÃO E ANÁLISE DE VIABILIDADE 

O presente trabalho acadêmico teve como objetivo avaliar a viabilidade de abertura da 

AKALEVA, uma empresa de consultoria e assessoria empresarial voltada ao público feminino 

e LGBTQIA+. No primeiro momento, foi coletado dados para análise da necessidade de uma 

empresa desse segmento, onde foi identificado que é um nicho de mercado a ser explorado, e 

com grande potencial de aceitação. 

A referida pesquisa apontou que há interesse das pessoas em contratar uma empresa 

desse segmento, e que muitas mentes empreendedoras não abrem seu negócio por falta de 

coragem ou amparo administrativo. Em outras palavras, um dos principais fatores que impedem 

que os públicos-alvos de abrir seu próprio negócio, é a falta de conhecimento técnico necessário 

para a gestão do empreendimento e serviço de qualidade que direcione os esforços na direção 

correta, para o sucesso da empresa. 

Quanto à análise financeira, o cenário apresentado se mostrou promissor, ao considerar 

um capital inicial praticável: o payback aferido foi de onze meses, ou seja, um prazo curto para 

retorno do investimento; a TIR atingida foi de 25,4%, uma taxa de retorno considerada relevante 

para a empresa; e o VPL positivo em R$ 3.288.845,23 em cinco anos, o que demonstra uma 

boa saúde financeira da AKALEVA dentro do cenário e projeções apresentado. 

Diante de todas as informações levantadas e demonstradas neste trabalho, é possível 

afirmar a viabilidade da empresa AKALEVA, que além de ser aceita pelos públicos-alvos, os 

números apontam que se trata de um excelente investimento, com um expressivo retorno e 

lucratividade.  

A empresa não somente apresenta bons resultados financeiros, mas também contribui 

com a economia de maneira geral, e com a sociedade, pois forma empresas de sucesso, 

gerenciadas por mulheres e público LGBTQIA+. 
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