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1 INTRODUCAO

Como Trabalho de Conclusdo de Curso em Administracéo, foi desenvolvido um Plano
de Negocios com o intuito de colocar em pratica todos os conhecimentos adquiridos durante a
graduacao.

O objetivo é criar uma empresa no ramo de Home Care em Pouso Alegre, sul de Minas
Gerais. Segundo dados do IBGE, a popula¢do com 60 anos ou mais passou dos 30 milhdes de
brasileiros em 2017 e, devido ao aumento na expectativa de vida e a melhora nos tratamentos
de salide e saneamento, a tendéncia € que aumente nos proximos anos. Ainda ha uma escassez
em servicos de qualidade voltados para esse mercado, principalmente em cidades menores, 0
que tornou atrativo esse tipo de negécio.

Como metodologia de trabalho, foi realizada uma pesquisa aplicada com aspectos
qualitativos, visando compreender os fendmenos sociais da populacdo analisada, e quantitativa,
pois considera os dados obtidos junto ao publico-alvo para a analise dos numeros referentes ao
mercado consumidor. Os objetivos foram tratados de forma explicativa, pois se pretende, além
de descrever os fen6menos pesquisados, entender suas causas e utiliza-las para o
desenvolvimento do nego6cio. Como procedimentos de coleta de dados, foram utilizados o
estudo de caso, com o intuito de obter um conhecimento mais profundo sobre os cuidados
relacionados as pessoas na terceira idade nos dias atuais, e pesquisa bibliogréafica dos dados
relacionados ao negocio, através de documentos disponiveis em sites relacionados a area de
atuacdo da empresa e mercado consumidor. A unidade de analise sera a area da saude
direcionada aos cuidados de pessoas na terceira idade. Os instrumentos de coleta de dados serdo
a analise documental do setor, através de documentos disponiveis em sites relacionados a area
de atuacdo da empresa e mercado consumidor e entrevistas semiestruturadas com possiveis

consumidores e fornecedores, com roteiro fixo e flexivel com observacéo passiva.

2 DESCRICAO DO NEGOCIO

A proposta € um novo negocio em Pouso Alegre, interior de Minas Gerais. A populacéo
estd envelhecendo. Segundo dados do IBGE, a populagdo com 60 anos ou mais passou dos 30

milhdes de brasileiros em 2017 e, devido ao aumento na expectativa de vida e a melhora nos



tratamentos de saude e saneamento, a tendéncia € que aumente nos proximos anos. Ainda ha
uma escassez em servigos de qualidade voltados para esse mercado, principalmente em cidades
menores, 0 que me incentivou a propor um novo negocio. O nome da organizacao sera Anjos
da Terceira Idade Home Care. Sua constituicdo legal serd de empresa de pequeno porte
enquadrada no Simples Nacional, sendo o proprietario Thiago Selicani Badessa, empresario
individual, participante com 100% do capital.

2.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS

Serdo prestados 0s seguintes servicos direcionados as pessoas da terceira idade: Home
Care, Enfermagem domiciliar, Aplicacdo de Medicacdo Domiciliar, Cuidador de ldosos,
Fisioterapia Domiciliar, Visita Médica Domiciliar, Psicologia Domiciliar, Terapia
Ocupacional, Acompanhante para consultas, Acompanhante hospitalar.

3 PLANO ESTRATEGICO

3.1 ANALISE DO MACROAMBIENTE

Fatores Aspectos analisados

O cenério econémico é de inflagdo dentro da meta em 2019;

a retomada lenta da economia com crescimento do PIB em 0,8%,
Economicos
abaixo da previsao para 2019; Possibilidade de recessdo da
economia mundial; reformas pro-mercado para estimular o Mercado
como: reforma da previdéncia, liberagdo do FGTS, PrivatizacGes,

acordos comerciais.




Incluséo no Simples Nacional, regime que garante tratamento

Politico-legais
porte e menos burocracia nos processos administrativos.

tributério diferenciado as microempresas e empresas de pequeno

A populacéo brasileira com 60 anos ou mais tem crescido nos

. .| Gltimos anos devido ao aumento na expectativa de vida da
Socioculturais

populacéo.

L . bom custo-beneficio.
Tecnologicos

Possibilidade de desenvolvimento de uma plataforma digital com

3.2 ANALISE DO SETOR

Forca 1 - POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

N&o é necessério investimento em pesquisa.

FATORES NOTA
A E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4
B. Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo sdo 3
fiéis.
C. E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e 4
outras despesas para implantar o negocio.
D. Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 2
E. Tecnologia dos concorrentes nao € patenteada. 1




O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 5
N&o ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou 5
limitam a entrada de novas empresas.
Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou custos 5
altos.
E improvéavel uma guerra com 0s Novos concorrentes. 2
O mercado n&o esta saturado. 4

TOTAL 35

Intensidade forca 1 = 62,50 - média
Forca 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:
FATORES NOTA

Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos 2
de tamanho e recursos.
O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns 2
prosperam em detrimento de outros.
Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o maximo para cobrir 1
estes custos.
Acirrada disputa de pregos entre 0s concorrentes. 4
Né&o h& diferenciacdo entre os produtos comercializados pelos 2
concorrentes.
E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 2
negaocio.

TOTAL 13

Intensidade forga 2 = 29,16 — baixa




Forca 3— AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:
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FATORES NOTA

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

B. Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 4
existentes no negaocio.

C. Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover 2
sua imagem e dos produtos.

D. Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansao, 4
aumentando a concorréncia.

TOTAL 13

Intensidade forca 3 = 56,25 - média
Forca 4 — PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:

FATORES NOTA

A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte pressao 2
por pregos menores.

B. Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do 4
comprador.

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

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

E. H& sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 4
adquiridos no setor.

F. Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar os 1
produtos do comprador.

G. Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 4

H. Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 4

TOTAL 24

Intensidade forca 4 = 50,00 - média



Forga 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:
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FATORES NOTA

A. | O fornecimento de produtos, insumos e servicos necessarios é 4
concentrado em poucas empresas fornecedoras.

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

C. Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para 0s 4
fornecedores.

D. Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o 4
sucesso dos negdcios no setor.

E. Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados. 4

F. Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 2

G. | Ameaga permanente dos fornecedores entrarem no negdcio do setor. 5

TOTAL 26

Intensidade forca 5 = 67,86 — média

O que ficou evidenciado é a dificuldade em encontrar médo de obra especializada e de

qualidade, ja que o profissional de salde tem facilidade em absorver parte da demanda de

maneira informal aumentando a possibilidade de concorrentes, como ficou claro pela anéalise

das forcas. Porém, € um mercado em crescimento, considerando o aumento na demanda nos

préximos anos e a baixa rivalidade entre as empresas.

3.3 ANALISE INTERNA

Areas Aspectos analisados

Producao

A empresa sera instalada em uma sala comercial em Pouso Alegre-MG.
Sera uma central de atendimento ao cliente e gerenciamento do pessoal.
Serao investidos recursos na aquisicao de materiais de escritorio, 2

computadores, 1 impressora multifuncional, méveis para escritorio. Sera
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implantado um Sistema informatizado de gerenciamento de atividades,

financeiro e contabil.

Recursos

Humanos

0 gerenciamento sera feito pelo proprietario, com o auxilio de um auxiliar
administrativo e uma secretaria. O grupo de cuidadores sera composto de
auxiliares de enfermagem, enfermeiros e médicos, os quais serao
contratados de maneira autonoma, como pessoa juridica para prestacao de
servico. Inicialmente sera criado um cadastro com varios profissionais de

saude e, conforme a demanda, serao contratados.

