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RESUMO

O presente trabalho aborda os temas empreendedorismo, plano de negocios e crescimento da
indUstria do bem-estar. O estudo busca atender ao seguinte objetivo geral: auxiliar no
planejamento da abertura de um negocio de consultoria em autoconhecimento e bem-estar.
Para isso, alem de um estudo bibliogréfico sobre empreendedorismo, plano de negdcios e
setor de bem-estar, foi elaborado um plano de negdcios. A pesquisa realizada foi de base
qualitativa, podendo ser classificada como pesquisa-acdo. As técnicas de coleta de dados
utilizadas no trabalho foram pesquisa bibliogréafica, levantamento de dados secundarios sobre
0 setor e levantamento do perfil e das competéncias da empreendedora. Com essas
informacdes, foi elaborado um plano de negdcios baseado no modelo proposto pelo Sebrae. A
anélise do plano de negdcios sugere a abertura da empresa, sustentada pelos indicadores
mercadologicos e financeiros que mostram a sua viabilidade. Ha4 uma demanda crescente por
esse tipo de servico e, por apresentar custo fixos bem pequenos, o projeto exibe risco baixo e
uma taxa favoravel de retorno sobre o investimento.

PALAVRAS-CHAVE: Empreendedorismo, Plano de negdcios, Bem-estar.
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1 INTRODUCAO

A escolha do tema do trabalho de conclusdo de curso tem sua origem na experiéncia
da autora como produtora de eventos relacionados ao bem-estar ha mais de trés anos. Mais
especificamente em uma paixdo gerada pela sua propria transformacdo através do
autoconhecimento. O contato com o mercado de bem-estar proporcionou a autora inUmeros
beneficios pessoais e, a partir disso, ela comecou a buscar formas de levar esses beneficios a
outras pessoas de forma consciente e profissional. Essa é a grande paix&o por tras da empresa
que surgiu dessa experiéncia e que hoje ¢ denominada “Esséncia: Consultoria de Bem-estar e
Qualidade de Vida”.

A Consultoria Esséncia surgiu de uma demanda existente dentro dos eventos e
treinamentos organizados pela autora, da necessidade de algo personalizado que pudesse focar
no problema do cliente e gerar os resultados que ele queria alcancar. Ao identificar esse
problema e, logo em seguida, uma oportunidade de mercado, foi lancada, em abril de 2018, a
consultoria que hoje conta com trés meses de atuacdo no mercado.

Sabe-se que a economia do bem-estar representa mais de 5% da produgdo econdmica
global, conforme estudos na area. Isso é quase metade do tamanho de todas as despesas
globais de salude, que atingiram US $ 7,6 trilhGes em 2014. E essa economia do bem-estar
cresceu 10,6% de 2013 a 2015, enquanto a economia diminuiu -3,6% em ddlares americanos.
Outro aspecto relevante é a mudanca no comportamento dos consumidores, que procuram
cada vez mais experiéncias enraizadas na autenticidade, na natureza e na conexdo com outras
pessoas e com o planeta (EUROMINTER INTERNACIONAL, 2016). Além disso, a medida
que o custo do tratamento de doencas crénicas aumenta para governos e empregadores, cresce
0 numero de politicas para incentivar os consumidores a adotarem comportamentos saudaveis
(EUROMINTER INTERNACIONAL, 2016). Uma comprovagdo desse fato, no Brasil, é a
implantacdo de 29 praticas integrativas e complementares que atuam na salde preventiva no
Sistema Unico de Satde — SUS (BRASIL, 2017).

As experiéncias e 0s conhecimentos adquiridos pela autora no mercado de bem-estar
aliam-se aos cursos ja realizados gracas as oportunidades que o segmento de bem-estar vem
oferecendo, a partir de mudancas no comportamento do consumidor. Dessa forma, o presente
estudo objetiva apresentar um plano de negdcios para a abertura de uma empresa no setor de
consultoria de bem-estar no mercado de Juiz de Fora/MG.

Com o intuito de orientar melhor o projeto ora proposto, o objetivo geral desdobrou-

se nos seguintes objetivos especificos:
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e Analisar a viabilidade financeira do negocio;
e Analisar a viabilidade mercadoldgica do neg6cio;

e Analisar as estratégias para a abertura do negocio.

