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1 INTRODUCAO

1.1 TEMA E PROBLEMA

O plano de negocio que sera exposto é referente a expansao de servicos em uma
das unidades da Franquia DoctorFit, sendo hoje uma das maiores franquias de treinamento
funcional do pais, pois possui um sistema unico de periodizacdo exclusiva de exercicios para
todos os perfis de clientes. O trabalho é motivado pelo interesse dos proprietarios em
diversificar e ampliar os servicos da unidade e torna-la pioneira na cidade com o conceito de
um centro de servicos de satude multidisciplinares, assim fortalecendo a misséao e os valores da
franquia em ajudar os alunos/clientes a manter e a conquistar seus objetivos e metas de forma
saudavel. Este plano de neg6cio possui como objetivo analisar a viabilidade de inserir na
unidade consultas com profissionais qualificados e experientes na area de nutricdo e
psicoterapia.

Para este estudo foi utilizado a pesquisa bibliografica com materiais ja publicados,
a pesquisa é documental, na qual foi aproveitado dados e histéricos de alunos para uma

analise e apreciacdo de perfil e necessidades, e também relatdrios de procura de servigos.
1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo geral

Verificar a viabilidade de insercdo de novos servigos na DoctorFit Vila Nova, com
0 intuito de criar um novo conceito na cidade, ou seja, um centro de servigos direcionados e
multidisciplinares com foco em salide e bem-estar.

1.2.2 Objetivos especificos

» Conhecer melhor o mercado no qual 0s novos servigos estao inseridos e avaliar

0S que impactam diretamente e indiretamente 0 mesmo;
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» Mapear as empresas e/ou profissionais concorrentes da regido, assim como,
realizar o levantamento de seus pontos fortes e fracos;

« Identificar o publico alvo e as oportunidades de negdcio na regido;

» Analisar os dados e verificar a viabilidade de expansdo de novos servicos na

unidade;

2 JUSTIFICATIVA

Este plano de negdcio é fundamental para a continuacdo de meu aprendizado, nele
¢ apresentando as teorias da administracdo e das dinamicas de negdcio e mercado na pratica, a
fim de prover subsidios para andlise de viabilidade de expansdo de servi¢os na franqueada
DoctorFit, Unidade Imbituba.

Apbs seis anos de abertura e com 0 mercado continuamente em expansdo, 0S
proprietarios da franquia visam um novo conceito, oferecer servigos direcionados e
multidisciplinares na &rea da satde. Além de criar este novo conceito na regido, complementa
0s objetivos da franquia, que é a prevencdo e manutengdo da salde, recuperacdo de lesbes e
envelhecimento saudavel.

Logo, o plano de negdcio trata-se da ampliacdo de servicos ofertados por esta

unidade, que contemplara servicos de nutricéo e psicoterapia.

3 METODOLOGIA

A metodologia adotada neste trabalho é a aplicada, isto €, gera conhecimentos que
visam a solucdo de problemas praticos utilizando também conhecimentos desenvolvidos na
pesquisa basica. Segundo Appolinario (2011, p. 146) ¢é realizada com o intuito de “resolver
problemas ou necessidades concretas e imediatas”.

A pesquisa comportara aspectos qualitativos e quantitativos. A pesquisa
qualitativa é focada no carater abstrato do objeto analisado, conforme GOHR (2008) é
considera a parte subjetiva da questdo, ou seja, identifica e analisa dados que ndo podem ser

mensurados numericamente, pois existe uma relacdo entre o0 mundo real (objeto) e o sujeito
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(pesquisador). Essa relacdo nem sempre pode ser quantificada, dependendo da interpretacdo
subjetiva do pesquisador.

Mendes (2006, p. 9 - 11) deixa claro que o objetivo da pesquisa qualitativa € a
“demonstracdo logica das relagdes entre conceitos e fendmenos, com o objetivo de explicar a
dindmica dessas relacfes em termos intersubjetivos”.

A pesquisa quantitativa considera que tudo pode ser quantificavel, o que significa
traduzir em ndmeros opinides e informacbes para classifica-las e analisa-las. Faz-se
necessario 0 uso de recursos e técnicas estatisticas, como porcentagem, desvio padrao, média,
coeficientes, dentre outros (SILVA, 2001).

Sendo assim a pesquisa quantitativa utiliza diferentes métodos cientificos para
quantificar opinides e informacdes de um determinado estudo, como por exemplo, a pesquisa
de publico-alvo, e para analisar as varidveis sociais da populacdo, é utilizada a pesquisa
qualitativa.

Os objetivos da pesquisa serdo tratados de forma exploratdria e descritiva. A
pesquisa exploratoria permite maior proximidade do pesquisador e o universo do objeto de
estudo. Segundo Gil (2010, p. 27):

Tem como proposito proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas
a torna-lo mais explicito ou a construir hipdteses. Seu planejamento tende a ser
bastante flexivel, pois interessa considerar 0s mais variados aspectos relativos ao
fato ou fendmeno estudado.

A pesquisa descritiva possui 0 objetivo de descrever o objeto de estudo sem
manipular ou interferir nele. Vergara (1998, p. 45) elucida pesquisa descritiva da seguinte

forma:

Pesquisa descritiva expde caracteristicas de determinada populagdo ou de
determinado fenbmeno. Pode também estabelecer correlagbes entre varidveis e
definir sua natureza. Ndo tem compromisso de explicar os fendbmenos que descreve,
embora sirva de base para tal explicagdo.

Na coleta de dados, serdo utilizados procedimentos bibliograficos e documental.

A pesquisa bibliogréfica permite utilizar materiais ja publicados e
disponibilizados, o que proporciona um novo enfoque, chegando a conclusdes inovadoras
com objetivo de enriquecer a pesquisa. Conforme Martins (2001), a pesquisa bibliografica

procura explicar e discutir um tema com base em referéncias tedricas publicadas em livros,
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revistas, periodicos e outros. Busca também, conhecer e analisar conteudos cientificos sobre
determinado tema.

Este tipo de pesquisa tem como finalidade colocar o pesquisador em contato
direto com tudo o que foi escrito, dito ou filmado sobre determinado assunto (MARCONI;
LAKATOQOS, 2007).

A pesquisa documental é realizada a partir de informagdes que ndo receberam
tratamento analitico, ou que ndo foram publicadas, segundo Oliveira (2007, p. 70) “na
pesquisa documental, o trabalho do pesquisador (a) requer uma analise mais cuidadosa, visto
que os documentos ndo passaram antes por nenhum tratamento cientifico”, neste caso serao
utilizados dados e historicos de alunos para uma andlise de perfil e necessidades, como
também relatérios de procura de servigos.

O que difere a pesquisa bibliografica da documental € a natureza das fontes dos
dados coletados.

A unidade de andlise é a organizagdo e seus setores/departamentos,
funcionarios/colaboradores, fornecedores e clientes.

A coleta de dados ocorrera atraves dos instrumentos de andlise documental e
bibliografica, visto que serdo utilizados dados secundarios, através de informacdes publicadas
em diversas fontes, como livros, artigos, sites, dentre outros e também serdo utilizados dados
primarios, como relatérios internos, banco de dados e histdricos dos alunos e outros.

Segundo Cellard (2008), a analise documental favorece a observacdo do processo
de maturacdo ou de evolucdo de individuos, grupos, conceitos, conhecimentos,
comportamentos, mentalidades, praticas, entre outros. Para Oliveira (2007) a pesquisa
bibliogréafica ¢ uma modalidade de estudo e analise de documentos de dominio cientifico tais
como livros, periodicos, enciclopédias, ensaios criticos, dicionarios e artigos cientificos.
Como caracteristica diferenciadora, essa pesquisa é um tipo de estudo direto, sem precisar

recorrer diretamente aos fatos ou fenémenos da realidade empirica, em fontes cientificas.

3.1 FICHA TECNICA DO PLANO DE NEGOCIOS

» Denominacéo da empresa: DoctorFit — Unidade Imbituba
 Porte: Empresa de porte pequeno

» Localizagdo: Rua Santana, 468 , Vila Nova — Imbituba/SC

* Ramo de atividade: Prestadora de servicos: Treinamento Funcional

« Area de atuacio: Mercado local
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+ Setor da economia: Terciario

+ Servico: Treinamento Funcional

* Numero de funcionarios: 02 (dois)

+ Investimento total: R$ 9.100,00 (nove mil e cem reais)

» Receita operacional mensal prevista: RS 8.900,00 (oito mil e novecentos reais)
» Ponto de Equilibrio: 48%

» Taxa mensal do retorno do investimento: 29,67%

+ Situacdo do mercado: Estavel

« Parecer final sobre a viabilidade do empreendimento: Viavel

4 REVISAO DE LITERATURA

O mercado da salde e seus segmentos se mantem constantemente em expanséo e
crescimento desde 2007, ndo somente em nivel nacional, mas mundial. Conforme o Gltimo
relatorio divulgado na Revista Epoca em setembro de 2019, pela empresa americana IHRSA
(International Health, Racquet & Sportsclub Association) a receita desse mercado cresce a
uma média anual de 8,7% no mundo e deve alcangar US$ 99,9 bilhdes até o final deste ano,
mantendo esse ritmo de crescimento, a industria valera US$ 106 bilhdes em 2020.

Este crescimento acelerado se torna consequéncia de diversos fatores, néo
somente o estético, pois finalmente os “padrdes” exigidos, e inalcangaveis, pela sociedade
estdo dando lugar ao conceito de “vida saudavel”, por este motivo houve um aumento da
preocupacdo da populacdo em relacdo a salde e a qualidade de vida. De acordo com as
NACOES UNIDAS (2019), em entrevista com Rafael Zavala:

Os ndmeros globais de desnutricdo crescem e mostram que uma alimentagdo
nutritiva ainda esta longe de se tornar um bem comum. Enquanto lutamos contra a
fome, a obesidade aumenta de forma ainda mais rapida. Hoje, sdo 672 milhdes de

adultos obesos em todo o planeta.

A medida que as doengas cardiovasculares e a epidemia de obesidade continuar a
crescer, a industria e os profissionais da salde possuem um papel importante e fundamental
para inovagédo e expansao de servigcos como forma de prevencéo, entretanto essa prevencgoes e

informac0des precisariam chegar a todas as camadas da populacgéo.
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Para maioria dos especialistas, investir neste mercado € uma aposta certeira de
ganho, desde que avalie o corretamente o0 mercado da regido, para eles a categoria de negocio
que estd em alta sdo os modelos caracterizados como estidios boutique, espacos menores,
servigos mais personalizados e direcionados, que incluem servi¢cos complementares para um
resultado mais rapido, como nutricionistas, nutrélogos, tratamentos estéticos e bem-estar
holistico, que integra terapias tradicionais, terapias holisticas e ioga.

De acordo com a estatistica divulgada em setembro de 2019 pela Wellness
Creatives Co., “existem varias tendéncias de condicionamento fisico que foram consistentes
nos ultimos anos. O treinamento funcional, o HIITe a mudanga para o0 bem-estar
holistico, todos parecem prontos para permanecer no futuro proximo”. Outro tipo de negdcio
gue é garantia de sucesso, conforme os estudos apontados sdo os treinos especializados e de
curta duracdo, ou seja, 0os que duram em média de 30 min a 01 hora no maximo, assim o custo
€ menor e a empresa consegue atingir outros publicos, tanto aqueles que possuem um poder
aquisitivo menor quanto os que possuem rotinas apertadas durante a semana, mas ndo querem
abrir m&o do cuidado com salde.

No presente plano de negdcio é apresentada a problematica de uma expansao de
servicos, onde é demonstrado pesquisas e analises criticas, partindo de um cendrio micro para
macro e com isso buscando oportunidades, inovacdes e tendéncias do mercado. Acredito que
esse plano supra as necessidades e expectativas de todos os envolvidos neste projeto inovador
para a empresa.

De acordo com Dornelas (2003), empreendedorismo significa fazer algo novo,
diferente, mudar a situacdo atual e buscar, de forma incessante, novas oportunidades de

negécio, tendo como foco a inovacdo e a criacdo de valor.

5 DESCRICAO DO NEGOCIO

Neste Plano de Negocio sera proposto uma ampliacdo de negdcio em uma unidade
das Franquias DoctorFit Treinamento Funcional, localizada no bairro Vila Nova em
Imbituba/SC.

A DoctorFit € umas das maiores Franquias de Treinamento Funcional do pais que
surgiu apds anos de experiéncias bem-sucedidas de seus proprietarios, Cristiano Hoffmann

(Diretor Administrativo) e da Dra. Clarissa Rios Simoni (Diretora Técnica), em pequenas
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unidades de treinamentos personalizados sem a utilizacdo do maquinério convencional, juntos
elaboraram um sistema Unico de periodizacdo de exercicios para todos os perfis de clientes,
desde os que possuem limitacGes e lesbes e até os que visam alta performance, sendo
totalmente adaptavel para cada aluno conforme suas limitagdes e objetivos.