Financas

0 investimento inicial esta previsto em torno de RS 50.000,00, capital
proprio, abrangendo os gastos com o mobiliario e equipamentos de
escritério, e um capital de giro para suprir os meses iniciais e gastos com

marketing. Os autonomos receberao por contrato.

Marketing

Inicialmente, a ideia é divulgar o servico em hospitais, casas de repouso,

fornecedores de material hospitalar, e criar parcerias com eles, com foco
em qualidade de servico. A empresa possuira um site, no qual os clientes
terao acesso as informacoes referentes aos servicos e meios de contato

para contratacao.

3.4 ANALISE SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes

Pontos fracos

Profissionais capacitados

Atendimento diferenciado

Custo de mao de obra
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Servigo especializado Pouca experiéncia na area por parte da
gestao

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
Mercado em expanséo Falta de pessoal qualificado
Baixa concorréncia em cidades menores Trabalho informal

3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Criar um cadastro com 100% de profissionais de saude qualificados e capacitados;
reduzir o custo com méo de obra em 15% no primeiro ano; conquistar 60% do mercado no
primeiro ano; atingir 90% de satisfacdo dos clientes pelos servicos prestados no primeiro ano;
80% das reclamacdes atendidas em 24 h; Implantar a¢6es corretivas para 100% das reclamacdes

de clientes; aumentar em 20% o faturamento no primeiro ano.

3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico sera relacionado a oferta de servigcos de qualidade. A
empresa trabalhara na contratacdo de profissionais qualificados, capacitados, com o intuito de
entregar uma experiéncia diferenciada para os clientes, desde o atendimento inicial para

contratacdo dos planos, até os atendimentos realizados pelos profissionais de saude.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS

A empresa oferecerd servigos voltados para cuidados com pessoas idosas, auxiliando
seus familiares nos diversos cuidados e compromissos diarios. Entre os servicos estdo: Home
Care, no qual zelaremos pela saude dos pacientes, reduzindo o nivel de dependéncia em
atendimentos home Care de todos os niveis de complexidade; Enfermagem domiciliar, no qual
garantiremos todos os procedimentos em domicilio que contribuem para o paciente com
diferentes patologias; Aplicacdo de medicacdo domiciliar, no qual traremos mais comodidade
aos pacientes que necessitam de tratamento por tempo determinado ou cuidados paliativos;
Cuidador de idosos, no qual zelaremos pelo idoso com todo carinho e atengéo visando a sua
qualidade de vida; Fisioterapia domiciliar, a qual serd semelhante as mais renomadas clinicas
de reabilitacdo, com a expertise de um hospital e o conforto de sua residéncia; Visita médica
domiciliar, no qual ofereceremos visita médica domiciliar de um clinico geral, com atendimento
de qualidade e toda atencdo que o idoso merece; Psicologia domiciliar, na qual ofereceremos
atendimento domiciliar para tratamentos de fenémenos psiquicos e de comportamento, por
meios de suas emocdes, ideias e valores; Terapia ocupacional, na qual atuaremos na prevencao
e tratamento das alteracdes cognitivas, afetivas, perceptivas e psicomotoras prejudiciais a saude
biopsicossocial; Acompanhante para consultas, com respeito as necessidades fisicas,
emocionais e culturais de cada paciente; Acompanhante hospitalar, no qual atenderemos de
forma humanizada, proporcionando tranquilidade e comodidade ao paciente e familiares.

O servigo sera especializado, totalmente voltado para pessoas idosas, com pessoas
altamente qualificadas para o atendimento de pessoas nessa faixa de idade e seus familiares. O
atendimento sera personalizado, no qual avaliaremos a situacdo de cada cliente individualmente
com a intencdo de oferecer o melhor tipo de servico, possuindo o idoso ou seu familiar, a
possibilidade de escolher os profissionais que mais os agradarem.

O idoso ou seus familiares, muitas vezes, buscam pessoas no mercado informal, o que
substitui o servico terceirizado. Outro produto substituto é a internagéo hospitalar ou em clinicas
especializadas, a qual oferece servicos para diversos tratamentos que poderiam ser feitos em

casa.
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4.2 MERCADO CONSUMIDOR

Em cinco anos, a populacéo brasileira com 60 anos ou mais cresceu 18,8% entre 2012
e 2017. Essa informagdo foi constatada pela pesquisa “Caracteristicas Gerais dos Domicilios e
dos Moradores 20177, realizada e divulgada pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica
(IBGE). Os dados indicam que a populagdo, a0 manter a tendéncia de envelhecimento dos
ultimos anos, ganhou 4,8 milhGes de idosos desde 2012, superando os 30,2 milhdes em 2017.
Por isso, os clientes alvo serdo pessoas a partir de 60 anos de ambos os sexos. Inicialmente, 0s
servicos serdo oferecidos no municipio de Pouso Alegre, sul de Minas Gerais. De acordo com
0 CENSO 2010, realizado pelo IBGE, a cidade possuia 130.615 habitantes naquele ano, sendo
14.298 pessoas acima de 60 anos, o que correspondia a 10,94% da populacdo residente. Porém
a oferta dos servicos para esse grupo de pessoas € escassa, 0 que colabora para uma demanda
consistente nessa regido, com taxa aproximada de 4% de crescimento anual, considerando 0s

dados sobre tendéncia de envelhecimento da populacéo.

4.3 FORNECEDORES

Software para Home Care

e Viacare - Viacare € um software para gestdo de servicos de home care para
computadores e smartphones, que contempla todas as etapas do processo, tanto
as administrativas, como as assistenciais. O Viacare € um software inovador no
setor, pois € hospedado na nuvem, intuitivo e traz embarcados 0s conceitos de
mobilidade, georreferenciamento e participacdo da familia no cuidado, de forma
integrada, induzindo o usuario a cumprir todas as etapas do processo, com
checagem on-line das etapas assistenciais. O software é online, com o
fornecimento e treinamento ao adquirir o produto. A empresa esta localizada na
Rua 981, n° 323, centro, Balneario Camboriu, Santa Catarina.

e |W Softwares Inteligentes - A IW Softwares Inteligentes € uma empresa com 13
anos de experiéncia no mercado de TI, oferecendo as melhores ferramentas
voltadas ao gerenciamento de atencdo domiciliar. Com o IWcare, modulo
especifico para Home Care, € possivel monitorar todos os detalhes da execucéo
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do plano de atencdo domiciliar dos pacientes, desde a captagcdo até a sua
conclusdo. O software é online, com o fornecimento e treinamento ao adquirir o
produto. A empresa esta localizada na rua Turiassu, n°® 390 — 7° andar — Cj. 71,
Perdizes, S&o Paulo — SP.

e Hope Solution Humanizando o cuidado — A Hope Solution atua na area de
implantacdo de softwares na area de saude ha mais de 17 anos, atendendo
clientes em todo ambito nacional. Possui o software “Mais Vidas”, com todos
0s modulos necessarios para a gestdo e com a possibilidade de integracdo com
outros softwares da area de saude. O software é online, com o fornecimento e
treinamento ao adquirir o produto. A empresa esta localizada na Av. Engenheiro

Carlos Stevenson, 80 — sala 51 — Nova Campinas, Campinas — SP.

o S
© =
s | £ | 2
© o w
> 2 2
CRITERIO  PESO = S
A 3 9 6 7
B 2 9 7 8
C 1 4 4 5
D 2 6 6 8
E 3 4 7 9
MEDIA
PONDERADA| 1 73 69 85
A — Prego B — Prazo de entrega

C — Formas de pagamento D — Capacidade de inovagéo
E — Qualidade do produto

Pela média ponderada, o melhor software € da fornecedora Hope Solution. Apesar de
possuir um preco mais elevado, possui 0 melhor produto em termos de qualidade e capacidade
de evolucdo, o que considerei como mais relevante, ja que sera o sistema principal da empresa.