A relevancia deste trabalho deve-se ao fato de a autora querer continuar atuando no
mercado de bem-estar como consultora, investindo em outros cursos do meio, bem como
planejar e formalizar a empresa de consultoria a partir da viabilidade econémica do projeto e
do estudo de mercado. Como pressuposto inicial da pesquisa, acredita-se que pelo fato de a
autora ja estar atuando com a consultoria, torna-se mais facil analisar os investimentos e
quantificar o faturamento do projeto, junto com os possiveis concorrentes.

O presente trabalho esta dividido em trés capitulos, contando com esta Introducdo. O
préximo capitulo tratard do referencial teorico, evidenciando os estudos sobre
empreendedorismo, mercado do bem-estar e importancia do plano de negdcios, com destaque
para as contribuicdes dos autores que subsidiardo o trabalho a ser desenvolvido. No capitulo
seguinte serd apresentado o percurso metodologico que se pretende adotar. O Capitulo 4
tratard do plano de negdcios desenvolvido para a Consultoria, e o ultimo capitulo trard as

consideracdes finais do trabalho.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Esta secdo tem como principal finalidade apresentar os conceitos e estudos sobre o
tema empreendedorismo, bem como os modelos e as propostas de plano de negdcios,
importantes ferramentas utilizadas pelos empreendedores para planejar e apresentar seu
negocio para parceiros e investidores. Além disso, apresenta o setor de bem-estar com suas

caracteristicas, seus produtos e servi¢cos associados ao meio e seu potencial de crescimento.

21 EMPREENDEDORISMO

A prética empreendedora tem crescido no mundo inteiro e ndo é diferente no Brasil.
De acordo com a pesquisa Global Entrepreneurship Monitor (GEM), “36% dos brasileiros
possuem um negdcio préprio ou realizaram uma acgdo, no Gltimo ano, para serem donos de sua
propria empresa” (GEM, 2017). Com a taxa de desemprego elevada, cresce o interesse por
abrir um novo negoécio como alternativa a busca por emprego, 0 que se caracterizaria como
empreender por necessidade (DORNELAS, 2014). No entanto, os resultados da pesquisa
anterior mostraram um crescimento do empreendedorismo por oportunidade — aquele em que
0 empreendedor identifica uma oportunidade de negdcio, um nicho de atuagdo atrativo, e
decide investir tempo e recursos, independente da sua condicdo de renda ou emprego — de
56,5% em 2015, para 57,4% em 2016 (SEBRAE, 2016).

No que se refere ao ato de empreender, o termo “empreendedorismo” é derivada da
palavra inglesa entrepreneurship, que é originada da palavra francesa entreprendre, que
significa “realizar”. Esse termo é muito utilizado na Franca, para nomear pessoas que
assumem riscos para criar um novo negécio (LEITE, 2012). Outra corrente muito defendida
no Brasil envolve a traducdo da palavra entrepreneurship, para “espirito empreendedor”,
distinguindo, assim, o empresario de empreendedor. De acordo com essa corrente, nem todo
empresario € um empreendedor e nem todo empreendedor € um empresario; o que define cada
um € o perfil comportamental, a capacidade de inovar e a paixao pelo seu negécio (LEITE,
2012).

O conceito de empreendedorismo esta relacionado a identificacdo e ao aproveitamento
de oportunidades para a criacdo de novos produtos, novos negdcios, novas tecnologias ou
formas mais vantajosas de aplicacdo de recursos (MINTZBERG et al., 2010; DORNELAS,
2014). Segundo Schumpeter (apud MINTZBERG et al., 2010), o empreendedorismo tem uma
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funcgéo importante na criagdo e no crescimento dos negdcios, assim como no crescimento e na
prosperidade de nag0es e regides.