Apos seis anos de abertura da Unidade Imbituba e com o mercado continuamente
em expansdo, os proprietarios da franqueada visam um novo conceito, oferecer servigos
direcionados e multidisciplinares na area da saude. Diante disso e em virtude da unidade
possuir uma sala sem uso, os proprietarios consideraram a inclusdo de servigos adicionais, que
além de criar este novo conceito na regido, complementa os objetivos da franquia, que é a
prevencdo e manutencdo da salde, recuperacgdo de lesbes e envelhecimento saudavel.

Logo, o plano de negdcio trata-se da ampliacdo de servicos ofertados por esta
unidade, que contemplara servi¢os de nutri¢cdo e psicoterapia, sendo 0os mesmos oferecidos
aos alunos e estendido ao publico em geral. Os atendimentos serdo realizados nas
dependéncias da unidade e ocorrerdo em turnos alternados, dias e horérios estabelecidos pelos
proprietarios, os quais sdo Matheus Cardoso Serafim, brasileiro, funcionario publico na
Prefeitura da cidade de Imbituba/SC nos periodos matutino e vespertino, com formacdo plena
em Educacdo Fisica e com ampla experiéncia no ramo, intitulado sécio administrador e
participando com 51% do capital, e Leticia Beza Michels, brasileira, empresaria, formada em
Processos Geréncias e Administragdo, estudante de Educacéo Fisica, com grande experiéncia
na area administrativa e vendas, participando com 49% do capital da empresa. A empresa
denomina-se Serafim e Michels Atividades Fisicas Ltda., € uma sociedade empresarial
classificada como Microempresa, optante pela tributagdo Simples.

Os novos servigos ofertados pela unidade Vila Nova serdo consultas nas areas da

Nutricdo e Psicoterapia, conforme exposto no quadro abaixo.

Quadro 01 — Novos servigos ofertados

NOVOS SERVICOS | AREAS DE ATUACAO

NUTRICAO CLINICA

NUTRICAO —

NUTRICAO ESPORTIVA

PSICOLOGIA COM FOCO EM
PSICOTERAPIA EMAGRECIMENTO, SAUDE E BEM-ESTAR

PSICOLOGIA ESPORTIVA

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.
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Os servicos de Nutrigdo seréo supridos pela contratacdo de 01 (um) profissional
formado em nutricdo, que possua qualificacdo e experiéncia comprovada de no minimo 06
meses na area e por 01 (um) profissional formado em nutricdo com especialidade em nutricdo
esportiva, que contenha qualificacdo e experiéncia comprovada de no minimo 01 ano na area.
Ambos profissionais deveréo dispor de registro e cadastro ativo no CRN (Conselho Regional
de Nutricionista).

A Nutricdo Clinica consistem em uma completa avaliacdo alimentar, clinica,
antropomeétrica e de gasto energético, apos sdo estabelecidos metas e objetivos, seguido de um
plano alimentar individualizado e funcional para uma reeducacdo alimentar sadia e eficiente.
A Nutricdo Esportiva reuni todos os processos de avaliacdo e plano alimentar, mas com o
diferencial focado em oferecer maior poténcia e bom rendimento na modalidade da qual o
aluno é adepto, serdo elaborados cardapios balanceados, cardapios de pré-competicdo e pos-
competicdo e planejamento alimentar para os dias de competigéo.

Os servicos de psicoterapia serdo focados na area esportiva e de emagrecimento,
os atendimentos serdo realizados por 01 (um) profissional, formado em psicologia que possua
pos-graduacdo em psicologia esportiva, emagrecimento e obesidade e/ou psicodrama,
experiéncia no minimo de 01 (um) ano na area e que tenha registro e cadastro ativo no CRP
(Conselho Regional de Psicologia).

A Psicoterapia € um tratamento colaborativo, onde o profissional e o paciente
atuam juntos para esclarecer e solucionar questbes que possam estar impedindo o seu
desenvolvimento pessoal, afetivo ou profissional. No caso da psicoterapia focada na area do
emagrecimento, salde e bem-estar o profissional ira detectar e avaliar o estado emocional do
paciente em relacdo ao seu comportamento alimentar e oferecer ferramentas necessarias para
a melhora dos processos emocionais vinculados ao emagrecimento ou outra dificuldade
apresentada, trabalhando com o pensamento e 0 comportamento através da aprendizagem.

A Psicologia do Esporte estuda o comportamento de pessoas envolvidas no
contexto esportivo e tem como objetivo entender e compreender como os fatores psicoldgicos
influenciam no desempenho fisico e como a participacdo nessas atividades afeta o seu
desenvolvimento emocional e bem-estar. O profissional busca desenvolver e explorar as
principais habilidades esportivas, controlar emocdes, sentimentos e comportamentos que
ocorrem durante os treinos e competicdes, dando ao atleta o suporte para lidar com questdes
sobre cobrangas, expectativas, competitividade, ansiedade, derrotas e vitorias. Aspirando
sempre a melhora do rendimento do atleta, alguns processos sdo pontuados, como o0

planejamento, a percepcdo de si mesmo e a concentragdo, onde s&o analisadas as
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interferéncias das condi¢fes ambientais x condigfes do corpo durante os treinos, a
estimulacdo da percepcdo do atleta nos movimentos do seu corpo durante 0s exercicios e
ensinar o0 mesmo a focalizar a atencdo no que realmente € importante no momento dos treinos
e das competicdes.

Os atendimentos ocorrerdo nas dependéncias da unidade, em dias, horérios e
turnos alternados, visto que a mesma dispde somente de uma sala para realizagédo de ambos os
Servigos.

A definicdo dos atendimentos estd evidenciada na tabela 01, entretanto caso haja

necessidade dos profissionais a mesma poderé ser modificada.

Tabela 01 — Tabela geral de horarios dos novos servi¢cos

TABELA GERAL DE HORARIOS DOS NOVOS SERVICOS — UNIDADE VILA NOVA

AREA DE ATUACAO DIA DA SEMANA HORARIOS
SEGUNDA-FEIRA 8hs ohs 10hs  11hs
NUTRICAO CLINICA QUARTA-FEIRA 8hs 9hs 10hs  11hs
QUINTA-FEIRA 13hs  14hs  15hs  16hs  17hs
SEGUNDA-FEIRA 13hs  14hs  15hs  16hs  17hs
NUTRICAO ESPORTIVA TERCA-FEIRA 8hs 9hs 10hs  11hs
SEXTA-FEIRA 8hs 9hs 10hs  11hs
TERCA-FEIRA 13hs  14hs  15hs  16hs  17hs
PSICOTERAPIA QUINTA-FEIRA 08hs  0%s  10hs  1ilhs
SEXTA-FEIRA 13hs  14hs  15hs  16hs  17hs

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

As consultas deverdo ser previamente agendadas pelos clientes, sendo a
responsabilidade da contratante de registrar, confirmar e atualizar os horarios na plataforma
online e comunicar os profissionais no minimo 24 horas antes, como também, a
responsabilidade dos profissionais verificarem a plataforma diariamente. Os contratos dos
profissionais transcorrerdo como prestacdo de servico por tempo indeterminado, que incluira a
descricdo dos servicos prestados conforme a area de atuacdo, termos de pagamento,

responsabilidade entre as partes e procedimento de resolucdo de litigios.
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5.1 NOME DA EMPRESA

Razdo Social da empresa: Serafim e Michels Atividades Fisicas Ltda.

Nome Fantasia da empresa: DoctorFit Unidade Vila Nova

5.2 CONSTITUICAO LEGAL

Sociedade Empresarial

5.3 PROPRIETARIOS DA EMPRESA

Matheus Cardoso Serafim, brasileiro, funcionario publico na Prefeitura da cidade
de Imbituba/SC nos periodos matutino e vespertino, com formacéo plena em Educacdo Fisica
e com ampla experiéncia no ramo, intitulado socio administrador e participando com 51% do
capital, e Leticia Beza Michels, brasileira, empresaria, formada em Processos Geréncias e
Administracdo, estudante de Educacao Fisica, com grande experiéncia na area administrativa

e vendas, participando com 49% do capital da empresa.

6 PLANO ESTRATEGICO

6.1 ANALISE DO MACRO-AMBIENTE

O Plano Estratégico deste Plano de Negdcio foi elaborado com base no modelo
STEP — fatores socioculturais, tecnoldgicos, econémicos e politico-legais. Uma vez que, a
analise do macro ambiente é vital para a definicdo da gestdo estratégica, pois nela sdo
identificadas informacdes essenciais para avaliar sua exequibilidade.

Kotler (2000) aconselha que, para o correto diagnéstico da situacdo de
determinado mercado, deve-se utilizar a analise PEST, que inclui os ambientes politico-legal,
econémico-demografico, sdcio-cultural e tecnoldgico-natural, sendo que, a partir desta
ferramenta de analise, a empresa consegue visualizar com maior clareza desafios,

oportunidades e tendéncias presentes em seu contexto competitivo.
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Além disso, Glaister e Falshaw (1999) afirmam que a anélise PEST é muito Util
quando se busca compreender o ambiente externo no qual as companhias atuam, com o intuito
de analisar oportunidades e ameacas sob diversos prismas, ou seja, considerando diversas

variaveis simultaneamente.

Quadro 02 — Analise do Macroambiente

Fatores Aspectos analisados

Apesar da recessdo econdmica do Brasil, o0 mercado financeiro prevé um aumento na
economia de 2,5% até 2020, 1,3% do PIB e a estabilidade da inflagdo, garantindo assim o
poder de compra dos brasileiros. Independentemente da crise econdmica, o mercado da
“vida saudavel” se mantem constantemente em expansao, isso se da devido ao aumento
da busca por melhor qualidade de vida e principalmente pela entrada de uma grande
parcela da classe média neste mercado nos Gltimos anos, em razdo das empresas
disponibilizarem diversificados produtos e servigos com qualidade & pregos acessiveis,
tanto na alimentacéo, atividades fisicas e também em servicos na area da salde.

Referente as linhas de crédito, as elei¢cGes de 2018 no Brasil foram determinantes para a
retomada da economia que tem previsdes otimistas para os empreendedores devido a
promessa da reforma tributaria, com redugéo e simplificacdo de impostos e facilitacdo do
crédito para sobrevivéncia e expansdo dos negécios, concedendo também para pequenos
e micro empresarios linhas de crédito para financiamentos com juros menores.

Econdmicos

Em 2017, a Organizacdo das NacGes Unidas para Alimentacdo e Agricultura (FAO) e a
Organizacdo Pan-americana de Saude (Opas) divulgou que a metade da populagdo
brasileira esta com sobrepeso e 20% com obesidade, desta forma o Ministério da Sadde
adotou internacionalmente metas para frear o crescimento do excesso de peso e obesidade
no pais até 2019, reforcando os programas e iniciativas que procuram mudar os habitos
alimentares, educacdo alimentar das escolas, estimulos & consciéncia e controle da
obesidade, a prevencdo de doengas, a pratica de atividade fisica, por meio de politicas
intersetoriais de saude, seguranga alimentar e nutricional. Também foi citada a campanha
“Brasil Saudavel e Sustentavel”, que tem por objetivo sensibilizar e alertar a populagéo
brasileira sobre essas préaticas saudaveis.

A visibilidade do governo quanto os alimentos industrializados x alimentos saudaveis, e
0 crescente nimero de pesquisas e estudos realizados, incentivam a populagdo a rever os
conceitos sobre salde e alimentacdo, e a buscarem profissionais e servigos especializados
Politico-legais como uma maneira de prevenir e combater doencas.

A nova reforma trabalhista gerou oportunidades para os profissionais de prestacdo de
servicos, regulamentando o mercado e fornecendo seguranca juridica tanto para 0s
profissionais quanto para os contratantes. Regularizando a cobranga somente dos servigos
prestados, diminuindo as chances de ac¢des juridicas e reduzindo os custos e burocracias
para as expansdes de servigos das empresas, sendo assim permitindo que a mesma crie
uma gestdo mais eficaz, eliminando desperdicios e permitindo a concentragdo em seus
principias objetivos, “core business”.

Com essa nova lei e abertura no mercado na area da salde, com 0s novos planos e
convénios de saldes mais acessiveis, contribuiram para o aumento de cadastros de
profissionais que buscam vantagens competitivas, além da possibilidade de atendimento
em diversos estabelecimentos, reduzindo custos para ambas as partes, pois ndo ha vinculo
empregaticios, oque reflete nos valores das consultas e, portanto amplia o acesso da
classe média nestes servicos.

Nos ultimos anos cada vez mais o padréo de beleza ideal esta dando lugar ao conceito de
vida saudavel, independente de forma fisica. Esse novo conceito, € mundial e vém
influenciando cada vez mais os brasileiros, facilitando a visibilidade das informac6es
sobre alimentos, habitos alimentares e os beneficios de atividades fisicas, essas praticas
contribui para que produtos e servigos vinculados a estes conceitos cresgam de forma
especializada e diversificada, abrindo mercados para todas as classes sociais e objetivos.

O acesso a essas praticas é favorecido também pela a alteragdo nas rotinas de trabalho e

Socioculturais
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académicas, pois hoje é possivel a flexibilizacdo de horarios, como o Home Office e os
cursos e graduacdes a distancia, disponibilizando mais tempo para os cuidados da salde e
bem-estar.