O software da Viacare, apesar de ser 0 mais barato e possuir entrega praticamente imediata, é



insuficiente quanto a sua funcionalidade. E o software da IW Software, apesar de oferecer boas

opcoes, seu custo beneficio ndo compensou.

4.4 CONCORRENCIA

ltem Sua Concorrente A | Concorrente B | Concorrente C
empresa
Produto Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto fraco

Participagédo do

mercado (em vendas)

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Atendimento

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Atendimento pos-

venda

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Localizacao

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Divulgacéo

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Garantias oferecidas

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Politica de crédito

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Precos

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto fraco

Ponto forte
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Qualidade dos
produtos

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Reputacgéo

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto fraco

Tempo de entrega

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Ponto forte

Canais de venda

utilizados

Ponto forte

Ponto fraco

Ponto forte

Ponto fraco

Capacidade de

producéo

Recursos humanos

Métodos gerenciais

Métodos de

producéo

Estrutura
econdmico-

financeira

Flexibilidade

Formas de

competicao




19

Concorrente A — Hospitalar
Concorrente B — Home Angels
Concorrente C — Mercado Informal

A Hospitalar sera a concorrente direta da Anjos da Terceira Idade, j& que esta sediada
na mesma regido de atuacéo. Possui como pontos fortes: o produto e qualidade do produto, com
pessoal qualificado; sua participacdo no mercado, sendo responsével por cerca de 60% dos
atendimentos realizados na cidade devido a pouca concorréncia; esta localizada no centro da
cidade de Pouso Alegre; possui uma politica de crédito com varias formas de pagamento de
acordo com o servico e 0 tempo contratado; possui uma boa reputacéo e disponibiliza o servigo
imediatamente. Como pontos fracos possui: 0 atendimento e atendimento pos venda, os quais
ndo sdo centralizados, causando transtornos aos clientes; divulgam pouco e cobram caro pelos
Servigos.

A concorrente Home Angels possui 0s mesmos pontos fortes da Hospitalar,
diferenciando-se pelo alto padrdo de atendimento e atendimento p6s venda, possuindo canais
diretos para a comunicacdo com o cliente. Em relacdo a divulgacdo, possuem propagandas em
locais estratégicos como internet e outdoors em vias importantes da cidade de Sdo Paulo, onde
esta localizada. Possui como pontos fracos a localizacdo e o preco. A empresa esté localizada
em Sdo Paulo, distante cerca de 200 Km de Pouso Alegre e cobram caro pelos servigos.

Ja 0 mercado informal estd em crescimento. Sao pessoas que concluem o curso técnico
e divulgam seus servicos informalmente. Ndo possuem controle de qualidade, estdo cada vez
mais presente no mercado e cobram menos, porem com formas de pagamento mais restritas.
Em geral, algumas concorrentes ndo possuem bons profissionais, ndo possuem um canal de
comunicacéo eficiente, ndo prestam um servico adequado pelo valor que cobram, na maioria
das vezes, exorbitantes.

A ideia da Anjos da Terceira Idade é focar nessas deficiéncias, manter um canal de
comunicagdo com o cliente e sua familia, manter funcionarios qualificados, ndo so

tecnicamente, mas na relagéo interpessoal, utilizando o pre¢co como atrativo.
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4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO

Os nego6cios da saude tém sofrido ao longo dos anos a influéncia das mudancgas nos
habitos e na estrutura da sociedade brasileira. Uma das grandes reviravoltas no setor se deu pelo
aumento do nimero de idosos no pais somada a busca pela qualidade de vida tanto almejada
pela sociedade atual e crescente, & medida que aumenta a expectativa de vida.

Em 2050, eles serdo 64 milhdes de brasileiros e representardo 30% da populacdo do
Pais. O Brasil do futuro vai ficar velho. De acordo com a Pesquisa Nacional por Amostras de
Domicilios/ IBGE (Pnad) de 2012, pessoas com mais de 60 anos representavam 12,6% da
populacdo, ou seja, 24,85 milhdes de individuos. De acordo com uma pesquisa realizada pelo
Instituto Data Popular, somente no ano de 2012, estima-se que a popula¢do com mais de 60
anos movimentou 402,30 bilhGes de reais, e que em cada 10 brasileiros idosos, sete pertencem
a nova classe média, com renda média de 2,5 mil reais. “O dinheiro vem da aposentadoria e
outras fontes de renda. Essa faixa da populacdo tem se mantido ativa por mais tempo”, ressalta
Renato Meirelles, sdcio-diretor do Data Popular. “A industria ainda ndo enxerga o velho”,
aponta Viviane Café, especialista e consultora para terceira idade. Segundo ela, o
envelhecimento da populacdo pode ser comparado a um tsunami e o Brasil estd apenas
comecando a perceber o fendbmeno. Por isso, definimos que os segmentos a serem atingidos
serdo pessoas a partir de 60 anos, de ambos 0s sexos, pertencentes a classe média, residentes
em Pouso Alegre, sul de Minas Gerais.

4.6 OBJETIVOS DE MARKETING

Criar acordos comerciais com pelos menos 70% dos estabelecimentos de salde do
municipio no primeiro ano de existéncia; aumentar em 40% o nimero de clientes no primeiro
ano de existéncia; definir o preco dos servigcos sempre com base nos concorrentes nos primeiros
2 anos de existéncia; implantar acGes corretivas para 100% das reclamagdes dos clientes ao

final do 1° semestre de existéncia.
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4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

1 — Estratégias de Produtos

A emprese utilizara a marca Anjos da Terceira Idade, a qual serd utilizada para a
divulgacdo dos servicos nos diversos canais de comunicacdo que serdo utilizados. Os servicos
serdo prestados por pessoas qualificadas e com conhecimentos necessarios para realiza-los,
mantendo um cronograma de reciclagens para sempre utilizarem as mais modernas técnicas,
tanto praticas como nas relagbes interpessoais, com o intuito de oferecer um servico de
qualidade e poder criar convénios com empresas do setor. Diversos canais de atendimento serdo
disponibilizados, como telefone, e-mail e site com chat, para facilitar a comunicacdo com o
cliente em suas solicitacdes ou reclamacdes, para que todas elas sejam resolvidas dentro do
prazo.
2 — Estratégia de Preco

Inicialmente, nossa estratégia de precos tera como objetivo a maximizacdo de
participacdo no mercado, ou seja, a conquista do maior nimero de clientes, com precos
competitivos, qualidade nos servigos e baseados nos precos dos concorrentes. Serdo oferecidos
aos clientes diferentes formas de pagamento e bdnus para contratos de longo prazo. Uma vez
concluida a fase de conquista de mercado, alcancada pela percepcdo da diferenciacdo da
qualidade dos nossos servicos e do nosso atendimento, partiremos para estratégias de
maximizacdo de lucro e defesa de participagdo de mercado e sua expansao.
3 — Estratégia de Promocao

Os servicos serdo apresentados, inicialmente, através de propagandas em andncios de
radio e tv local. Para complementar, serdo realizadas demonstracGes em estabelecimentos na
area de salde para a criagdo de convénios e assim facilitar o acesso aos clientes.
4 — Estratégias de Praca ou Distribuicdo

Serd utilizado como canal de distribuicdo: PRODUTOR — AGENTE — CONSUMIDOR.
O servico sera obtido pelos canais de comunicacéo e realizados pelos funcionarios contratados

aos consumidores finais.