De acordo com Hisrich (2014), o empreendedorismo € o processo de criar algo
diferente e com valor, dedicando o tempo e os esforgos necessarios, assumindo 0s riscos
financeiros, psicoldgicos e sociais correspondentes e recebendo as consequentes recompensas
da satisfacdo econdmica e pessoal. O empreendedorismo envolve a concepgdo de um negocio
que gere valor para 0 mercado, e para que isso ocorra é necessario dedicar tempo, assumir
riscos (calculados) e estar disposto a aprender com erros e acertos. (CHIAVENATO, 2014,
DORNELAS, 2014). A Tabela 1 abaixo apresenta algumas visdes do conceito de
empreendedorismo ao longo da historia.

Tabela 1: Contribuicfes para o Entendimento do Empreendedorismo.

Ano Autor Contribui¢ao
Identifica trés necessidades do empreendedor: poder,
1961 McClelland afiliacdo e sucesso (sentir que se € reconhecido). Afirma
que: "o empreendedor manifesta necessidade de sucesso”
Identifica o focus de controle interno e externo: “o
1966 Rotter : »
empreendedor manifesta focus de controle interno”
0 comportamento do empreendedor reflete uma
espécie de desejo de colocar sua carreira e sua
1970 Drucker seguranca financeira na linha de frente e correr riscos
em nome de uma ideia, investindo muito tempo e
capital em algo incerto
“Empresario € alguém que identifica e explora
1973 Kirsner desequilibrios existentes na economia e estd atento ao
aparecimento de oportunidades”
“0 empreendedor toma decisdes criteriosas e coordena
1982 Casson -
recursos escassos
Sexton ¢ *0 empreendedor consegue ter uma grande tolerdncia

1985 RN »
Bowman a ambiguidade

“0 empreendedor procura a autoeficicia: controle da
acao humana através de convicgdes que cada individuo
1986 Bandura tem para prosseguir autonomamente na procura
de influenciar a sua envolvente para produzir os
resultados desejados”
“0 empreendedor é a maquina de inovagao do livre

2002 William Baumol 3
mercado

Fonte: Chiavenato (2014).
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Muitas vezes, o empreendedorismo comeca a partir de uma percepcdo do
empreendedor de que € possivel aproveitar uma oportunidade de mercado para comecar um
negocio ou reformular um projeto, o que culminaria na inovagdo de um produto ou servigo em
diferentes &reas. Biaggio (2012) apresenta trés situacbes em que se configura um

comportamento empreendedor:

Iniciar uma nova empresa partindo de uma ideia inovadora, com a responsabilidade
de leva-la desde os estudos de viabilidade, passando pela implantacdo, criacdo de
valor, para que possa desenvolver uma operacdo auto-sustentdvel e geradora de
resultados. Adquirir uma empresa ja existente, assumindo todos os riscos de nela
implementar ajustes e mudancas, a fim de implantar inovagdes; agregando, assim,
novos valores e gerando melhores resultados. Visualizar oportunidades de melhoria
e otimizagao, desenvolvendo com base nessas inovagdes capazes de agregar novos
valores a empresa de terceiros, seja como empregado (empreendedorismo
corporativo) ou como consultor (BIAGIO, 2012).

A palavra “inovacdo”, citada a todo o momento quando se faz referéncia ao “espirito
empreendedor”, esta muito ligada a capacidade de criar ou reestruturar algo que possa ser uma

oportunidade de mercado, seja um produto, Servigo ou processo.

2.1.1 O empreendedorismo no Brasil

O empreendedorismo no Brasil vem crescendo cada vez mais em razdo de varios
fatores econdmicos, e um deles € a falta de emprego para pessoas recém-chegadas ao mercado
de trabalho e para pessoas que estdo desempregadas. O movimento se formalizou no Brasil
em 1972, com a implantacdo do Centro Brasileiro de Assisténcia Gerencial a Pequena
Empresa (Cebrae), que em 1990 desvinculou-se da administracdo publica, tornando-se uma
instituicdo privada, a Sociedade Brasileira de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE, 2016).0 Sebrae foi fundado com a intencéo de oferecer atendimento aos pequenos
negdcios por meio da capacitacdo dos empreendedores e gestores e do desenvolvimento do
negocio, dando suporte para que o pequeno empreendimento pudesse se sustentar e ter
capacidade para competir com concorrentes ja estabelecidos (SEBRAE, 2016).