Apesar do padrdo de beleza ideal esteja enfraquecendo, a industria cultural, pelos meios
de comunicacdo, reforca a importancia da imagem e aparéncia fisica, criando estimulos
para uma preocupacdo excessiva por parte da populacdo, além da pressdo gerada nos
atletas em suas performances, criando assim demandas de servicos como,
acompanhamentos nutricionais e psicoterapia para problemas alimentares, de ansiedades,
insegurancas e outros.

Os fatores demogréficos e naturais da regido onde encontra-se a unidade favorece a
cultura da imagem, incentivando a procura por melhor aparéncia fisica e saide corporal, e
estimula também a prética de atividades fisicas e de esportes.

Tecnologicos

O desenvolvimento tecnolégico mundial amplia 0 acesso e disponibiliza equipamentos de
alta performance, assim como, equipamentos que apresentam em tempo real informac6es
completas e necessarias para o um planejamento nutricional do paciente. O aumento na
infraestrutura da comunicacdo e da tecnologia oportuniza a criacdo de aplicativos que
ajudam no acompanhamento didrio do paciente, facilita a visualizacdo dos dados
coletados, permite que o individuo acompanhe seus proprios resultados, possibilita a
solicitagdo de auxilio ou informac&o a qualquer momento, permite que o proprio paciente
agende suas consultas e retornos, isto €, a tecnologia estreita o relacionamento entre
profissional e paciente, criando uma maior confianca e seguranca em ambos, e além de
ndo demandar grandes investimentos.

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

6.2 ANALISE DO SETOR

Quadro 03 - Forga 1: Possibilidade de entrada de novos concorrentes

FATORES NOTA
A. | E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 5
B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo séo fiéis. 3

C. | E necesséario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e outras despesas para | 4
implantar o negdcio.

D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 3

E. | Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. 3
N&o é necessario investimento em pesquisa.

F. | O local, compativel com a concorréncia, exigir baixo investimento. 4

G. | Néo ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limitam a entrada de novas | 5
empresas.

H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negécio ou custos altos. 3

I. | E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 3

J. | O mercado néo est4 saturado. 4

TOTAL 37

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Intensidade da FORCA 1 = ((37-10) /40) x 100 = 67,5

Quadro 04 - Forca 2: Rivalidade entre as empresas existentes no setor

FATORES NOTA

A. | Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos de tamanho e recursos. | 4

B. | O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns prosperam em detrimento de | 2

outros.
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C. | Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o0 maximo para cobrir estes custos. 2

D. | Acirrada disputa de precos entre os concorrentes. 3

E. Néo ha diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos concorrentes. 4

F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negdcio. 3

TOTAL 18

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Intensidade da FORCA 2 = ((18 — 6) /24) x 100 = 50

Quadro 05 - Forca 3: Ameaca de produtos substitutos

FATORES NOTA

A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 3

B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas existentes no negocio. 2

C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua imagem e dos | 3
produtos.

D. | Setores de atuacéo dos produtos substitutos estdo em expanséo, aumentando a concorréncia. 4

TOTAL 12

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Intensidade da FORCA 3 = ((12 — 4) /16) x 100 = 50

Quadro 06 - Forga 4: Poder de negocia¢do dos compradores

FATORES NOTA

A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte presséo por pre¢os menores. 3

B. | Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do comprador. 3

C. | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo padronizados. 1

D. | Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de fornecedores. 4

E. | H& sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos adquiridos no setor. 1

F. | Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar os produtos do | 2
comprador.

G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 5

H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3

TOTAL 22

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Intensidade da FORCA 4 = ((22 - 8) /32) x 100 = 43,7

Quadro 07 - Forga 5: Poder de negociacao dos fornecedores

FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios € concentrado em poucas empresas | 3
fornecedoras.

B. | Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente substituidos por outros. 3

C. | Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para os fornecedores. 2

D. | Materiais / servi¢os adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o sucesso dos negdécios no | 4
setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados. 4
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F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 1
G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do setor. 1
TOTAL 18

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Intensidade da FORCA 5 = ((18-7) /28) x 100 = 39,28

Analisando a intensidades das forcas apresentadas é notorio o grau de atratividade
do plano de negdcio, tornando-se viavel o mesmo. A possibilidade de entrada de concorrentes
é inevitavel, pois o mercado cresce significativamente a cada ano. No entanto, pela unidade
possuir toda a base da franqueadora na parte de gestdo, e seguir critérios minuciosos de
responsabilidades e qualidade técnica e estrutura fisica, a mesma possui plena seguranca e
potencial para a expansao de servicos, além disso, o valor total para esse novo investimento é
considerado baixo, sendo necesséarias somente algumas adaptacdes. Apds a implantagdo a
franquia torna-se pioneira na regido com este novo conceito, suprindo e criando demandas de
servigcos multidisciplinares na area da saude juntamente com a prética de atividade fisica.

H& um equilibrio entre a rivalidade dos concorrentes, devido a diversificacdo do
mercado, pois a regido oferece diversos tipos de atividades, porém o diferencial da franquia
estd na qualidade, entrega de resultados, na acessibilidade de treinos e servigos personalizados
com custos baixos e a comodidade de diversos servicos serem realizados em um s6 local, com
atendimentos de profissionais focados e qualificados.

Apo6s a insercdo dos servigos, um dos desafios serd manter os clientes nos
atendimentos de acompanhamento, pois de fato os resultados sdo percebidos de médio a logo
prazo e neste periodo gerara custos adicionais para 0s mesmos. Contudo, a unidade investira
em préticas informativas para que haja um entendimento e engajamento da importancia dos
servigos multidisciplinares na conquista e manutencéo de objetivos e metas.

A contratacdo dos novos profissionais serd um reves, devido a escassez de
profissionais especializados na regido, entretanto 0s que possuem apresentam qualificacéo,
experiéncia na area e o interesse de trabalhar em periodos e dias alternados, sendo possiveis

outras atividades em suas rotinas.

6.3 ANALISE INTERNA DO EMPREENDIMENTO

Tabela 02 — Analise Interna

Areas ASPECTOS ANALISADOS
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Producéo

Os novos servigos serdo realizados na dependéncia da franquia, localizada no bairro Vila
Nova - Imbituba/SC, em uma sala que se encontra sem uso, como a unidade ja possui toda a
estrutura serd necessario somente algumas adaptagdes e aquisicGes de moveis para ocorrer 0s
futuros atendimentos. Incialmente a sala sera revestida com gesso exercendo a funcdo de
isolamento acUstico para manter a privacidade dos clientes e dos profissionais e também
barrar o som de fora da sala, apds seréa realizado o acabamento com a pintura. Sera adquirida
01 (uma) mesa de escritorio suspensa planejada, 01 (uma) cadeira no modelo diretor
giratdria, 02 (duas) poltronas fixas para os clientes em atendimento, 01(um) armario
multiuso e 01 (uma) longarina com 02 (dois) lugares para a recepc¢ao.

Os equipamentos e materiais impressos utilizados nos atendimentos serdo de
responsabilidade dos profissionais, como por exemplo, balangas, adipdmetros, fichas
cadastrais, bloco de receituarios e outros. Os agendamentos serdo registrados em um
aplicativo de agenda online que possui facil acesso.

Recursos
Humanos

Os proprietarios contem experiéncias e conhecimentos multidisciplinares, dos quais abrange
grande experiéncia no ramo da atividade fisica, treinamento funcional personalizado e em
planejamento e acompanhamento esportivo, além das &reas de processos gerenciais,
administraco e vendas, o que contribui expressivamente na escolha e contratacdo dos
profissionais.

Os contratos dos profissionais transcorrerdo como prestacdo de servico por tempo
indeterminado e incluird a descri¢do dos servicos prestados conforme a &rea de atuacéo,
termos de pagamento, responsabilidade entre as partes e procedimento de resolucdo de
litigios. O pagamento ocorrerd mediante a apresentacdo de Nota Fiscal, sendo estipulado o
percentual de 30% do valor das consultas para a contratante. Sera contratado 01 (um)
profissional formado em nutricdo, que possua qualificacdo e experiéncia comprovada de no
minimo 06 meses na area, 01 (um) profissional formado em nutri¢do com especialidade em
nutricdo esportiva, que contenha qualificacdo e experiéncia comprovada de no minimo 01
ano na area. Ambos profissionais deverdo dispor de registro e cadastro ativo no CRN
(Conselho Regional de Nutricionista) e 01 (um) profissional, formado em psicologia que
possua pos-graduacdo em psicologia esportiva, emagrecimento e obesidade e/ou psicodrama,
experiéncia no minimo de 01 (um) ano na area e que tenha registro e cadastro ativo no CRP
(Conselho Regional de Psicologia). O anuncio da vaga sera realizada pelo SINE da cidade e
nas redes sociais, a primeira etapa do recrutamento sera analise de curriculos e a segunda
etapa uma entrevista com ambos 0s proprietarios.

Financas

A previsdo de investimento total estd em torno de R$ 9.100,00 mil reais, que, serdo pagos
com recursos da unidade. A unidade ndo possui muitos custos fixos e também é isenta de
aluguel devido a sala comercial ser prépria de um dos socios.

Os pagamentos dos profissionais contratados serdo realizados mensalmente até o 5° dia Util,
pois neste periodo ocorre grande parte da entrada de valores no caixa e também para a
organizacdo administrativa e financeira. O pagamento ocorrerd mediante a apresentagdo de
Nota Fiscal, sendo estipulado o percentual de 30% do valor das consultas para a contratante.

Marketing

A franquia tracard uma estratégia de marketing baseada nesta nova 6ética de servigos
multidisciplinares, transmitindo exclusividade, confianga e qualidade em um sé lugar. Seré
realizado um plano enérgico de vendas, parcerias e marketing com empresas, profissionais
da saude, clinicas médicas e os demais steakholders, além da estratégia off-line, ou seja,
vender para os proprios alunos. O foco é propagar de forma personalizada, coerente e eficaz
as vantagens deste novo conceito e transmitir de modo claro e objetivo os beneficios do
mesmo, desmitificando crencas e mitos da reeducacdo alimentar e terapias, e demostrar o
custo x beneficio transmitindo confianca para cada publico alvo.

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

6.4 A MATRIZ DE SWOT

Tabela 03 — Anélise SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes

| Pontos fracos

. Custos fixos baixo; . A empresa ndo possui um planejamento
. Unidade possui seis anos no mercado, ou de vendas e marketing;




seja, € conhecida na regido e de facil acesso;

. Marca consolidada no mercado de
Treinamento Funcional;
. Aumento da procura dos alunos por

servicos complementares na area da salde, assim
como o crescente aumento de alunos esportistas;

. Profissionais experientes e especializados;
o Atendimento diferenciado e
personalizado;

. Consultas com horéarios agendados, sendo
as mesmas disponiveis para todos os publicos;

. Privacidade no atendimento;

. Falta de funcionarios para
demandas administrativas/financeiras e
diérias e de vendas externas;
° Tempo escasso dos sdcios para questdes
de gestdo, financas e planejamentos estratégicos,
pois 0s mesmos auxiliam nos treinos;

suprir
rotinas

Ambiente externo

Oportunidades | Ameagas

. O aumento significativo de adeptos do e Crengas negativas sobre a reeducacdo
conceito de vida saudavel; alimentar e terapias;

. O aumento da procura por Servigos e Novos  servigos  especializados no
personalizados e diversificados realizados em um  mercado;

s0 local; . Mensalidades baixas nos planos e
. Aumento da avaliagdo do consumidor em  convénios médicos;

custo x beneficio; . A baixa persisténcia das pessoas e a busca
. Aumento da obesidade no Brasil; por resultados rapidos;

. Maior visibilidade dos maleficios dos e Inverno rigoroso;

produtos industrializados e de uma alimentacéo
inadequada;

. Novas técnicas no mercado de nutrigéo e
psicoterapias;

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

6.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Os objetivos estratégicos tracados pela unidade sdo baseados nos

pontuados na analise SWOT:

- Aumentar o lucro liquido em 18% até o final do primeiro ano de expanséo;

- Aumentar a receita em 12% até o final do primeiro ano de expansao;

- Concluir as adaptacdes e implantar os atendimentos em 02 meses;
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fatores

- Contratar e treinar 01 (um) estagiario na area de administracdo para exercer atividades

administrativas e financeiras e 01 (um) vendedor externo comissionado no prazo maximo de

02 meses;

- Analisar, determinar e iniciar a execugdo de um planejamento de vendas e marketing

agressivo na regido no prazo de 03 meses;

- Aumentar em 10% os recursos destinados a propagandas, eventos, marketing, comunicacao

visual, brindes e network com empresas, profissionais da salde e demais steakholders,

divulgando o novo conceito da franquia e os beneficios dos processos multidisciplinares para

uma conquista efetiva dos objetivos.
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- Garantir 80% a ocupacéo das agendas dos novos servigos no primeiro ano;

- Reverter 100% dos clientes (ndo alunos) em novos alunos da franquia no primeiro ano;

- Ter 80% dos alunos em atendimento com 0s novos profissionais, de acordo com suas
necessidades, ja no primeiro ano;

- Criar no minimo uma promoc¢do a cada 03 meses, principalmente nos periodos de baixa
temporada com parcerias de empresas, profissionais da saude e demais steakholders;

- Aumentar 80% o nuamero de alunos, sendo os mesmos adquirindo 0s novos servicos em dois

anos;

6.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico da empresa sera fundamentado na estratégia de
diferenciacdo, posto que, com a implantacdo dos novos servicos a unidade sera pioneira na
regido com este novo conceito, além de ja possuir uma marca consolidada no segmento de
Treinamento Funcional e oferecer atendimentos personalizados, que garantem qualidade e
entrega de resultados.