4.8 PLANO DE ACOES DE MARKETING
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Objetivo(s) de | Estratégia(s) AcOes de | Responsavel | Prazo de | Mecanismos
marketing de marketing | marketing execucdo | de controle
Criar acordos | Produto: - Investir na | Gerente 1 ano - Relatério
comerciais com | Investir na continua de convénios
pelos menos | exceléncia qualificacdo assinados;
70% dos dos servicos. | dos -
- Relatorio
estabelecimentos funcionarios; de
de saide do N
- Manter reclamacoes;
municipio no
contato Relatri
primeiro ano de - elatorio
regular com q ,
existéncia . € Servicos
os clientes
contratados;
afim de
identificar - Reunioes
possiveis mensais.
reclamacdes.
Preco: adotar | - Realizar Gerente 1 ano - Relatorio
precos pesquisas de de precos;
competitivos reco; -
P pre¢ - Relatério
em relagéo
¢ - Comparar de custo;
808 0S pregos;
concorrentes. - Relatério
-Analisar 0s de servigos
Custos. contratados;
- Reunides
mensais.
Promocao: - Listar Gerente 1 ano - Lista com
Promocéo de | possiveis parceiros;
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vendas parceiros - Relatorio
através da comerciais; de servigos
apresentagdo contratados.
P ¢ - Manter
dos servicos
contato
pessoalmente.
regular com
através do -
0S possiveis
representante :
parceiros.
da empresa.
Distribuicdo: | - Capacitar o | Gerente 1 ano - Relatorio
O servico sera | funcionario de servicos
adquirido de contratados;
pelos canais atendimento. .
- Reunioes
de .
mensais.
atendimento.
Objetivo(s) | Estratégia(s) Acdes de Responsavel | Prazo de | Mecanismos
de de marketing | marketing execucdo | de controle
marketing
Aumentar em | Produto: - Investir na | Gerente 1 ano - Relatério de
40% o Investir na continua convénios
namero de | exceléncia dos | qualificacdo assinados;
clientes no | servigos dos L.
¢ - Relatorio de
primeiro ano funcionarios;

de existéncia.

- Manter
contato
regular com
os clientes
afim de
identificar
possiveis

reclamacdes.

reclamacgdes;

- Relatorio de
Servigos

contratados;

- Reunides

bimestrais.
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Preco — Adotar | - Comparar Gerente 1 ano - Relatorio de
precos 0S pregos; precos;
atrativos. -
- Relatdrio de
servigos
contratados;
- Reunibes
mensais.
Promocao — - Pesquisar Gerente 1 ano - Relatorio de
Divulgar os canais de custos dos
Servicos comunicagéo; meios de
através de comunicagéo;
- Comparar
canais de .~
custos; - Reunibes
comunicagéo. i
- semestrais.
- Definir
meios de
propaganda.
Distribuicdo — | - Capacitar Gerente 1 ano - Pesquisa de
Por pessoal do satisfacdo do

atendimento
telefénico,
chat ou
formulario no

site.

atendimento;

- Manter
Varios meios
de

atendimento.

cliente.

- Reunides

mensais.
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Objetivo(s) | Estratégia(s) Acbes de | Responséavel | Prazo de | Mecanismos
de de marketing | marketing execucao | de controle
marketing
Definir o Produto - - Investir na | Gerente 2 anos - Relatério
preco dos Investir na continua de convénios
Servigos exceléncia dos | qualificacdo assinados;
sempre com | Servicos. dos -
P ¢ - Relatorio
base nos funcionarios; de
concorrentes N
- Manter reclamagdes;
nos primeiros
contato -
2 anos de - Relatorio
regular com .
existéncia . de servicos
os clientes
contratados;
afim de
identificar - Reunies
possiveis mensais.
reclamacdes.
Prego — Adotar | - Realizar Gerente 2 anos - Relatorio
precos pesquisas de de precos;
compativeis reco; L.
P Preg - Relatorio
como
- Comparar de custo;
mercado. 05 Drecos
Precos. - Relatério
de servicos
contratados;
- Reunides
mensais.
Promocéo — - Listar os Gerente 2 anos - Relatério
Divulgar as diferenciais de precos;
melhores da empresa -
- Relatorio
condicdes de em relagéo .
de servigos

contratados;
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pagamento na | aos - Pesquisa de
propaganda. concorrentes. satisfagdo do
cliente.
- Reunides
mensais.
Distribuicdo — | - Capacitar Gerente 2 anos - Pesquisa de
Por pessoal do satisfacdo do
. atendimento; cliente.
atendimento
telefénico, - Manter - Reunides
chat ou varios meios mensais.
formulariono | de
site. atendimento.
Objetivo(s) | Estratégia(s) Acbes de | Responsavel | Prazo de | Mecanismos
de de marketing | marketing execucdo | de controle
marketing
Implantar | Produto — - Capacitar | Gerente 1%semestre | - Relatorio
acoes Investir no funcionarios de
corretivas | servico de contratados; operacdes;
ara 100% ualidade. o
P a - Estabelecer - Reunides
das :
contrato semanais.
reclamagdes
regular com
dos clientes .
os clientes.
ao final do 1°
semestre de | Preco — Adotar | - Realizar Gerente 1%emestre | - Relatorio
existéncia. | Precos pesquisa de de
compativeis preco. operacdes;
como .
- Reunioes
mercado sem :
semanais.
diminuir a
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qualidade do
Servico.
Promogao — - Capacitar | Gerente 1%semestre | - Relatorio
Contato direto | pessoal do de
pelos canais de | atendimento; operacdes;
atendimento. -
- Manter - Reunioes
varios meios mensais.
de
atendimento.
Distribuicdo — | - Assegurar | Gerente 1%emestre | - Relatorio
Substituir o a de
profissional substituicéo operacdes;
imediatamente | do .
- Pesquisa de
no caso de rofissional, e
P satisfacdo do
insatisfacdo do .
- Manter um cliente.
cliente.
canal de .
- Reunioes
reclamacéo. i
semanais.

5 PLANO DE OPERACOES

5.1 TAMANHO

A Anjos da Terceira Idade prestara servi¢o por demanda. Sua equipe serd composta de

profissionais da saude PJ (pessoa juridica), contratados por hora e por trabalho. A necessidade

de profissionais sera para atender uma capacidade inicial conforme quadro abaixo:



CAPACIDADE

SERVICOS QTD DIARIA |DISPONIBILIDADE| HORAS/MES
Home care 3 todos os dias 24 h 2.160
Enfermagem 6 todos os dias Horario comercial
domiciliar 180
Aplicacdo de 6 todos os dias Horario comercial
medicacao
domiciliar 180
Cuidador de idosos |3 todos os dias 24 h 2.160
Fisioterapia 5 segunda a sexta Horario comercial
Domiciliar 110
Visita médica 6 segunda a sexta/ | Horario comercial
domiciliar plantdo fins de

semana 132 + plantéo
Psicologia 3 segunda a sexta Horario comercial
domiciliar 66
Terapia ocupacional |3 segunda a sexta Horéario comercial 66
Acompanhante para |3 segunda a sexta Horario comercial
consultas 198
Acompanhante 3 todos os dias 24 h
hospitalar 2.160
TOTAL HORAS 7.412

5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

A Anjos da Terceira ldade, como prestadora de servigos, utilizara os equipamentos para

execucdo de suas atividades conforme quadro a seguir:




EQUIPAMENTOS VALOR

R$
Moveis para escritorio: Armarios, mesas, cadeiras, poltronas, lixeiras. 10.000,00
Equipamentos para escritorio: computadores, telefones, multifuncional. R$ 8.000,00
Itens de escritdrio: pastas, canetas, grampeador, papel etc. R$ 1.000,00
Software e plataforma digital. R$ 2.500,00
Divisorias para delimitar os cbmodos na sala comercial. R$ 3.500,00

R$
TOTAL 25.000,00
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A empresa utilizara uma plataforma digital, a qual abrangera as informacdes sobre os

servicos e sua aquisicdo, formas de contato, alguns tépicos relacionados ao Home Care e seus

beneficios, e 0 pds-venda. Como sistema de gestdo de todos os servicos relacionados ao plano

de atencdo domiciliar aos pacientes, serd utilizado um software da empresa Hope Solution,

chamado “Mais Vidas”, o qual possui todos os modulos necessarios para a gestdo e com

possibilidade de integracdo com outros softwares da area da satde.