Uma pesquisa muito respeitada no Brasil é a GEM, realizada anualmente e publicada
pelo Instituto Brasileiro de Qualidade e Produtividade (IBQP), com apoio do Sebrae. Essa
pesquisa tem como finalidade avaliar o perfil do empreendedorismo de cada nacdo
participante. De acordo com os resultados da pesquisa, no ano de 2017 o Brasil possuia 50

milhdes de pessoas que ja haviam empreendido e/ou realizado alguma ag&o visando criar um
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empreendimento no futuro, tendo uma taxa total de 36,4% de empreendimentos. Ou seja, a
cada 100 brasileiros, 36 estavam conduzindo uma atividade empreendedora (GEM, 2017).
Além disso, identificou-se que 59,4% das pessoas empreenderam por oportunidade e 39,9 %
por necessidade. Com o intuito de saber como estd a mentalidade empreendedora do

brasileiro, foram levantadas as seguintes questdes abordadas na Tabela 2 (GEM, 2017):

Tabela 2: Distribuicdo Percentual da Populacédo Segundo a Mentalidade Empreendedora — Brasil —

2016:2017.
% da populagio

Mentalidade

2016 2017
Sonha ter um negacio propric 31,7 17,9
Afirmam conhecer pessoalmente alguém que comegou um nove negacio 413 56 5
nos ultimos 2 anos ' '
Afirmam perceber, para os proximos seis meses, boas oportunidades para 402 46 4
58 COMEGAr UM novo negocio nas proximidades onde vivern ' '
Afirmam ter o conhecimento, a habilidade e a experiéncia necessanos para 536 55 g
iniciar um novo negocio ' '
Afirmam gue o medo de fracassar nao impediria que COMEBCassem Um Novo 576 56 5

Negocis

Fonte: GEM (2017).

Outro aspecto importante a se destacar sdo 0s principais desafios encontrados no
cenario Brasileiro para empreender. Essa pesquisa foi realizada com especialistas da area que
poderiam escolher mais de um fator, sendo que os mais votados foram politicas
governamentais e programas, apoio financeiro e contexto politico e clima econdmico (GEM,

2017), como pode ser visto na Tabela 3 a seguir.

Tabela 3: Principais Fatores Limitantes para a Abertura e Manutencéo de Novos Negdcios Segundo 0s
Especialistas Entrevistados — Brasil 2017.

Fatores % dos especialistas
? Politicas governamentais e programas 86,7
Apoio financeiro 45,0
* Contexto politico e Clima Econdmico 283

Fonte: GEM (2017).

De acordo com a Tabela acima, 86,7% dos entrevistados citaram politicas
governamentais e programas como o0s principais limitadores para a abertura e manutencéo de
novos negadcios no Brasil. O que pode estar relacionado a politicas fiscais e de crédito, assim

como ao excesso de burocratizagédo, o que significa que os entrevistados percebem que falta
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incentivo governamental para a melhoria do ambiente empreendedor no pais.
Complementando, 45% estdo ligados a falta de apoio financeiro, que envolve a questdo da
falta de disponibilidade ao recurso seja através de bancos ou do préprio governo. E, por
ultimo, com 28,3% crise politica e econémica que vive o Brasil.

Outra pesquisa realizada pela Endeavor, em 2015, com mais de 1000 empreendedores,
estabeleceu os principais desafios e outros aspectos relevantes. Ela colocou em pauta,
também, as principais perspectivas dos empreendedores para o futuro (ENDEAVOR, 2016).

O Grafico 1 a seguir apresenta os principais objetivos para o futuro das empresas pesquisadas.

Grafico 1: Qual é o maior objetivo para o futuro da sua empresa? (%)
90 a4

B
70
&0 56
52
500
a0 29
20
2"? 1 F
13
II:I -
0
Ser amelhor e maior empresa Garantir uma renda propria Ser vendida por um bom
I\JI\.I SEROr ik i:lllg_:: 0 AN Freda rno ILfurd
W Geral  PAala Parformance Alte Impacte ITIC

Fonte: Endeavor (2016).