A expansdo tornard a unidade mais completa e exclusiva no sentido de saude,
bem-estar e de alta performance, visto que com os atendimentos multidisciplinares 0s
profissionais terdo subsidios para planejar de forma tatica e especifica as etapas para os alunos
alcancarem seus objetivos gradativamente, ao mesmo tempo em que todos 0s servigos serdo

oferecidos em um s0 lugar, trazendo comodidade e confianca para 0s mesmos.

7 PLANO DE MARKETING

7.1 ANALISE DE MERCADO

7.1.1 Descricéo dos produtos

O plano de negocio exposto é referente a inclusdo de novos servigos na Unidade
Imbituba da Franquia DoctorFit, como: consultas na area de nutricdo e psicologia. Ambas
ofertadas ndo somente para os alunos, mas também para o publico em geral que queiram

realizar atendimentos e acompanhamentos nestas especialidades da saude.
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As consultas na area de nutrigdo atenderdo duas especialidades, a nutri¢do clinica
e nutricdo esportiva. Para que os atendimentos sejam personificados e imersos, serd
contratado um profissional para cada especialidade, sendo 01 (um) formado em nutricdo, que
possua qualificacdo e experiéncia comprovada de no minimo seis meses na area e 01 (um)
formado em nutrigdo com especializagdo em nutrigdo esportiva, que contenha qualificacdo e
experiéncia comprovada de no minimo um ano na area. Ambos profissionais deverdo dispor
de registro e cadastro ativo no CRN (Conselho Regional de Nutricionista).

Os servigcos de Nutricdo Clinica sdo focados para pessoas que desejam realizar
uma reeducagdo alimentar, por diferentes motivos, como por exemplo, salde, pré-operatorios,
esteticos e/ou restrigdes alimentares. Primeiramente é realizado uma avaliagdo alimentar,
clinica, antropométrica e de gasto energético, apds sdo estabelecidos metas e objetivos,
seguido de um plano alimentar individualizado e funcional para uma reeducacdo alimentar
sadia e eficiente.

J& a Nutricdo Esportiva é direcionada ao publico que pratica alguma modalidade
de esporte, sendo profissional ou ndo, mas que desejam aumentar seu potencial e melhorar
seus rendimentos. Este servico reuni todos os processos da nutricdo clinica, entretanto possuli
um diferencial direcionado a melhorar o rendimento do paciente durante a atividade, isto é
realizado através da elaboragdo de cardapios balanceados, cardapios de pré e pds-competicéo
e planejamento alimentar para os dias de competicdo, ou seja, prepara e potencializa o
funcionamento corporal para os treinos e competicdes.

Os servigos na area da psicoterapia irdo atuar em duas areas diferentes, e para
oferecer estes suportes de forma profissional e especializada, serd contratado 01 (um)
profissional, formado em psicologia com pos-graduacdo em psicologia esportiva,
emagrecimento e obesidade e/ou psicodrama, que possua experiéncia de no minimo um ano
na area e que tenha registro e cadastro ativo no CRP (Conselho Regional de Psicologia).

Uma dessas areas de atuacdo abrange o processo de emagrecimento, salde e bem-
estar, sendo voltada para pessoas que estdo ou que ird0 comegar O processo de
emagrecimento, através de uma reeducacdo alimentar ou atraves de cirurgias, mas que ambos
possuem dificuldades cognitivas para assimilar essas mudancas de habitos alimentares,
criando pensamentos, sentimentos e comportamentos que dificultam este processo de perda de
peso. O profissional ird detectar e avaliar o estado emocional do paciente em relacdo ao seu
comportamento alimentar e oferecerd ferramentas necessarias para a melhora dos processos
emocionais vinculados ao emagrecimento ou outra dificuldade apresentada. Trabalhando os

pensamentos e 0 comportamento através da aprendizagem de novas formas de lidar com a
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compulséo alimentar, ajudando o mesmo a aderir & dieta e as instru¢bes do nutricionista,
promovendo o autoconhecimento, ensinando as diferencas entre fome e vontade de comer,
ajudando na modificacdo da forma de se relacionar com a comida e resgatando principalmente
a autoestima.

A outra area de atuacdo da psicoterapia é a esportiva, que atende pessoas que
praticam alguma modalidade esportiva, visto que possa pertencer a categoria profissional ou
ndo, e que visam além da preparacédo fisica, um preparo psicolégico para lidar com diversas
situacOes que ocorrem durante a rotina de treinos e competicOes, e que impactam diretamente
ao seu desempenho fisico.

O profissional busca desenvolver e explorar as principais habilidades esportivas
do paciente, ajudando o mesmo a controlar emocdes, sentimentos e comportamentos que
ocorrem durante os treinos e competicdes. Oferecendo suporte para lidar com questdes sobre
cobrancas, expectativas, competitividade, ansiedade, concentracdo, derrotas, vitorias, entre
outros sentimentos.

Aspirando sempre a melhora do rendimento do atleta alguns processos sao
pontuados, como o planejamento, a percepcdo de si mesmo e a concentracdo, onde sdo
analisadas as interferéncias das condi¢gdes ambientais x condigdes do corpo durante os treinos,
a estimulacdo da percepcdo do atleta nos movimentos do seu corpo durante os exercicios e
ensina 0 mesmo a focar a aten¢do no que realmente é importante no momento dos treinos e
das competicoes.

Todos os atendimentos serdo realizados nas dependéncias da unidade em dias e
horarios alternados, conforme informado no Quadro 1. As consultas deverdo ser previamente
agendadas pelos clientes e a responsabilidade dos agendamentos na plataforma online é da
contratante.

Com a implantacdo desses novos servicos a unidade sera pioneira na regiao,
almejando assim se destacar pela inovacdo de um novo conceito de salde, isto é, servigos
especializados de treinamento, nutricdo e psicoterapia realizados somente em lugar, trazendo
assim comodidade para os clientes. Visto que a franquia possui um servico personalizado e
direcionado nos treinamentos funcionais e também toda a base de qualidade e experiéncia
técnica e estrutural da franqueadora, a contratacdo dos profissionais atenderdo critérios
minuciosos para que assim a unidade possa oferecer estes novos servigos com a mesma
qualificacéo e profissionalismo, deste modo transmitindo confianca para os clientes.

Com a diversificacdo de rotinas e necessidades, cada vez mais a sociedade

demanda profissionais e produtos especializados para suprir tal caréncia, este € um dos
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motivos pelo qual todos os mercados de bens e servicos possuem produtos/servigos
substitutos e complementares. Os substitutos sdo caracterizados quando um produto/servico é
consumido ou usado em substituicdo ao outro, visto que é raro encontrar substitutos perfeitos,
pois na pratica, diferencas de funcionalidades e fatores subjetivos afetam o quanto um bem ou
servico pode ser substituido por outro. Logo os complementares sdo 0s consumidos ou usados
em conjunto com os outros produtos/servigos.

Os servigos substitutos na area da nutricdo sdo os profissionais que atuam na area
de endocrinologia e nutrologia, ambos podem oferecer atendimentos para pacientes que visam
0s mesmos objetivos, entretanto o nutricionista e formado em nutrigdo que possuem também
como objetivo a prevencéo, diagnostico e tratamento de doencas ligadas ao comportamento
alimentar, oferecendo assim todo o suporte necessario para os objetivos do publico alvo. Os
servigos substitutos da psicoterapia incluem os profissionais da psiquiatria e 0s coaching,
ambos conseguem atender pacientes que aspiram aos mesmos objetivos, contudo os
tratamentos e acompanhamentos séo diversificados e muitas vezes o real problema ndo é
tratado. Pois, o diferencial da psicoterapia € o uso de um conjunto de técnicas para analisar e
intervir nos problemas emocionais, comportamentais e/ou transtornos mentais, auxiliando na
melhoria da autoestima, fortalecimento do ego, superacdo de traumas e otimizagdo de
mecanismos de enfrentamento, assim intervindo direto no problema real que influéncia o
comportamento e habitos sem intervencao de medicamentos.

O objetivo da inclusdo dos servicos de nutricdo e psicoterapia ao treinamento
funcional é a complementariedade e a importancia que ambos oferecem aos
pacientes/clientes, uma vez que o acompanhamento de uma equipe de profissionais
multidisciplinares trabalha nos aspectos e percepcdes diferentes do mesmo problema, levando

a manutencdo da saude fisica e mental.

7.1.2 Anélise do mercado consumidor

Independentemente da crise econémica, 0os segmentos do mercado fitness se
mantem constantemente em expansdo, a realidade é que desde 2007 este segmento tem
crescido vertiginosamente, com taxas acima de 13% ao ano incluindo empresas e
profissionais especializados, conforme levantamento realizado pela a IHRSA (International
Health, Racquet & Sportsclub Association), empresa americana que junto com parcerias
promovem convencgOes, feiras e eventos educacionais internacionais sobre o mercado da

saude e fitness. Segundo a noticia da Revista Exame (2017), a Pluri Consultoria, empresa
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especializada em realizar consultoria em gestdo, governanca, finangcas e marketing esportivo
para clubes, entidades e atletas em 2015 com a recessdo da economia o mercado cresceu 8%,
e aumentou em 22% desde 2016, o equivalente a 1,9% do PIB. Atualmente, apesar da
recessdo econdmica do Brasil, 0 mercado financeiro prevé um aumento da economia em 2,5%
até 2020 e 1,3% do PIB, para este mercado a previsdo € ultrapassar o percentual de 23% em
2019.

Este crescimento acelerado se torna consequéncia de diversos fatores, néo
somente estéticos, mas também pelo aumento da preocupacédo da populacdo em relacdo aos
habitos alimentares, em 2017 a Organizacdo das NacBes Unidas para Alimentacdo e
Agricultura (FAO) e a Organizacdo Pan-americana de Saude (OPAS) divulgou que a metade
da populacdo brasileira estd com sobrepeso e 20% com obesidade. Além dos motivos de
salide, a expansdo deste mercado se da pela entrada de uma grande parcela da populacédo da
classe média nos ultimos anos que passaram a consumir e realizar atividades que
anteriormente ndo tinham acesso.

Em uma pesquisa divulgada pelo IBOPE em 2010, a classe C passou a representar
48% da populacdo brasileira e em 2018 conforme publicado pelo Departamento de Pesquisas
e Estudos Econémicos do banco Bradesco e da consultoria LCA baseada pela faixa salarial, a
classe C foi um dos grandes fendmenos sociais do pais, estima-se que 18,8 milhGes de pessoas
passaram a integrar essa nova classe média de 2007 a 2012, impulsionados pelo crescimento
econbmico, oferta de empregos e crédito mais farto, porem o mesmo estudo aponta que 900
mil pessoas deixaram de integrar as classes A e B no ano de 2017, aumentando assim a
representatividade da classe C para 54%. A elevacdo do percentual se atribui pelo declinio dos
mais ricos.

Baseado nos objetivos do planejamento estratégico e diante dos estudos realizados
encontrou-se um perfil do pablico alvo, que sera de ambos 0s sexos, de faixa etaria inicial de
15 anos, de diferentes profissdes e estado civil. Inclui pessoas que queiram melhorar e
aperfeicoar seus habitos alimentares, a salde fisica e metal e assim aumentar seu potencial e
rendimento tanto para atividades rotineiras como para a pratica de atividades fisicas ou
esportivas. Referente a classe social e area geogréafica, prevé-se que a maioria dos clientes
pertenca a classe média (faixa salarial inicial de R$ 1.115 reais) e que residam ou trabalhem

em um raio de até 14 km em torno da franquia.

7.1.3 Andlise dos fornecedores
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Primeiramente a empresa avaliara os possiveis profissionais que irdo suprir a vaga
de nutricéo clinica, séo estes:

Fornecedor A para a vaga de Nutricdo Clinica — Profissional graduada em
Nutricdo pela Universidade do Sul de Santa Catarina em 2013. Possui experiéncia na area
desde 2013, inicialmente na area de producdo de refeicGes em uma empresa de servigos de
alimentacdo e desde marco de 2014 trabalha em um clinica integrada especializada em
emagrecimento, onde realiza o acompanhamento nutricional, elaboracdo planos alimentares,
coordena a clinica em pequenas rotinas administrativas e organiza as midias sociais da
unidade.