Como prestadora de servigos, possui processos por tarefa, relacionados a administracdo

do negdcio e ao servico prestado ao cliente, executados pela prépria empresa. Os processos

serdo conforme o quadro a seguir:

setor de marketing.

PROCESSOS PRINCIPAIS EQUIPAMENTOS |PESSOAS
ATIVIDADES UTILIZADOS ENVOLVIDAS
Processo Gerenciar o setor Computador, Gerente, auxiliar
Administrativo financeiro; gerenciar | telefone, administrativo.
setor de recursos multifuncional,
humanos, gerenciar | software.




Processo de
atendimento ao
cliente

Recepcionar os
clientes; verificar
disponibilidade do
servico; efetivar a
prestacdo do servigo;
realizar a
comunicagdo pos
venda.

Computador,
telefone,
multifuncional,
software.

Recepcionista,
auxiliar
administrativo.
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Como representacdo grafica da sequéncia de atividades do processo produtivo, seguem

os fluxogramas para ilustrar 0s processos existentes na empresa:

Fluxograma administrativo

Pessoal
disponivel
v
Servico requeridg

Servigo
disponivel

Receita

Aumento
das vendas

Sim

Contrata
pessoal

Investimento
em marketing

-—
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Fluxograma de atendimento ao cliente

Divulgacdo dos
Servigos
v
Contato do
cliente

Finaliza
negociacao

Servigo
disponivel

Efetiva prestagdo
de servigo

Servigo
satisfatorio

Sim
Cliente satisfeito

O escritorio da empresa tera um layout do tipo Panoramico, com separacéo dos setores

Exige melhora
do servigo

o

por divisorias, conforme ilustracdo a seguir:

Sala de
reunido

. Cadeira

Sala Gerente

Sala de espera

Banheiro

Poltronas

Recepcdo
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Inicialmente, contratara dois funcionarios fixos na modalidade CLT (Consolidagéo das
Leis do Trabalho), um(a) auxiliar administrativo e um(a) recepcionista, 0os quais seréo
responsaveis por rotinas administrativas, gestdo do pessoal e atendimento ao cliente. Os
profissionais de salde serdo contratados na modalidade PJ ( Pessoa Juridica), conforme
demanda.

O objetivo é criar uma equipe competente e comprometida, com funcionarios

qualificados e que busquem a melhoria de forma continua. No quadro abaixo, segue a

necessidade de mao-de-obra de acordo com a projecao inicial de demanda:

NUMERO
TL'ESELDHEO DE QUALIFICACAO QUEM?
PESSOAS
Formacao em Auxiliar de Auxiliar de
Home Care 9 enfermagem/
Enfermagem/Enfermagem ;
enfermeiro(a)
Enfe_rm:_igem 1 Formacdo em Enfermagem. Enfermeiro(a)
domiciliar
Apl|.caga~o de Formacéo em Auxiliar de Auxiliar de
medicacao 2
- Enfermagem. enfermagem
domiciliar
Formacao em curso de .
Cuidador de idosos 6 Cuidador de idosos ou deiz(izg(sa) de
experiéncia na area.
Fisioterapia -
domiciliar L Formacao em Fisioterapia. Fisioterapeuta
V|3|t_a .”.‘ed"’a 2 Formacao em Medicina. Médico(a)
domiciliar
Psicologia
domiciliar/terapia 1 Formacgdo em Psicologia. Psicdlogo(a)
ocupacional
Formacao em curso de .
Acompanhante para 3 Cuidador de idosos ou de_ador(a) de
consultas A . idosos
experiéncia na area.
Acompanhante For_magao em curso de Cuidador(a) de
. 6 Cuidador de idosos ou )
hospitalar . ] idosos
experiéncia na area.
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Auxiliar N - « -

uxtiar 1 Formagédo em Administracao. Administrador
administrativo
Atendimento ao Experiéncia em atendimento na .

. 1 ) . Recepcionista
cliente area da saude.

A equipe de profissionais que faz parte da empresa pode ser visualizada no organograma
apresentado a seguir:

Gerente ( Diretor)

Auxiliar administrativo Recepcionista

| |
| | | |

Auxiliar de Enfermeira Médico Fisioterapeuta Psicologo Cuidador(a)
enfermagem de idosos

5.3 LOCALIZACAO

Para selecionar a localizacdo da Anjos da Terceira Idade, foi feita, em primeiro
momento, uma pesquisa para identificar potenciais salas comerciais para a instalacdo da
empresa. Como resultado da pesquisa, foram identificadas trés opcOes para a instalacdo do

escritdrio, conforme pode ser observado no quadro a seguir:

LOCAL SALA SALA COMODO
COMERCIAL 1 COMERCIAL 2 RESIDENCIA 3
Area do imovel 55 m?2 48 m2 50 m2
Distancia centro 200 m 3,5Km 2 Km
Acesso Féacil Féacil Dificil
INFRA

ESTRUTURA




Luz X X X

Agua X X X

Telefone X X X

Internet X X X
Acessibilidade X

A§PECTOS

FISICOS

Acabamento X X

Reforma X X

Layout X X X
ASPECTOS

PARTICULARES

Privacidade X X

VALOR

Locagdo R$ 1.200,00 R$ 950,00 R$ 0,00
Custos condominio R$ 350,00 R$ 300,00 R$ 0,00
E]Zfﬁzzm R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 300,00
Total R$ 1.550,00 R$ 1.250,00 R$ 0,00
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Com base nessas informacdes, foi utilizada a técnica da média ponderada para a escolha

da localizacao 6tima, conforme quadro abaixo:

LOCAL PESO 1 3 1pond | 2pond | 3pond
Area do imdvel 3 5 4 15 9 12
Distancia centro 1 5 3 5 2 3
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Acesso 2 5 5 4 10 10 8
INFRA

ESTRUTURA

Luz 3 5 5 5 15 15 15
Agua 2 5 5 5 10 10 10
Telefone 1 5 5 5 5 5 5
Internet 3 4 4 5 12 12 15
Acessibilidade 3 5 2 3 15 6 9
A§PECTOS

FISICOS

Acabamento 2 4 2 5 8 4 10
Reforma 3 5 2 2 15 6 6
Layout 3 4 4 4 12 12 12
ASPECTOS

PARTICULARES

Privacidade 2 5 5 2 10 10 4
VALOR

Locacéo 3 1 3 5 3 9 15
Custos condominio 3 2 3 5 6 9 15
Despesas

manutencgéo 3 > > 3 15 15 o
Total 3 2 3 5 6 9 15
TOTALpond 162 143 163

De acordo com a técnica de média ponderada, a op¢do que apresenta a maior média

deve ser a escolhida. Sendo assim, analisando as medias ponderadas, foi possivel constatar que
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a localizacdo Otima para a Anjos da Terceira Idade é a op¢do 3. Apesar da pequena diferenca

em relacdo a opcdo 1, o menor custo mensal foi levado em consideragéo na escolha.