E possivel perceber que os objetivos para o futuro mais citados foram: ser a melhor
empresa do setor; garantir uma renda prépria ao longo dos anos; E menos citado, ser vendida
por um bom prego no futuro.

Outro aspecto que a pesquisa identificou foram os desafios encontrados pelos
empreendedores, e 0s cinco maiores problemas relatados pelos empreendedores brasileiros
foram: gestdo de pessoas, gestdo financeira, burocracia e regulamentacdo, inovacdo e
marketing e vendas (ENDEAVOR, 2016).
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Tabela 4: Maiores Desafios dos Empreendedores no Brasil.

hiedias das motas de dor de 1a 10 para cada uma das categorias

Gestio de pessoas
Gestdo financeira

55
Imovacio: criacho esou melhoria dos produtos e processos 6.2 &0 63
Marketing e vendas: marca, ponto de wenda, precificacio, satisfacSo do cliente G 57

Operaches e processos: estogue, controle de qualidade e/fou custos operacionais &0 6.2 6.3 56
Estratégia: falta de vislo, de foco e/ou de gestBo de metas ¥ 5.2 51 [ 54
Infraestrutura: tecnologia, emgenharia e/0u seguranca nas instalacies 55 5.4 54 | 4B
Acesso a crédito ou investimentos? 54 &0 6.5 57
Governanca corporativa: problemas com sdcios, conselheiros e/fou familiares na empresa EY 32 43 | 34
Média 59 57 6.0 . 56

A ardem dos desafics & dada pela média das notas de dor dos Empreendedores Gerais

Fonte: Endeavor (2015).

Como se pode observar, o fator que recebeu a maior média foi gestdo de pessoas e,
principalmente, de empreendedores de alto impacto, sendo que 0 maior ativo dentro de uma
empresa é o capital humano, seguido pela gestdo financeira, que envolve varias questdes,
como altos custos, capital de giro e fluxo de caixa, planejamento orcamentario, contabilidade
e auditoria. E em terceiro lugar apareceu a parte juridica, contando com regime tributario,

processos trabalhistas, contratos e processos passivos (ENDEAVOR, 2015).

2.1.2 O Processo Empreendedor

A decisao de empreender é influenciada por diversos fatores, que podem ser pessoais,
ambientais, socais e econdmicos. O processo empreendedor, ilustrado pela Figura 1 a seguir,
passa pelas etapas de inovacédo, evento inicial, implementacdo e crescimento. Essse conjunto
ilustra as influéncias, perpassa as etapas e vai até o planejamento do negécio (DORNELAS,
2014).
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Figura 1: Fatores que Influenciam o Papel Empreendedor.

Fatores Pessoais Fatores Pessoais Fatores Fatores Pessoais Fatares
realizacio pessaal FTTUMIT riso0s Sociologicos empresndedor Organizacionais
ASEUMIT Miscos irmalisfacdo com o s furovicing lides Equips
valores pessoas irabalho equipes gerenles esiralégia
educacio ser demitido infludncia dos: pais visho esinbra
Experitncia educagio famnilia culiura

idade miodelas |(pesmoas) produtos

\\\ PR 1

a'.'Ernin inicial -::'_t:- implementacio

" N ./

crescimenta =

inovagao

Ambisnis Ambie e Arnbie s
oporiuni dade compeficio compefidores
crialivi dade MEcUrsas clhemnles
modedcs (pessoas) incubadoras fornecedanes
de suceTmo politicas piblicas investidares
bancos
advogados
MECUrsos

polificas pablicas
Fonte: Dornelas (2014).

O processo empreendedor, segundo Hisrich (2014), é orientado pela busca de um novo
negocio — que envolve ou a abertura de uma empresa ou a implantacdo de um novo produto
no mercado — e passa pelas seguintes etapas, conforme apresentado no Quadro 1:
identificacdo e avaliacdo da oportunidade; desenvolvimento do plano de negécios;
determinacdo e captacdo dos recursos necessarios; e gerenciamento da empresa criada. O
autor destaca que mesmo estando organizada de maneira sequencial, nenhuma das fases

precisa ser completamente concluida para que se inicie a fase seguinte.

Quadro 1: Aspectos do Processo de Empreender.