Reside préximo a unidade; possui veiculo préprio; ndo possui disponibilidade
para os atendimentos nas quintas-feiras; tem como objetivo pessoal cursar especializacdo em
transtornos alimentares no proximo semestre e ter um consultério proprio.

Fornecedor B para a vaga de Nutricdo Clinica — Profissional graduado em
Nutricdo pela Universidade do Sul de Santa Catarina em 2010, no momento estd cursando
pos-graduacdo & distancia em Nutricdo Clinica com énfase em Metabolismo, Pratica e Terapia
Nutricional pela Instituicdo Estacio. Trabalha na area desde 2011, possui experiéncia na area
de nutricdo hospitalar, nutricdo e alimentacdo em empresas grande porte, reeducacgéo
alimentar infantil, aplicacdo e manutencao de controle de temperaturas, higiene e manipulagéo
de alimentos, POP's e manual de boas praticas. Reside proximo & empresa; ndo possui
veiculo; no momento ndo esta trabalhando; tem interesse de expandir seus conhecimentos
para area de nutri¢do esportiva.

Fornecedor C para a vaga de Nutricdo Clinica — Profissional graduada em
Nutricdlo em 2015 pela FAG - Centro Universitario da Fundacdo Assis Gurgacz em
Cascavel/SC, possui pos-graduacdo em Nutricdo Clinica, Funcional e Fitoterapica pela IAPP -
Instituto Ana Paula Pujol e atualmente cursa MBA em Gestdo de Negdcios de Alimentacdo na
Faculdade Unyleya. Possui experiéncia desde 2016 em nutricdo hospitalar, elaboracdo de
diagnostico nutricional, planos alimentares, acompanhamento e avaliacdo de atividades
nutricionais e prescri¢do de suplementos nutricionais bem como alimentos para fins especiais.
Em 2018, comegou a atender pacientes particulares na Clinica Centro Saude com elaboragdo
de planos alimentares com base nas avaliagdes clinicas, antropomeétrica e de gasto energético,
elaboracdo de cardapios e receitas focadas nos objetivo de cada cliente.

Apos o resumo das informagdes de cada fornecedor, os proprietarios montaram

um quadro para pontuar os requisitos que consideraram importantes para a contratagao:
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Quadro 08 - Pontuacédo dos Fornecedores

Critério Peso Fornecedor A Fornecedor B Fornecedor C
A 3 4 5 5

B 3 5 3 5

C 1 5 5 5

D 2 4 5 5

E 3 5 4 5

Avaliacéo

Ponderada 10 55 51 60

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Legenda:

A — Formacédo Académica

B — Experiéncia na Area

C — Localizacdo Residencial

D — Disponibilidade de Horério

E — Objetivos Profissionais

Conforme a média ponderada, o profissional a ser contratado ¢ o “Fornecedor C”,
devido sua média totalizar 60 pontos. No entanto, pode-se verificar que a experiéncia na area
de emagrecimento é parecida com o Fornecedor A, apenas com diferenciacdo que o
Fornecedor C tem autonomia de criar e fornecer as receitas para 0s pacientes. Porem ao
comparar as formacGes académicas o Fornecedor C possui um nivel mais especializado que o
Fornecedor A e B, apesar da vaga solicitar somente a formagdo em nutricdo, as
especializacGes agregam mais conhecimento, assim o mesmo pode realizar um servico mais
completo e especializado, mantendo o nivel de servico e focando em inovacGes aos clientes e
alunos da franquia.

Devido as comparagdes académicas, experiéncias, disponibilidade de horérios e
objetivos, o profissional & ser contratado para vaga de nutricionista clinica na franquia, serd o
Fornecedor C. O mesmo tera que realizar todas as avaliacbes necessarias para a elaboracéo de
um plano alimentar saudavel, acompanhar o desenvolvimento, criar cardapios e fornecer

receitas especificas para cada objetivo e meta do cliente/aluno.

7.1.4 Andlise detalhada dos concorrentes

Quadro 09 — Classificacdo dos Concorrentes

Item Sua empresa Concorrente A Concorrente B Concorrente C
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Produto

Excelente qualidade
nos Servicos
prestados

Excelente qualidade
nos Servicos
prestados

Excelente qualidade
nos Servicos
prestados

Excelente qualidade
nos Servicos
prestados

Participacao do
mercado
(em vendas)

Pequena participacdo
no mercado da regido

Participacdo
significativa no
mercado da regido

Participacdo
significativa no
mercado da regido

Participacédo
significativa no
mercado da regido

Atendimento

Excelente
atendimento

Bom atendimento

Excelente
atendimento

Excelente
atendimento

Atendimento 6s- Acompanhamento Acompanhamento Acompanhamento Acompanhamento
venda P ativo aos | ativo aos | ativo aos | ativo aos
clientes/alunos clientes/alunos clientes/alunos clientes/alunos
o . N Localizagdo  com
N Localizacao Localizagéo Localizacdo .
Localizagao A s L dificuldades de
privilegiada privilegiada privilegiada
acesso
Divulgacdo ativa nos | Divulgacdo ativa nos | Divulgacdo  ativa
veiculos de | veiculos de | nos veiculos de
Divulgacéo comunicagéo da | comunicacéo da | comunicacéao da | Fraca divulgacédo
regido e em redes | regido e em redes | regido e em redes
sociais sociais sociais
Garantias Possui politicas de | Possui politicas de POSSU'. politicas de Possm_ politicas de
oferecidas garantias de servigos | garantias de servicos gara_nuas de gara_ntlas de
Servigos Servigos
Politica de crédito Competitivo Competitivo Competitivo Competitivo
Precos Prego competitivo Prego competitivo Preco competitivo Preco competitivo
Qualidade dos Excelente qualidade | Excelente qualidade | Excelente qualidade | Excelente qualidade
rodutos nos Servigos | nos Servicos | nos Servigos | nos Servicos
P prestados prestados prestados prestados
Excelente reputacdo | Excelente reputacdo Excelente reputagdo | Excelente reputagao
Reputacéo putac: putac: no mercado da|no mercado da
no mercado da regido | no mercado da regido x x
regido regido
Historico de | Historico de Historico de | Historico de
resultados em um | resultados em um
resultados em um | resultados em um
curto espaco de | curto espaco de
curto espago de | curto  espagco  de
tempo. Os | tempo. Os
Tempo de entrega tempo. Os resultados | tempo. Os resultados
resultados resultados
dependem de | dependem de
. . dependem de | dependem de
diversos fatores | diversos fatores | . -
diversos fatores | diversos fatores

complementares

complementares

complementares

complementares

Canais de venda
utilizados

Diversos canais de
vendas e divulgacdo
utilizados

Diversos canais de
vendas e divulgacdo
utilizados

Diversos canais de
vendas e divulgacéo
utilizados

Somente um canal
de venda e
divulgacao

Capacidade de
producéo

Capacidade de
diversas turmas/
alunos por dia

Baixa capacidade

Capacidade de
diversas turmas/
alunos por dia

Capacidade de
diversas turmas/
alunos por dia

Recursos humanos

Equipe qualificada

Equipe qualificada

Equipe qualificada

Equipe qualificada

Métodos gerenciais

Estrutura  gerencial
com experiéncia e
conhecimento

Estrutura  gerencial
com experiéncia e
conhecimento

Estrutura gerencial
com experiéncia e
conhecimento

Estrutura gerencial
com experiéncia e
conhecimento

Metodo§ de Otimo planejamento Otimo planejamento Otlmc_) Otlmc_>
producao planejamento planejamento
Estrutura - . . . .
n . Pequena estrutura | Média estrutura | Estrutura financeira | Estrutura financeira
econdmico- . . . . - o
financeira financeira solida solida

financeira
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Flexibilidade Otima flexibilidade | Otima flexibilidade | Baixa flexibilidade | Otima flexibilidade
de aulas e agendas de aulas e agendas de aulas e agendas | de aulas e agendas
Formas de | Otima estrutura e | Otima estrutura e Ot”pa estrutura. € Ot|rlr_1a estrutura. €
competicéo qualidade de servigo | qualidade de servico qua ]dade de | qua _|dade de
Servigo Servigo

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Devido a este segmento estar constantemente em crescimento surgem muitos
concorrentes com os mais diversificados servicos e especialidades. Independente do nicho e
dos servicos ofertados é necessdrio acompanhar as tendéncias e surgimento de novos
empreendimentos na regido, pois h& concorrentes com bons servigos especializados, boa
infraestrutura, excelentes estratégias de marketing e outros que possuem um bom
engajamento entre os alunos.

O diferencial da Unidade Vila Nova da DoctorFit é na oferta de servicos
complementares ao treinamento funcional, sendo que na cidade ndo hd um empreendimento
que detenha este tipo de servico e conceito. Os concorrentes A e C possuem 0 servi¢co de
consultas na area de Nutricdo Clinica em seus Centros de Treinamentos; o concorrente A
possui uma sala com poucos aparelhos de musculacdo, somente um instrutor para acompanhar
os treinos de musculacgdo; possui acesso facilitado, pois fica localizado no centro da cidade e
realiza investimentos em marketing e propaganda, visto que é muito conhecido na cidade.

O concorrente C ja possui uma estrutura mais ampla gque comporta uma
guantidade maior de alunos capaz de administrar aulas diferentes no mesmo horario, possui
bons instrutores e uma quantidade apropriada para realizar o suporte necessario, porem a
localizacdo € de dificil acesso por ser tratar de um bairro pequeno e de ruas ndo asfaltadas. O
mesmo ndo investe muito em marketing e seus canal de divulgacdo e venda esta restrito
somente a rede social Facebook.

O concorrente B ndo possui nenhum servico complementar, somente treinos
funcionais, seu diferencial esta no engajamento de seus alunos e no marketing agressivo na
cidade, entretanto ndo possui muita flexibilidade de horarios de aulas, em seu cronograma ha
somente aulas em pequenos grupos pela manhd e a noite em turmas maiores, ndo havendo
exclusividade nos treinos.

Considerando a analise dos concorrentes e dos proprios pontos fracos e fortes da
empresa, € necessario criar um envolvimento maior com os clientes/alunos, aumentando
assim a participacdo no mercado, por este motivo a unidade investira em praticas informativas

de forma agressiva, eficaz e conforme seu orgcamento, para que haja um entendimento e
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engajamento da importancia dos servigos multidisciplinares na conquista e manutencdo de
objetivos e metas, adotando estratégias de pouco investimento como, parcerias e marketing
com empresas, profissionais da saude, clinicas médicas e os demais stakeholders, divulgacao
local direto ao publico alvo, além da estratégia off-line, ou seja, vender para os proprios

alunos.

7.2 SEGMENTACAO DO MERCADO

A empresa expandira os servicos ofertados, incluira consultas na area de nutri¢do
e psicoterapia que serdo estendidos para o publico em geral, ou seja, além dos alunos, as
consultas serdo disponibilizadas para todas as pessoas que queiram realizar atendimentos
nessas especialidades.

Segundo o censo de 2010, divulgado pelo Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), a populagdo da cidade de Imbituba atingiu o total de 40 mil habitantes e,
estima-se que 2018 esse numero tenha aumentado para 44,4 mil habitantes. Nos ultimos anos
as cidades de Santa Catarina tém sido ocupadas por muitas pessoas que veem de outros
estados, principalmente do estado do Rio Grande do Sul, em busca de melhor qualidade de
vida, aumentando assim o numero de habitantes.

O censo também informa que 65% da populacdo da cidade encontram-se na faixa
etaria de 10-59 anos e que apenas 25% da populacdo é economicamente ativa e estd
compreendida na faixa de renda domiciliar entre 2 a 5 salarios minimos. De acordo com 0s
estudos apresentados em 2015 pelo IBGE, o PIB do municipio cresceu 4,7 comparado ao ano
anterior, totalizando R$ 1.124.478,33.

Em uma pesquisa divulgada pelo IBOPE em 2010, a classe C passou a representar
48% da populacdo brasileira e em 2018 conforme publicado pelo Departamento de Pesquisas
e Estudos Econémicos do banco Bradesco e da consultoria LCA baseada pela faixa salarial, a
classe C foi um dos grandes fendmenos sociais do pais, estima-se que 18,8 milhGes de pessoas
passaram a integrar essa nova classe média de 2007 a 2012, impulsionados pelo crescimento
econbmico, oferta de empregos e crédito mais farto, porem o mesmo estudo aponta que 900
mil pessoas deixaram de integrar as classes A e B no ano de 2017, aumentando assim a
representatividade da classe C para 54%.

Mesmo com a queda do percentual de familias da classe B, o0 mercado deste
segmento esta constantemente em crescimento e em desenvolvimento, inovando para que 0s

beneficios de uma vida saudavel e ativa possam atingir todas as classes sociais e cada vez
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mais o governo e a prefeitura do municipio incentiva e gera oportunidades para 0s
empreendedores do mercado da regido, com incentivos fiscais, eventos, parcerias para 0s
atletas da regido, campanhas contra a obesidade e o sedentarismo, programas focados na
prevencdo de doengas e manutencdo da saude.