6 PLANO FINANCEIRO

6.1 INVESTIMENTO INICIAL

A Anjos da Terceira Idade sera instalado em uma sala comercial de 50mz2, com trés
ambientes, separados por divisorias, e um banheiro. O investimento inicial do empreendimento

sera conforme quadro abaixo:

ITENS DE INVESTIMENTO (FIXO E CIRCULANTE) VALORES EM R$

Projetos civis (reforma/instalacdes) R$ 5.000,00

Mobiliario e itens para escritério (moveis, cadeiras, papelaria) R$ 11.000,00

Equipamentos e tecnologia (computadores, softwares,

olataforma) R$ 10.500,00
Divulgacéo para a inauguragdo (Marketing) R$ 1.400,00
Custos para abertura da empresa R$ 1.500,00
Capital de giro R$ 20.600,00
TOTAL R$ 50.000,00

6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO

Os recursos financeiros para o investimento inicial da Anjos da Terceira Idade serdo
provenientes de capital proprio, obtidos pelo Unico sdcio através de reservas pessoais. Apos a
implantacdo do empreendimento, se necessario mais investimentos para manutencdo das

atividades e sua expansdo, as opgoes seréo:



e capital proprio, por meio de alocagdo de recursos para reinvestimento;

¢ por linhas de financiamento bancario na modalidade Capital de Giro;

e por linhas de financiamento bancario destinadas a pequenas empresas.

6.3 RECEITAS
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A Anjos da Terceira ldade pretende vender 100% da sua capacidade, porém, conforme

projecao inicial de demanda, esta prevendo um aumento gradual nas vendas atingindo 70% da

capacidade no primeiro ano. Como presta diversos tipos de servico, o calculo da capacidade é

feito considerando a quantidade de horas disponiveis para todos 0s servi¢os, ou seja, pretende-

se vender 70% das horas de cada tipo de servigo.

Para a formagao de preco, foi utilizado o critério de “custo mais lucro desejado”. Apos

a definicdo dos valores, foram comparados com os precos de mercado, conforme analise de

concorréncia, resultando em precos finais competitivos e que garantem uma margem de lucro

inicial satisfatoria. Seguem abaixo os valores cobrados por cada servico:

PRECO
QTD/
SERVICOS HO(E)AS SEMANA SFEIIl\/I/IAEI)\IEA

Home care 24 |R$ 250,00 |R$ 450,00
Enfermagem domiciliar 1 R$ 40,00 |R$ 60,00
Aplicacdo de medicagdo domiciliar 1 R$ 20,00 |R$ 35,00
Cuidador de idosos 24 |R$ 200,00 [R$ 350,00
Fisioterapia Domiciliar 1 R$ 70,00
Visita médica domiciliar 1 R$ 120,00 |R$ 220,00
Psicologia domiciliar 1 R$ 70,00
Terapia ocupacional 1 R$ 70,00
Acompanhante para consultas 3 R$ 50,00
Acompanhante hospitalar 24 |R$ 200,00 |R$ 350,00
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A Anjos da Terceira Idade projeta um cenério inicial de baixa demanda por ser nova no

mercado. Conforme objetivo estratégico de marketing, pretende aumentar em cerca de 40% o

numero de clientes no primeiro ano de existéncia. Seguem abaixo as receitas mensais por

demanda:
RECEITA Demanda 30%
Qtd.
Qtd. Horas | Valor Yalor Total Total Fim .
. Horas | .. fim de Receita Total
Servigos Semana fim de | semana semana | S€mana de semana (RS)
semana| (R$) (R$) (R$)
(N (RS)
(h)
Home care 475 173 | 250,00| 450,00| 4.947,92| 3.243,75 8.191,67
Enfermagem dom. | 40 14 40,00 60,00 1.600,00 840,00 2.440,00
Aplica med. dom 40 14 20,00 35,00 800,00 490,00 1.290,00
Cuidador 475 173 | 200,00| 350,00| 3.958,33| 2.522,92 6.481,25
Fisioterapia 33 70,00 2.310,00 2.310,00
Visita médica 40 120,00 | 220,00| 4.800,00 4.800,00
Psico 20 70,00 1.400,00 1.400,00
Terapia 20 70,00 1.400,00 1.400,00
Acomp. Cons.
(3h) 59 50,00 983,33 983,33
Acomp. Hosp. 475 173 | 200,00| 350,00| 3.958,33| 2.522,92 6.481,25
TOTAL 1677 547 26.157,92| 9.619,58 35.777,50
RECEITA TOTAL MENSAL (30%) R$ 35.777,50
RECEITA Demanda 50%
Qtd.
Q. Horas | Valor Yalor Total Total Fim .
. Horas | .. fim de Receita Total
Servicos Semana fim de | semana semana | S€mana de semana (R$)
(y |semana (R$) RS) (R$) (R$)

(h)
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Home care 792 288 |250,00 | 450,00 | 8.250,00| 5.400,00 13.650,00
Enfermagem dom. 66 24 40,00| 60,00 2.640,00| 1.440,00 4.080,00
Aplica med. dom 66 24 20,00 | 35,00 1.320,00 840,00 2.160,00
Cuidador 792 288 |200,00 |350,00 | 6.600,00| 4.200,00 10.800,00
Fisioterapia 55 70,00 3.850,00 3.850,00
Visita médica 66 120,00 | 220,00 | 7.920,00 7.920,00
Psico 33 70,00 2.310,00 2.310,00
Terapia 33 70,00 2.310,00 2.310,00
Acomp. Cons.

(3h) 99 50,00 1.650,00 1.650,00
Acomp. Hosp. 792 288 |200,00 |350,00 | 6.600,00| 4.200,00 10.800,00
TOTAL 2794 912 43.450,00 | 16.080,00 59.530,00
RECEITA TOTAL MENSAL (50%) RS 59.530,00

RECEITA Demanda 70%
Qtd.
td. .
Q Horas | Valor Yalor Total Total Fim .
. Horas . fim de Receita Total
Servigos Semana fim de | semana semana | S€mana de semana (R$)
semana | (R$) (R$) (R$)

DI (RS)
Home care 1109 403 250,00 | 450,00 | 11.552,08 7.556,25 19.108,33
Enfermagem
dom. 92 34 40,00 60,00 3.680,00 | 2.040,00 5.720,00
Aplica med. dom 92 34 20,00 35,00 1.840,00| 1.190,00 3.030,00
Cuidador 1109 403 200,00 | 350,00 | 9.241,67| 5.877,08 15.118,75
Fisioterapia 77 70,00 5.390,00 5.390,00
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Visita médica 92 120,00 | 220,00 | 11.040,00 11.040,00
Psico 46 70,00 3.220,00 3.220,00
Terapia 46 70,00 3.220,00 3.220,00
Acomp. Cons.