Por ser uma cidade litoranea a atividade fisica e esportes praticados ao ar livre é
bastante comum, o municipio também possui esportistas de diversas modalidades, no qual
muitos participam de competicdes, isso requer acompanhamento de profissionais em diversas
areas.

Diante do exposto, o perfil do publico alvo sera de ambos os sexos, de faixa etéaria
inicial de 15 anos, de diferentes profissdes e estado civil, inclui pessoas que queiram melhorar
e otimizar os habitos alimentares, a salde fisica e metal e assim aumentar seu potencial e
rendimento tanto para atividades rotineiras como para a pratica de atividades fisicas ou
esportivas. Referente a classe social e area geogréfica, prevé-se que a maioria dos clientes
pertenca a classe média — entre B e C- (faixa salarial inicial de R$ 1.115 reais) e que residam

ou trabalhem em um raio de até 14 km em torno da franquia.

7.3 OBJETIVOS E ESTRATEGIAS DE MARKETING

7.3.1 Objetivos de marketing

Os objetivos de marketing foram elaborados de acordo com o planejamento
estratégico da empresa como um todo sdo eles:

- Garantir 80% a ocupacéo das agendas dos novos servigos no primeiro ano;

- Ter 80% dos alunos em atendimento com 0s novos profissionais, de acordo com
suas necessidades, ja no primeiro ano;

- Aumentar 80% o nimero de alunos, sendo 0s mesmos adquirindo 0s novos

servigos em dois anos;

7.3.2 Estratégias de marketing

A empresa incluira servigcos de atendimentos nas areas de nutricdo e psicoterapia
juntamente com o servi¢o ja ofertado, o treinamento funcional. Ambos 0s servicos serdo
prestados na unidade da franquia DoctorFit Vila Nova em horarios especificos e com pré-

agendamento, por profissionais qualificados e experientes para que mantenha-se 0 mesmo
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padréo e nivel exclusivo e personalizado de atendimento. Este novo projeto se encontra na
fase de introducdo, tanto para a empresa quanto para a regido, por este motivo, devera ser
disponibilizado maiores recursos e esforgos para a divulgacdo e engajamento dos clientes e 0s
proprietarios deverao ser receptivos a todos os feedbacks, davidas, elogios e reclamacdes por
parte dos clientes para que assim, sejam planejadas medidas corretivas durante o processo de
implantacéo.

O preco final de qualquer produto ou servicos, afeta ndo somente a demanda,
como também influencia na imagem do mesmo, além de se ser uma ferramenta de marketing
que ajuda a atingir o publico alvo.

Como este novo projeto esta em fase de penetragdo na regido, e o intuito e
objetivo é que todos os alunos que ja praticam o treinamento funcional também realizem os
acompanhamentos nas areas de nutricdo e psicoterapia e vice-versa, serdo oferecidos combos
incluindo todos os servigos e combos personalizados de acordo com a necessidade e objetivo
de cada cliente/alunos e para pagamentos anuais serd praticado um desconto nas
mensalidades.

Os servicos serdo realizados na dependéncia da franquia com horarios especificos
para cada especialidade e com pré-agendamento, em uma sala estruturada para que 0s
profissionais e os clientes sintam-se confortavel e confiante para os atendimentos. Para as
consultas de nutricdo terd todos os equipamentos necessarios para as avalicBes, sendo
fornecidos pelos proprios profissionais, visto que os proprietarios da unidade acompanharam
e avaliaram a qualidade dos mesmos.

O engajamento e conscientizagdo serdo ferramentas importantes no ato
promocional desse novo conceito da empresa na regido. Por este motivo, serdo realizadas
praticas informativas para que haja um entendimento e engajamento da importancia dos
servicos multidisciplinares na conquista e manutencdo de objetivos e metas, isso se darad
através palestras e promog¢des com parcerias de empresas, profissionais da salde, clinicas
médicas e os demais steakholders, além das estratégias off-line, ou seja, vender para os
préprios alunos, pois a propaganda espontanea de um cliente/aluno satisfeito € um dos
melhores investimentos que a uma empresa pode realizar. Também serdo utilizados as midias
sociais, promocdes, concursos e eventos mensais com o intuito de conscientizar os clientes
sobre a importéncia da saude fisica e mental, prezando sempre pela fidelizacdo dos mesmos.

O foco é propagar de forma personalizada, confiante e eficaz as vantagens deste

novo conceito para o publico alvo, transmitir de modo objetivo os beneficios de um



38

acompanhamento multidisciplinar para a saude e bem-estar, desmitificar as crencas e mitos da

reeducacdo alimentar e terapias e demostrar o custo x beneficio dos servicos da franquia.

7.3.3 Acgdes e mecanismos de controle de marketing

Tabela 04 — Plano de Agdes de Marketing

Obijetivo(s) de | Estratégia(s) de | Acgdes de . Prazo de | Mecanismos de
. : . Responsavel o
marketing marketing marketing execucio controle
Produto: Garantir | -Avaliar Proprietérios - Contratacdo: | - Analise de
a qualidade dos criteriosamente um més antes | curriculos
NOVOS Servigos os candidatos no do inicio dos | - ReuniGes
momento da Servicos; bimestrais e
contratagéo; - conversas/
- Acompanhar Acompanham | entrevistas com
junto ao ento dos os clientes;

Garantir 80%
a ocupacao
das agendas
dos novos
Servigos no
primeiro ano;

profissional o
desenvolvimento
do cliente, a fim
de verificar a
capacidade de
inovacdo do
profissional,

- Estabelecer
contato regular
com os clientes, a
fim de verificar a
satisfagcdo dos
atendimentos;

profissionais e
0 contato com
os clientes:
até o final 0 1°
ano

Preco: Adotar - Realizar Proprietarios e Final do 1° - Relatorios de
precos pesquisas de Profissionais ano vendas dos
compativeis ao do | preco; NOVOS Servigos e
mercado; - Comparar 0s reunides

precos com os bimestrais;

demais

profissionais;

- Analisar os

custos;
Praca: Os - Estruturar a sala | Proprietarios e Final do 1° - Pesquisas de
Servicos serdo com moveis e Profissionais ano fornecedores;
realizados nas isolamento - Pesquisas de
dependéncias da acustico; mercado, a fim
franquia - Manter todas as de verificar as

dependéncias inovacdes;

limpas,

organizadas e

sempre inovar em

equipamentos,

acessorios e

layout;
Promogéo: - Verificar quais Proprietarios Até final 0 2° | - Relatorios de
Estabelecer empresas, clinica ano pesquisas de

parcerias com
empresas,
profissionais da
saude, clinicas

e profissionais da
salde a empresa
pode oferecer
convénios;

empresas,
clinicas e
profissionais da
regido e reunides
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médicas e os

- Contatar as

semanais;

demais parcerias em
stakeholders potenciais
oferecendo - Divulgar as
conveénios. vantagens,
convénios,
combos de
Servico;
Obijetivo(s) de | Estratégia(s) de | Acdes de Responsavel Prazo de Mecanismos de
marketing marketing marketing execucao controle
Produto: Investir | -Avaliar Proprietarios Contratacdo: - Analise de
continuamente na | criteriosamente 0s um més antes | curriculos
qualidade dos profissionais no doinicio dos | - Reunides
Servigos; momento da novos bimestrais e
contratacdo para Servicos; conversas/
garantir os Acompanham | entrevistas com
servicos prestados ento dos clientes;

Possuir 80%
dos alunos em
atendimento

e transmitir a
confianca que o
aluno ja possui na
Franquia para os
NOVoS Servigos

profissionais:
até o final 0 1°
ano

com os novos | Preco: Oferecer - Realizar Proprietarios e Até o final do | - Relatorio de
profissionais, | pacotes pesquisa de preco; | Profissionais primeiro ano | vendas e custos
de acordo promocionais - Analisar custos; de
com suas para 0s inauguracéo,
necessidades, | atendimentos; apos este
jano periodo rever
primeiro ano; 0
planejamento;
Praca: Os - Estruturar a sala | Proprietérios e Até o final do | - Relatorio de
Servicos seréo com moveis e Profissionais 1°ano vendas;
realizados nas isolamento - Feedback dos
dependéncias da acustico; clientes e
franquiaemuma | - Manter todas as profissionais;
sala totalmente dependéncias - Pesquisas de
estruturada limpas, fornecedores;
organizadas e - Pesquisas de
sempre inovar em mercado, a fim
equipamentos, de verificar as
acessorios e inovacdes;
layout;
Promogéo: - Capacitar e Proprietarios Até o final do | - Relatorios de
Oferecer pacotes | engajar todos da 1°anoe vendas e
promocionais, equipe; sempre historicos dos
explicando as - Estabelecer quando alunos;
vantagens das contato houver alunos
atividades transparente com novos;
multidisciplinares | os alunos;
na conquista e
manutencdo dos
objetivos e metas;
Objetivo(s) de | Estratégia(s) de | AcGes de Responsavel Prazo de Mecanismos de
marketing marketing marketing execucao controle
Produto: Investir | - Capacitar todaa | Proprietarios Até o final do | - Relatérios de
continuamente equipe, inclusive 2°ano vendas;
em qualidade de os profissionais - ReuniBes
todos os servicos, | terceirizados; bimestrais;
inovacao, - Estabelecer - Pesquisas de
organizacéo, contato direto satisfagéo;
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Aumentar
80% o
ndmero de
alunos, sendo
0S Mesmos
adquirindo os
Nnovos servigos
em dois anos;

estrutura e

com clientes e

- Conversas com

atendimento; alunos; os clientes e
- Criar e alunos;
estabelecer
vinculos e
engajamento de
equipe, clientes e
alunos;
Preco: Oferecer - Pesquisa de Proprietarios Até o final do | - Relatério de
pacotes preco; 2°ano vendas;
promocionais, - Analise de - Reunides
adotar precos custos; bimesntrais;
competitivos com | - Analise de - Analise do
o do mercado, empresas para mercado na
convénios e possiveis regido;
parcerias; convénios e - Pesquisas de
parcerias; opinides com
publico alvo;
Praca: Os - Estruturar a sala | Proprietérios e Até o final o - ReuniBes
servicos sdo com moveis e Profissionais 2° ano bimestrais;
realizados nas isolamento - Relatorio de
dependéncias da acustico; vendas;
franquia; - Manter todas as - Pesquisa de
dependéncias satisfagdo;
limpas, - Pesquisa do
organizadas e mercado em
sempre inovar em geral para
equipamentos, verificar as
acessorios e inovacdes
layout; - Acompanhar
- Manter as sempre os POP’s
agendas sempre da Franquia;
organizadas;
Promogdo: Criar e | - Pesquisa de Proprietérios Até o final do | - Relatério de
oferecer pacotes precos; 2°ano vendas;
promocionais, - Analise de - Relatorio de
promocoes custos; custos;
mensais, - Pesquisa e - Reunides
convénios e analise de mensais;
parcerias com necessidades do - Pesquisa e
empresas, publico alvo; analise de
profissionais, - mercado e
clinicas e os publico alvo;
demais

stakeholders,
criar descontos
para grupos de
pessoas;

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.
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8 PLANO DE OPERACOES

8.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

Os novos atendimentos, tanto na area nutricional, quanto na psicoterapia, serao
pré-agendados conforme a disponibilidade de horarios apresentados na Tabela 01 e cada
consulta ter4 uma hora de duracdo. Ao total serdo disponibilizados 40 horas semanais, sendo
que:

- 13 horérios para os atendimentos de Nutricdo Clinica;
- 13 horarios para os atendimentos de Nutri¢do Esportiva;
- 14 horérios para os atendimentos de Psicoterapia.
Estes nimeros representam o tamanho 6timo de atendimento semanal, conforme o

gréfico:

Gréfico 1 — Tamanho 6timo de atendimento semanal

CUSTO MEDIO ()

F 3

custo | — _—

MINIMO

 VOLUME DE ATENDIMENTO (Q)

40

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

8.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Os novos servicos serdo realizados em uma sala disponibilizada nas dependéncias
da franquia, onde ja possui uma infraestrutura definida e em excelentes condi¢Ges, como
banheiro feminino e masculino, balcdo de recepcédo, ar-condicionado em todas as salas,
internet e wifi, impressora, telefone fixo e bebedouro.

Os equipamentos e tecnologias necessarios para 0s atendimentos serdo fornecidos

pelos profissionais contratados, uma vez que na avaliacdo e contratacdo foram informados
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desta condigdo, entretanto a franquia fica responsavel por fornecer melhorias e a parte
estrutural da sala, assim os atendimentos ocorrerdo de forma personalizada e confortavel.

A area a ser ocupada sera uma sala de 5,4 m2 que ja possui ar-condicionado. Primeiramente
precisard de um isolamento acustico e pintura e apds serd mobilhada, sendo que é necessario:
01 mesa de escritdrio suspensa planejada, 01 cadeira modelo diretor giratdrio, 02 poltronas
fixas, 01 armario multiuso, 01 telefone fixo, 01 longarina de dois lugares para recep¢éo e para
os agendamentos serd utilizado um aplicativo online onde todos os profissionais possuiram
acesso.

Para os atendimentos de nutricdo os profissionais terdo que disponibilizar: 01
adipémetro, 01 balanca de bioimpedancia, 01 estadiémetro, 01 fita métrica, 01 dinamdémetro,
01 peddmetro, 01 monitor de frequéncia cardiaca, 01 trena antropomeétrica, blocos
receituarios, 01 notebook e 01 software de nutricdo com extensbes para aplicativos de
gerenciamento individuais. E para os servicos de psicoterapia é necessario: 01 notebook, 01
software de gerenciamento de dados, blocos de receituérios, fichas cadastrais/ arquivos e
pastas de arquivo.

As consultas poderdo ser agendadas na recepcdo da unidade, via telefone ou
através dos profissionais, o registro dos horarios ocorrera na agenda online e a franquia
realizard a confirmagdo de presenca do cliente um dia antes. A fim de melhor o entendimento
foi elaborado dois fluxogramas, a figura 01 refere-se ao processo de agendamento de
consultas e a figura 02 representa o processo de confirmacédo de presenca.

Segue abaixo os fluxogramas:



Figura 1- Processo de agendamento de consultas.

Inicio

cliente solicita o
agendamento de uma
consulta

E verificado a
disponibilidade de
horérios na agenda do
profissional.

.

Cliente ser&a
Ndo—e| cadastrado na
lista de espera.

Possui
disponibilidade?

A
Sim
Cliente podera Nio.

comparecer?

Sim

Y

A consulta é marcada e
as orientacdes
repassadas ao cliente,

Y

Fim

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.
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Figura 2 — Processo de confirmacéao de horarios.

Inicio

E contatado o cliente para
a confirmacio de presenca

Cliente solicita o
reagendamento da
consulia?

confirmou?

N Consulta &
cancelada

Sirn Sl
¥ L
. E verificado a
E confirmado o status da disponibilidade de horarios -
consulia na agenda e na agenda do profissional.
repassaco ao profissional

'

fope] Cliente sera
cadastrado na
lista de espera.

Sim
¥

Cliente podera
comparecer?

Slm
L]

A consulia & marcada e as
orientagdes repassadas ao
cliente.

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

A unidade possui um layout aberto, oque facilita o monitoramento de todos o0s

usuarios, no entanto as consultas serdo realizadas em um espaco privado, conforme a figura 3.
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Figura 3 - Layout da Unidade DoctorFit Imbituba

| ARMARIOS
WC MASCULINO
WC FEMININO
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<
= g
52 = N
=
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PLATAFORMA

VIRRATORIA

ESTEIRA
BICICLETA
ELIPTICO

‘ \ OO M BARRA FIXA

ENTRADA F

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Para realizar-se a expansdo de servicos de forma efetiva na franquia, é

imprescindivel a contratacdo de: 02 profissionais na area de nutri¢do e 01 profissional na &rea
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de psicoterapia. Porem, de acordo com 0s objetivos estratégicos, serd necessario também

aumentar a equipe no setor administrativo e comercial. A projecdo da necessidade de méo-de-

obra esta descrita na tabela 05.

Tabela 05 — Tabela de Projecdo de Necessidade de M&o-de-obra

Tipo de Trabalho

Numero de Pessoas

Quialificagbes Desejaveis

Quem?

Realizar avaliacéo
alimentar, clinica,
antropométrica e de gasto
energeético, apds
estabelecer metas e

objetivos juntamente com

Profissional formado em
nutricdo, que possua
qualificag8o e experiéncia
comprovada de no minimo 06
meses na area e que possua

registro e cadastro ativo no

Nutricionista

0 paciente, elaborar um o CRN (Conselho Regional de Clinico
plano alimentar Nutricionista).

individualizado e

funcional para uma

reeducacdo alimentar sadia

e eficiente.

Realizar avaliacéo Profissional formado em

alimentar, clinica, nutricdo com especialidade em
antropomeétrica e de gasto nutricdo esportiva, que contenha

energeético, apds qualificagdo e experiéncia

estabelecer metas e comprovada de no minimo 01

objetivos juntamente com ano na area e que possua

0 paciente, elaborar um registro e cadastro ativo no Nutricionista
plano alimentar, cardapios o1 CRN (Conselho Regional de Esportivo
balanceados, cardapios de Nutricionista).

pré-competicdo e pos-

competicdo e

planejamento alimentar

para os dias de

competigdo.

Detectar, avaliar e Profissional, formado em

esclarecer questdes do psicologia que possua p6s-

estado emocional do graduacdo em psicologia

paciente em relagdo ao seu | 01 esportiva, emagrecimento e Psicoterapeuta

comportamento alimentar
e oferecer ferramentas

necessarias para a melhora

obesidade e/ou psicodrama,
experiéncia no minimo de 01

(um) ano na area e que tenha
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dos processos emocionais
vinculados ao
emagrecimento,
rendimento ou outra
dificuldade apresentada,
trabalhando com o
pensamento e 0
comportamento através da

aprendizagem.

registro e cadastro ativo no CRP
(Conselho Regional de

Psicologia).

Executar atividades
administrativas e

Estudante de administracdo que

esteja cursando a partir do 2°

) ) . Estagiério
financeiras e auxiliar os 01 semestre. o )
) Administrativo
gerentes em quaisquer
atividades necessarias.
Prospectar novos clientes Técnicas de vendas, raciocinio
e parceiros. rapido e l6gico, facilidade de
01 Vendedor Externo

comunicagdo, iniciativa e

organizado.

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

Conforme as novas contratacdes, a supervisao dos profissionais das areas da saude

sera de responsabilidade da sécia Leticia Michels, o vendedor externo serd supervisionado

pelo s6cio Matheus Serafim e o estagiario administrativo responderd aos dois sOcios

proprietarios.
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Figura 4 - Organograma da Unidade DoctorFit Imbituba

Leticia Matheus
Diretora Adm.-Financeira Diretor Comercial e
e Professora Professor
Estagiario Vendedor
Nutricionista Administrativo Externo
Clinico
Nutricionista
Esportivo
Psicoterapeuta

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

8.3 LOCALIZACAO

Este Plano de Negécio visa a expansdo de servicos na Franquia DoctorFit
Unidade Vila Nova, localizada no municipio de Imbituba, sua macrolocalizacdo abrange
cidades no sul do estado de Santa Catarina, como por exemplo, Laguna, Imarui e Garopaba. A
escolha da microlocalizacdo da franquia ocorreu na época de sua abertura, em 2013, através
do método Check-list Qualitativo, onde foram verificados diversos fatores.

Primeiramente, foi verificado que instalando a franquia nesta sala comercial nao
teria o custo de aluguel, pois a mesma é de propriedade de um dos sdcios. O espaco fisico era
adequado para a instalacdo da franquia e para futuras expansdes de servigos e esta localizada
em uma rua principal de um dos maiores bairros da cidade, Rua Santana no bairro Vila Nova,
isto €, movimentada e de facil acesso.

O imovel j& possuia instalacbes de agua, luz e banheiros, além de ser uma

construcdo considera nova, menos de 5 (cinco) anos. Porem ndo possui estacionamento, um
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dos fatores principais para um empreendimento, mas apds a analise de todos 0s outros
beneficios foi definido que a franquia seria instalada nessa localizag&o.

Apds seis anos de abertura, 0 mercado sucessivamente em crescimento e com a
estrutura disponivel, os proprietarios pretendem realizar a expansdo de servi¢os na unidade

depois da analise de viabilidade deste Plano de Negdcio.

9 PLANO FINANCEIRO

9.1 INVESTIMENTO INICIAL

O quadro abaixo apresenta o investimento inicial para a futura expansdo de

servigos na franquia DoctorFit Unidade Vila Nova

Quadro 10 — Descri¢do do Investimento Inicial do Plano de Negécio

Item de Investimento Quantidade Valor unitario Valor total
Isolamento acUstico 01 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Pintura da sala: tinta e méo-de-obra 01 R$ 350,00 R$ 350,00
Moéveis Diversos R$ 1.400,00 R$ 1.400,00
Panfletos e brindes Diversos R$ 350,00 R$ 350,00
Evento de inauguracéo Diversos R$ 500,00 R$ 500,00
Capital de Giro 01 R$ 5.000,00 R$ 5.000,00
TOTAL R$ 9.100,00

Fonte: Elaborado pela autora, 2019.

9.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO

O investimento para a expansdo de servicos

unidade.

9.3 RECEITAS

A unidade pretende ocupar 100% dos horarios disponibilizados, tendo em vista a

demanda da regido, os préprios alunos da franquia e os pacientes/clientes dos profissionais

serd pago 100% com recursos da
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contratados e também, considerando as oportunidades de parcerias com empresas,
profissionais da salde, clinicas médicas e os demais steakholders.
Todas as consultas terdo 01 hora de duracdo, exceto os retornos das consultas nutricionais que
serdo de 30 minutos. Serdo disponibilizados 26 horas semanais totais para a area de nutrigéo,
totalizando 104 horas mensais e 1.248 anuais. Desse total, 393 horas representaram as
consultas retornos (30 minutos cada) e 855 horas serdo consultas completas, ou seja, 01 hora
de duracéo.

Na area de psicoterapia a agenda semanal terd 14 horarios disponiveis, somando
56 consultas mensais e 672 anuais. Ao todo serdo 1.920 horas de novos servigos na franquia.
O preco estimado para as consultas, tanto nutricional quanto da psicoterapia, é de R$ 160,00
(cento e sessenta reais) e as consultas de retorno nutricional terd o valor de R$ 50,00
(cinquenta reais) cada, 0s precos encontram-se diretamente ligados ao planejamento
estratégico da empresa. Entretanto, como apresentado anteriormente, a contratacdo dos
profissionais se da por meio do regime de terceirizacdo e um dos termos apresentados é a
comissdo dos valores, sendo assim, 60% do valor das consultas serdo pagas aos profissionais
contratados, ou seja, R$ 96,00 (noventa e seis reais) por consulta e 0os 40% restantes seréo
para a franquia, R$ 64,00 (sessenta e quatro reais). As consultas de retorno da area nutricional
serdo dividas igualmente, 50% para os profissionais e 50% para a empresa.

Abaixo segue os demonstrativos da receita estimada.

Tabela 06 — Tabela da Receita Bruta dos Servicos da area de Nutricdo Clinica e Esportiva

Més Consultas Retorn_os Total | Valor p/ |Receita Total | Valor p/ R_I(_eg,f;tla Total Receita
-1h -30 min. | Hora | Consultas | Consultas | Retornos Bruta Mensal
Retornos
Janeiro 104 104 R$64,00 R$6.656 R$ 2500 R$ - R$ 6.656,00
Fevereiro 52 52 104 R$64,00 R$3.328 R$ 25,00 R$1.300 R$ 4.628,00
Margo 78 26 104 R$ 64,00 R$4.992 R$ 25,00 R$650 R$ 5.642,00
Abril 65,00 39,00 104 R$ 64,00 R$4.160 R$ 25,00 R$975 R$ 5.135,00
Maio 71,50 32,50 104 R$ 64,00 R$4.576 R$ 25,00 R$813 R$ 5.388,50
Junho 68,25 35,75 104 R$ 64,00 R$4.368 R$ 25,00 R$894 R$ 5.261,75
Julho 69,88 34,13 104 R$ 64,00 R$4.472 R$ 25,00 R$853 R$ 5.325,13
Agosto 69,06 34,94 104 R$ 64,00 R$4.420 R$ 25,00 R$873 R$ 5.293,44
Setembro 69,47 34,53 104 R$ 64,00 R$4.446 R$ 25,00 R$863 R$ 5.309,28
Outubro 69,27 34,73 104 R$64,00 R$4.433 R$ 25,00 R$ 868 R$ 5.301,36
Novembro 69,37 34,63 104 R$ 64,00 R$4.440 R$ 25,00 R$ 866 R$ 5.305,32
Dezembro 69,32 34,68 104 R$64,00 R$4.436 R$ 25,00 R$ 867 R$ 5.303,34
Total Anual | 855 393 11248 |R$64,00 |R$54.726,75 |R$ 2500 |R$9.822,36 |R$ 64.549,11

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.
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Conforme tabela apresentada, a receita bruta mensal na area de nutricdo possui
variacdo devido as consultas de retorno. Entretanto, a receita bruta mensal das consultas da

psicoterapia se mantem fixa de acordo com a tabela abaixo:

Tabela 07 — Tabela da Receita Bruta dos Servicos da area de Psicoterapia

Més Cﬁ? iz Valor p/ Consultas g?&f’t‘;ﬁgig‘;
Janeiro 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Fevereiro 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Marco 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Abril 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Maio 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Junho 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Julho 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Agosto 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Setembro 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Outubro 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Novembro 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Dezembro 56 R$ 64,00 R$ 3.584,00
Total 672 R$ 64,00 R$ 43.008,00

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

Tabela 08 — Tabela da Receita Bruta Total dos Novos Servicos

Més Receita Bruta Mensal dos Servigos
Janeiro R$ 10.240,00

Fevereiro R$ 8.212,00

Margo R$ 9.226,00

Abril R$ 8.719,00

Maio R$ 8.972,50

Junho R$ 8.845,75

Julho R$ 8.909,13

Agosto R$ 8.877,44

Setembro R$ 8.893,28
Outubro R$ 8.885,36
Novembro  R$ 8.889,32
Dezembro  R$ 8.887,34

Total R$ 107.557,11

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.
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Estima-se que a receita bruta mensal dos novos servicos seja, em média, de R$

8.900,00 (oito mil e novecentos reais), visando uma receita bruta anual de R$ 107.000,00

(cento e sete mil reais).