(3h) 139 50,00 2.316,67 2.316,67
Acomp. Hosp. 1109 403 200,00 | 350,00 | 9.241,67| 5.877,08 15.118,75
TOTAL 3911 | 1277 60.742,08 | 22.540,42 83.282,50
RECEITA TOTAL MENSAL (70%) RS 83.282,50

As receitas para o primeiro ano de operacdo, considerando a demanda inicial evoluindo

a cada quadrimestre, com um crescimento de 40% ao longo do periodo, podem ser visualizadas

no quadro abaixo:

RECEITAS (pela demanda)
- RECEITA POR
PROJECAO DEMANDA HORAS/MES RECEITA DEMANDA/ANUAL
(h) MENSAL
(R$)
30% da capacidade 2224 35.777,50 143.110,00
50% da capacidade 3706 59.530,00 238.120,00
70% da capacidade 5188 83.282,50 333.130,00
RECEITA TOTAL ANUAL R$ 714.360,00

Considerando as previsdes de demanda, no primeiro ano de operacdo, a empresa tera

uma receita de R$714.360,00/ano, podendo ser caracterizada como uma empresa de pequeno

porte (EPP), ja que aufere uma receita anual inferior a R$4,8 milhdes, e enquadrada no simples
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nacional, com aliquota efetiva mensal calculada de acordo com as tabelas dos Anexos da Lei
Complementar n° 123, de 2006.

6.4 CUSTOS
Considerando 100% da sua capacidade, o custo total operacional mensal da Anjos da

Terceira Idade é R$ 99.858,00, e 0 anual € R$ 1.198.296,00. A projecéo dos custos operacionais

mensais/anuais pode ser visualizada no quadro abaixo:

'gEgRii%UI\IS;S TIPO DE CUSTO VALOR (R$)
Pro-labore Administracédo 5.000,00
Encargos pro-labore Administragédo 550,00
Folha de pagamento (fixo) Administracdo 3.400,00
Folha de pagamento (variavel) Venda 70.294,90
Despesas administrativas Administracédo 1.000,00
Diversos (fixo) Administragédo 500,00
Diversos (variavel) Venda 800,00
Marketing Producéo 800,00
Contador Administragédo 500,00
Depreciacéao Administracdo 350,00
Manutencdo instalacfes Administracédo 300,00
IPTU Administragéo 50,00
Luz Administracédo 90,00
Agua Administracio 50,00
Telefone/internet Administracédo 100,00
Imposto - Simples Nacional Financeiro 16.073,10

R$
TOTAL MENSAL 99.858,00




TOTAL ANUAL

R$
1.198.296,00
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Considerando a previsdo de demanda para o primeiro ano de operagdo da empresa, com

evolucdo quadrimestral, o custo total anual é R$ 652.125,12. A projecdo dos custos

operacionais mensais/anuais da Anjos da Terceira Idade pode ser visualizada no quadro abaixo:

CUSTO
(0) [0) (0)
CUSTOS Demztrlchée)l 30% Demezrllng 50% Demz?rllqd;)l 70% TOTAL
ANUAL (R$)
Fixos 12.690,00 12.690,00 12.690,00 152.280,00
Variaveis 24.570,38 41.606,11 58.784,79 499.845,12
R$ 37.260,38/més | R$ 54.296,11/més | R$ 71.474,79/més | R$ 652.125,12/ano
TOTAL

Os custos operacionais sdo classificados de acordo com o quadro a seguir (considerando

100% da capacidade):
ITEM DE CUSTO CUSTO FIXO (R$) v ARfAU\f;(_) (RS)
Pro-labore 5.000,00
Encargos pro-labore 550,00
Folha de pagamento (fixo) 3.400,00
Folha de pagamento (variavel) 70.294,90
Despesas administrativas 1.000,00
Diversos (fixo) 500,00
Diversos (variavel) 800,00
Marketing 800,00
Contador 500,00
Depreciacao 350,00
Manutencdo instalacdes 300,00
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IPTU 50,00
Luz 90,00
Agua 50,00
Telefone/internet 100,00
Imposto - Simples Nacional 16.073,10
TOTAL R$ 12.690,00 | R$ 87.168,00

6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Tomando como base a estimativa de demanda apresentada anteriormente, a projecao de
fluxo de caixa da Anjos da Terceira ldade, para um horizonte de 12 meses (primeiro ano de
operacdo), levou em consideracdo o cenadrio mais provavel para o empreendimento e 0s
seguintes aspectos:

e 0 aporte de capital corresponde ao investimento inicial total, incluindo o investimento
fixo e o capital de giro;

e ocorre um gradativo aumento de receita levando em consideragcdo a projecdo de

demanda.
PRE- Outros
ABERTURA JAN FEV MAR meses Total (R$)
Recebimentos
(a) Receita total
(vendas) 35.777,50 | 35.777,50 | 35.777,50 | 607.027,50 R$ 714.360,00

Pagamentos

Custos
operacionais
variaveis

Folha de
pagamento
(variavel) 21.110,41 | 21.110,41 | 21.110,41 | 358.438,17 421.769,40
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Diversos

variaveis 240,00 240,00 240,00 4.080,00 4.800,00
Tributos (PIS,

ISS etc.) 3.219,97 |3.219,97 |3.219,97 |63.615,81 73.275,72
Total de custos

operacionais

variaveis 24.570,38 | 24.570,38 | 24.570,38 |426.133,98 | R$499.845,12
Custos

operacionais

fixos

Pro-labore 5.000,00 |5.000,00 |5.000,00 |45.000,00 60.000,00
Encargos pro-

labore 550,00 550,00 550,00 4.950,00 6.600,00
Folha de

pagamento (fixo) 3.400,00 |3.400,00 |3.400,00 |30.600,00 40.800,00
Despesas

administrativas 1.000,00 |1.000,00 |1.000,00 |9.000,00 12.000,00
Diversos (fixo) 500,00 500,00 500,00 4.500,00 6.000,00
Marketing 800,00 800,00 800,00 7.200,00 9.600,00
Contador 500,00 500,00 500,00 4.500,00 6.000,00
Depreciacao 350,00 350,00 350,00 3.150,00 4.200,00
Manutencao

instalacdes 300,00 300,00 300,00 2.700,00 3.600,00
Tributos (IPVA,

IPTU etc.) 50,00 50,00 50,00 | 450,00 600,00
Internet/telefone 100,00 100,00 100,00 900,00 1.200,00
Luz 90,00 90,00 90,00 |810,00 1.080,00
Agua 50,00 50,00 50,00 | 450,00 600,00
Total de custos

operacionais

fixos 12.690,00 | 12.690,00 | 12.690,00 | 114.210,00 | R$ 152.280,00
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(b) Custo Total
(CF+CV) 37.260,38 | 37.260,38 |37.260,38 |540.343,98 | R$652.125,12

(c) Investimento
fixo 29.400,00

(d) Aporte de
capital 50.000,00

(e) Geracdo de
caixa no periodo
(a-b+c+d) 20.600,00 |-1.482,88 |-1.482,88 |- 1.482,88 | 66.683,52 R$ 62.234,88

(f) Caixa inicial
no periodo - 20.600,00 |19.117,12 | 17.634,24 | 16.151,36 R$ 20.600,00

(9) Caixa final
no periodo (e+f) | 20.600,00 |19.117,12 | 17.634,24 | 16.151,36 | 82.834,88 R$ 82.834,88

6.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

DEMONSTRATIVO DE RESULTADO DO EXERCICIO - DRE - em reais

Mensal (R$) Anual (R$)
30% 50% 70%
Receita total (RT) 35.777,50 59.530,00 83.282,50 714.360,00

(-) Custo variavel (CV) 21.350,41 35.547,45 49.744,49 426.569,40

(=) Lucro bruto (LB) 14.427,09 23.982,55 33.538,01 287.790,60
(-) Custo fixo (CF) 12.690,00 12.690,00 12.690,00 152.280,00
(=) Lucro operacional (LO) |1.737,09 11.292,55 20.848,01 135.510,60

(-) Simples 3.219,97 6.058,66 9.040,30 73.275,72
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(=) Lucro liquido -R$ 1.482,88 | R$ 5.233,89 | R$ 11.807,71 | R$ 62.234,88

7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS
7.1 AVALIACAO ECONOMICA
7.1.1 Ponto de equilibrio

Considerando que a utiliza¢do de recursos € proporcional para os diferentes produtos da
empresa, foi elaborado um célculo aproximado para verificar a demanda necessaria com a qual

a empresa obteria seu ponto de equilibrio.