9.4 CUSTOS

Tabela 09 - Custos Operacionais mensais/anuais

Item de custo operacional

Tipo de custo (fabricacao,
administracao, vendas ou

financeiros?)

Valor Mensal Valor Anual

Salario Estagiario (50%) Custo Administrativo R$ 402,50 R$ 4.830,00
Pro-labore Sdcios Custo Administrativo R$ 2.000,00 R$ 24.000,00
Mensalidade CIEE (50%) Custo Administrativo R$ 60,00 R$ 720,00
Energia Elétrica (adicional) Custo Administrativo R$ 35,00 R$ 420,00
Material de Escritorio Custo Administrativo R$ 30,00 R$ 360,00
Marketing e Propaganda Custo Vendas R$ 150,00 R$ 1.800,00
Total R$ 2.677,50 R$ 32.130,00

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

Como a contratacdo do estagidrio sera realizada para suprir a necessidade da

franquia como um todo, o custo com o salario do funcionario serd pago 50% com a receita

gerada dos novos servicos e o restante pago com a receita originada dos treinos funcionais,

assim como também, o pagamento da mensalidade do CIEE sera dividida.

Tabela 10 — Custos Fixos e Variaveis mensais/anuais

Item de custo

Custo fixo ($) *

Custo variavel ($) *

Salario Estagiario (50%)
Pro-labore Sdécios
Mensalidade CIEE (50%)
Energia Elétrica (adicional)
Material de Escritério

Marketing e Propaganda

R$ 402,50
R$ 2.000,00
R$ 60,00

R$ 35,00
R$ 30,00
R$ 150,00

Total

Total Mensal: R$ 2.462,50
Total Anual: R$ 29.550,00

Total Mensal: R$ 215,00
Total Anual: R$ 2.580,00

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.
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Tabela 11 — Projecéo de Fluxo de Caixa mensal/anual
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Jan. Fev. Mar. Outros meses  Total
Recebimentos R$10.240,00 R$8.212,00 R$9.226,00 R$79.879,11 R$ 107.557,11
(a) Receita total (vendas) R$10.240,00 R$8.212,00 R$9.226,00 R$79.879,11 R$ 107.557,11
Custos Operacionais Variaveis
Energia Elétrica R$ 35,00 R$ 35,00 R$ 35,00 R$ 315,00 R$ 420,00
Marketing e Propaganda R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 150,00 R$ 1.350,00 R$ 1.800,00
Material de Escritdrio R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 30,00 R$ 270,00 R$ 360,00
Total de custos operacionais R$ 215,00 R$ 215,00 R$ 215,00 R$ 1.935,00 R$ 2.580,00
variaveis
Custos Operacionais Fixos
Salario Estagiario R$ 402,50 R$ 402,50 R$ 402,50 R$ 3.622,50 R$ 4.830,00
Pro-labore R$ 2.000,00 R$ 2.000,00 R$2.000,00 R$18.000,00 R$24.000,00
Mensalidade CIEE R$ 60,00 R$ 60,00 R$ 60,00 R$ 540,00 R$ 720,00
Total de custos operacionais fixos R$ 2.462,50 R$ 2.462,50 R$2.46250 R$22.16250 R$29.550,00
(b) Custo Total (CF + CV) R$ 2.677,50 R$ 2.677,50 R$2.677,50 R$24.097,50 R$32.130,00
(c) Investimentos R$ 2.275,00 R$ 2.275,00 R$2.275,00 R$2.275,00 R$ 9.100,00
Saldo de caixa (a-b-c) R$ 5.287,50 R$ 3.259,50 R$4.27350 R$53.506,61 R$66.327,11

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

9.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Tabela 12 — Demonstrativo do Resultado do Exercicio mensal/anual

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) Anual — em Reais

Receita Total (RT) R$ 107.557,11

(-) Custo Variavel (CV) R$ 2.580,00
(=) Lucro Bruto (LB) R$ 104.977,11
() Custo Fixo (CF) R$ 29.550,00
(=) Lucro Liquido R$ 75.427,11

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.
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10 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

10.1 AVALIACAO ECONOMICA

10.1.1 Ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio é a quantidade minima a ser produzida e vendida para cobrir o
custo das mercadorias vendidas, as despesas variaveis e as despesas fixas.
O PE sera calculado no periodo anual e sera considerado um cenario de 60% de

vendas. E calculado conforme a formula abaixo:

PE = CF/ (RT-CV) X 100

Sendo que:

PE= Ponto de Equilibrio
CF= Custo Fixo

RT= Receita Total

CV= Custo Variavel

DADOS
Receita Total Anual R$ 64.534,27
Custo Fixo Anual R$ 29.550,00
Custo Variavel Anual R$ 2.580,00

Aplicando a férmula obtém-se:

PE = 29.550,00 x 100
64.534,27 - 2.580,00

PE = 29.550,00 x100= 48%
61.954,27
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O Ponto de Equilibrio é de 48%. Sendo assim para a empresa ter lucro igual a
zero, ou seja, precisa ocupar no minimo 48% dos horarios disponiveis para cobrir seus custos.

Acima deste percentual a empresa tera lucro.
10.1.2 Taxa de lucratividade
A Taxa de Lucratividade é uma das técnicas de andalise de investimento, onde é

apontado se as vendas sao suficientes para cobrir 0s custos e as despesas e ainda gerar lucro.

A mesma é calculada pela formula:

TXLUC.=LL/RT X 100

Sendo que:

TX LUC.= Taxa de Lucratividade
LL = Lucro Liquido
RT = Receita Total

Para o calculo da Taxa de Lucratividade foi considerado um cenario mais

provavel de 60% de vendas.

DADOS
Receita Total Anual R$ 64.534,27
Lucro Liquido R$ 32.404,27

Aplicando a formula obtém-se:

TXLUC. = 32.404,27 x100=  50,21%
64.534,27

A expanséo de servigo gera uma taxa de lucratividade de 50,21%.
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10.1.3 Taxa do retorno do investimento

O ROI é calculado para analisar a taxa de retorno em relacdo ao valor aplicado em
um determinado investimento. E calculado pela seguinte forma:

TXRET. INV. = LL/Il X 100

Onde:

TX RET. INV. = Taxa de retorno do investimento
LL = Lucro Liquido

Il = Investimento Inicial

Para o célculo da Taxa de retorno do investimento foi considerado um cenério
mais provavel de 60% de vendas.

DADOS
Investimento Inicial R$ 9.100,00
Lucro Ligquido R$ 32.404,27
Aplicando a formula obtém-se:
TXRET. INV. = 32.404,27 x 100 = 356%
9.100,00

Para cada R$ 1,00 (um real) investido a empresa terd R$ 3,56 (trés reais e

cinguenta e seis centavos) de retorno.

10.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

O Payback é calculado para verificar o tempo necessario para recuperar o capital
investido. E calculado conforme formula abaixo:
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PAYBACK = II/LQ

Sendo que:

Il = Investimento Inicial
LQ = Lucro Liquido

Para o célculo do Payback foi considerado um cenario mais provavel de 60% de

vendas.

DADOS
Investimento Inicial R$ 9.100,00
Lucro Liquido R$ 32.404,27

Aplicando a formula adquire-se:

PAYBACK = 9.100,00 =0,28
32.404,27

Conforme o calculo do Payback o tempo médio estimado para a recuperacao do

capital investido € de trés meses e onze dias.

10.1.5 Taxa Interna de Retorno

O célculo da TIR foi realizado pela formula do Excel e projetado um cenario de

60% de vendas e um fluxo de caixa de cinco anos.

Investimento -R$ 9.100,00
Fluxo de Caixa Ano 1 R$ 23.304,26
Fluxo de Caixa Ano 2 R$ 23.304,26
Fluxo de Caixa Ano 3 R$ 23.304,26
Fluxo de Caixa Ano 4 R$ 23.304,26
Fluxo de Caixa Ano 5 R$ 23.304,26

TIR 256%
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10.1.6 Valor Presente Liquido

Para o calculo do VPL também foi utilizado a formula do Excel e projetado um

cenario de 60% de venda.

TMA 15%
Investimento -R$ 9.100,00
Fluxo de CaixaAno 1| R$ 23.304,26
Fluxo de Caixa Ano2 | R$ 23.304,26
Fluxo de Caixa Ano 3| R$ 23.304,26
Fluxo de Caixa Ano 4| R$ 23.304,26
Fluxo de CaixaAno5| R$ 23.304,26
VPL R$ 69.019,49

10.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

Tabela 13 — Andlise de Sensibilidade

L Volume Perspectiva de Crescimento
Projecao
de Venda Ano 1 | Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Otimista
(crescimento 80% R$86.045,69 R$96.371,17 R$107.935,71 R$120.888,00 R$ 135.394,56
12% a.a)

Mais provavel
(crescimento 6% 60% R$ 64.534,27 R$68.406,33 R$72510,71 R$76.861,35 R$81.473,03
a.a)
Pessimista
(Crescimento 3% 40% R$43.022,84 R$44.31353 R$45.642,93 R$47.012,22 R$48.422,59
a.a)

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

Para analisar melhor o negdcio foi elaborada uma Analise de Sensibilidade, a qual
foi apresentada trés cenarios de vendas, pessimista, mais provavel e otimista, alterando assim

o faturamento.
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Tabela 14 — Anélise de Sensibilidade para Cenérios Diferentes de Faturamento.

Analise em Diferentes Cenarios

Indicador Cenarios
Pessimista | Mais provavel | Otimista
TIR (%) 30% 271% 515%
VPL (R$) R$ 4.574,15 R$ 92.661,60 R$ 207.786,05
Payback 0,84 (10 meses em 0,28 (trés meses e 11 dias em 0,17 (dois meses em
média) média) média)
PE (%) 73% 48% 35%

Fonte: Elaborada pela autora, 2019.

10.3 AVALIACAO SOCIAL

Com a nova expansdo de servicos da unidade além de contribuir para o
desenvolvimento e crescimento dos alunos e clientes, ira gerar impactos positivos ao bairro e
ao municipio. Partindo do principio que a unidade se tornard pioneira deste conceito na
regido, ou seja, um centro de servigos direcionados e multidisciplinares para a salde e bem-
estar, a mesma contribuird e estimulard a integragdo social do municipio, propondo
oportunidades e op¢des para o inicio de uma vida mais saudavel com & préatica de atividades
fisicas e servicos nutricionais e psicoterapéuticos, deste modo criando uma consciéncia entre
os participantes sobre a importancia da manutencdo da salde, tanto fisica quanto mental, e
para que 0s mesmos tenham um envelhecimento mais saudavel.

Através das receitas geradas, contribuicbes e impostos, cooperara com O
desenvolvimento do municipio. Oferecera oportunidades de empregos para profissionais
autdnomos, incentivando o empreendedorismo na regido e também criara oportunidades para

estudantes no mercado de trabalho com a vaga de estagio.

11 CONCLUSAO

De acordo com os dados demostrados neste plano de negocio, este mercado se
mantem constantemente em crescimento e expansao. Cada vez mais 0 nimero de adeptos a
“vida saudavel” cresce consideravelmente todos os anos, sejam pelos avangos tecnologicos, as
novas estruturas de comunicagdo, que mantem os profissionais cada vez mais proximos de

seus clientes, a criacdo e desenvolvimento de treinos mais especificos, 0 que proporciona a
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diminuigdo dos custos dos mesmos, oportunizando a entrada de novas classes sociais neste
mercado, também & outro fator que influéncia este crescimento, que sdo as novas rotinas de
trabalho e académicas que flexibilizam os horérios, assim possibilita a inclusdo de cuidados
com salde e bem-estar nas rotinas das pessoas, todos estes fatores agregam positivamente 0s
altos indices de desenvolvimento e inovagéo deste mercado.

Este plano de negdcio expds uma proposta de expansdo de servigos na franqueada
DoctorFit Unidade Vila Nova, onde apresentou que a empresa ja possui uma estrutura fisica
completa, dentro dos termos técnicos exigidos pela franquia, assim como todo o suporte de
gestdo, qualidade e responsabilidade da mesma. Apos essa implantagdo, a empresa suprira e
também criard demandas de servicos multidisciplinares na area da salude juntamente com a
pratica de atividades fisicas, este inclusive sera seu diferencial contra seus concorrentes.

Analisando todos os fatores apresentados e ressaltando que, para a realizacao
desta expansdo serd necessario somente algumas adaptacGes, onde exige um custo de
investimento baixo e acessivel aos proprietarios, foi concluido que este plano de negécio é

considerado muito viavel, sendo uma excelente proposta de negocio.
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