PE= CF x100 = 12.690 x 100 = 39,79%

RT-CV 119.060 — 87.168
PE — Ponto de equilibrio
CF — Custo fixo
RT — Receita total

CV — Custo variavel

Verificou-se que o ponto de equilibrio da Anjos da Terceira Idade ocorre quando o
empreendimento operar com 39,79% de sua capacidade, sendo esta, a minima quantidade a ser
vendida para que todos 0s custos sejam cobertos e para que a empresa nao tenha prejuizo.

7.1.2 Taxa de lucratividade

A taxa de lucratividade calculada é referente aos resultados do primeiro ano de fluxo de

caixa da empresa. ( taxa anual)

TL= LL x100 = 62.234,88 x100 = 8,7%

RT 714.360

TL — Taxa de lucratividade
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LL — Lucro liquido
RT — Receita total

7.1.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno do investimento é referente aos resultados do primeiro ano de fluxo

de caixa da empresa. (taxa anual)

TRI= LL x100 = 62.234,88 x 100 = 124,46%

Il 50.000

TRI — Taxa de retorno do investimento
LL — Lucro liquido

Il — Investimento Inicial

7.1.4 Prazo de retorno do investimento (Payback)

PAYBACK = I = 50.000 = 0,8 = 9,6 meses

LL 62.234,88

Il — Investimento inicial

LL — Lucro liquido

O tempo de retorno dos investimentos é estimado em 9,6 meses, considerando o fluxo

de caixa prevista no primeiro ano de operagao.

7.1.5 Taxa interna de retorno

Para a avaliacdo econdmica da Anjos da Terceira Idade, foi estabelecida como taxa
minima de atratividade (TMA) a meta da taxa SELIC, estipulada pelo COPOM em 3,75% ao
ano (BANCO CENTRAL DO BRASIL, abril de 2020). Considerando o cenario mais provavel,
a empresa obteve uma TIR de 181,31%, portanto bem acima da TMA. O célculo foi feito

utilizando a calculador HP-12C.
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7.1.6 Valor presente liquido

Considerando como TMA a meta da taxa SELIC de 3,75% e o cenario mais provavel, o
VPL foi de R$ 538.430,83, tornando o projeto atrativo. O célculo foi feito utilizando a
calculador HP-12C.

7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

Para a analise de sensibilidade foram consideradas projecdes de acordo com a demanda
esperada, com evolucdo gradativa no primeiro ano, estabilizacdo no segundo e taxa de
crescimento baseadas na previsdo do mercado. Para analise otimista, foi considerada uma
projecdo de 100% de vendas com taxa de crescimento de 8% a partir do terceiro ano. Para
analise mais provavel, foi considerada uma projecdo de 70% das vendas com taxa de
crescimento de 4% a partir do terceiro ano. Para analise pessimista, foi considerada uma
projecao de 30% de vendas com crescimento de 2% ao ano. Os cenarios estdo apresentados no

quadro a seguir:

Volume Perspectiva de crescimento
Projecéo de
vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Otimista | 100% | 144.974,40| 230.424,00| 248.857,92| 268.766,55| 290.267,88
MaIs | 2006 | 6223488| 141.69252| 147.360,22| 153.254,63| 159.384.81
provéavel
Pessimista| 30% |- 17.794,56 |- 17.579,40|- 17.363,88 |- 17.148,00|- 16.931,76
Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR(%) | e 181,31% 331,74%
VPL (R$) -127.916,36 538.430,83 1.000.071,71
Payback | = - 9,6 meses 4,2 meses
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PE (%) 112,87% 52,05% 37,66%

Pode-se concluir que:

A TIR é maior que a TMA nos cenarios “mais provavel” ¢ “otimista”, sendo nulo no
cenario “pessimista’;

O VPL ¢ positivo nos cenarios “mais provavel” e “otimista”, e negativo no cenario
“pessimista’;

Nos cendrios “mais provavel” e “otimista” o PAYBACK ¢ relativamente curto. No
cenario “pessimista” o empreendimento ndo se paga;

Sendo assim, este projeto é viavel, porém exigindo cautela do empreendedor em relagdo

a demanda.

7.3 AVALIACAO SOCIAL

Com a abertura da Anjos da Terceira ldade, alguns aspectos sociais poderdo ser

observados como:

Geracao de receita para os cofres publicos, por meio de impostos e contribuicdes;
Geracao de emprego, com oportunidade para mais de 30 profissionais da area da saude;
Geracdo de renda, através da remuneracdo dos funcionérios, contribuindo para o

desenvolvimento econdmico, social e bem estar das pessoas.

Também pretende adotar algumas acdes de responsabilidade social, como:
Oferecer vagas de estagio para alunos carentes da area da salde;
Adotar acbes que visem a conservacdo do meio ambiente, como programas de

reciclagem de lixo.

8 CONCLUSAO

De acordo com a pesquisa Caracteristicas Gerais dos Domicilios e dos Moradores 2017,

realizado pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), em cinco anos, a

populacgéo brasileira com 60 anos ou mais de idade cresceu 18,8%, superando a marca de 30

milhGes em 2017, e estima-se que, em 2050, eles serdo 64 milhdes de brasileiros e representaréo
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30% da populacdo. Dentre outros fatores, um deles é o aumento da expectativa de vida da
populacdo causado pela melhoria nos tratamentos de satde disponiveis.

Uma tendéncia adequada as novas exigéncias dos idosos sdo os servi¢os de home care,
que envolvem ac¢des de promocdo a saude, prevencdo, tratamento e reabilitacdo no domicilio
do cliente. O home care envolve de servigos ambulatoriais, com a visita diaria de um técnico
de enfermagem, até a internagdo domiciliar, quando ha profissionais disponiveis o tempo todo
para atender o paciente. Esse novo formato de cuidado a salde € extremamente apropriado ao
cenario de envelhecimento populacional. O fato de estar em casa, em seu clima acolhedor,
contribui para a recuperacdo mais rapida. Embora em muitos casos o hospital seja o lugar mais
adequado para o atendimento, hoje, gracas ao desenvolvimento da medicina, varias doengas
podem ser tratadas em casa. Essa € uma tendéncia mundial e conhecida como desospitalizacao.

Com base nessas informacdes, (e em outras apresentadas no plano estratégico), estima-
se por um crescimento da demanda por servigos desse tipo, 0 que o torna atraente e justifica o
investimento. Além disso, os resultados alcancados no plano financeiro e na avaliacdo do
empreendimento permitem concluir que a Anjos da Terceira Idade pode ser considerada viavel
(com excecdo do cendrio pessimista). Para isso, a empresa deve fazer, inicialmente, um grande
esforgo para a captagdo de clientes, adotando estratégias para criar fidelidade dos mesmos, com

acOes voltadas, principalmente, para a melhoria continua dos servigos e atendimento.
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