L. Identificacie e | 1. Desenvolvimento de | 3. Recurszos necessaries | 4. Admimistracie da
avaliacio da | um plane de negocios empresa

eportunidade

- Avalagio da | - Pagma de titulo - Determuunar oz recursos | - Desenvolver o estilo
oporumidade - Sumano NeCessaros admuinistrativo

- Cnagio e dimensdo da | - Resumo executivo - Determuinar os recursos | - Conhecer as principais
oportunidade - Prineipal segdo | existentes varlavels para o sUcesso

- Valor real e wvalor | (Descrigio do negocie e | - Idenfificar a falta de | - identificar problemas e
percebdo da | do setor; e o5 plamos | recursos g o5 | possivels problemas
oportunidade tecnologicos, da | fornecedores dispontvels | - Implementar sistemas
- Faseo e metornos da | marketng, financews, de | - Dezenvolver acesso aos | de confrole
oporiunidade producdo, orgamzacional, | recursos necessanos - Desenvolver 3 estratézia
- Oportumdades versus | operacional e resumo) de cresciments

aphiddes e metas pessoals | - Apéndices

- Ambiente competitivo

Fonte: Hisrich (2014).
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A primeira etapa do processo de empreender comega com a identificacdo e avaliagdo
da oportunidade. Essa parte se inicia com a ideia do negdcio e, a partir disso, passa-se a
validacdo, por meio de estudos e pesquisas sobre tendéncias de mercado, consumidores,
produtos e servicos ja existentes, canais de distribuicdo, legislacdo do governo e protecédo
legal do produto, para verificar se é realmente uma oportunidade que pode ser colocada no
mercado (HISRICH, 2014).

A segunda etapa vai da oportunidade ao plano de negocios. Nessa parte, € descrito
todo o planejamento de negdcio, destrinchando e formando um plano nas areas de marketing
organizacional e financeiro (HISRICH, 2014).

Na terceira etapa, transita-se do plano de negdcios ao financiamento do negécio, e sdo
avaliadas todas as possibilidades de recursos para as diferentes areas dentro de uma empresa.
Os recursos sdo classificados como a fonte de capital com banco, familiares e amigos pessoais
e investidores e os tipos de capital, sendo eles de risco informal, risco formal e abertura de
capital (HISRICH, 2014).

A Ultima etapa vai do financiamento do negdcio ao lancamento e crescimento do
processo. Nessa fase sdo analisadas as estratégias de crescimento e gerenciamento das
implicagbes do crescimento, sendo administradas as estratégias de sucessdo para avaliar 0s
resultados dos empreendimentos (HISRICH, 2014).

2.1.3 Perfil empreendedor

Um ponto em comum entre 0s empreendedores e 0s administradores é a capacidade de
planejar, e as diferencas sdo a motivacdo e o propdsito do empreendimento. Segundo Fayol
(2003), o papel de administrador esta ligado a planejar, organizar, dirigir e controlar os
desafios enfrentados pela a organizacdo e suas consequéncias.

O movimento empreendedorismo tem crescido e vem sendo valorizado cada vez mais
no Brasil. E uma semelhanca entre os empreendedores € o perfil, o conjunto de caracteristicas
pessoais que define o perfil do empreendedor e permite que ele consiga tirar a ideia do papel e
coloca-la no mercado. Além de observar uma oportunidade de mercado, € necessario que ele
entenda e assuma os riscos de implementacdo, que envolvem melhoria, aceitacdo ou néo
aceitacdo de produto e servico.

Para Dornelas (2014), o empreendedor de sucesso possui caracteristicas de um bom

administrador e outros fatores que envolvem habilidade de criar, paixao pelo que faz, ousadia.
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Esse empreendedor esta convicto de que pode assumir riscos para modificar o seu ambiente
social e econdmico. Algumas dessas caracteristicas podem ser percebidas no Quadro 2.

Outro aspecto que Dornelas (2014) ressalta € como um empreendedor € caracterizado
como um administrador completo, indo além das capacidades de planejar e interagindo a todo

0 tempo com o ambiente para tomar as melhores decisdes acerca dos negécios, focando

sempre nas metas a longo, curto e médio prazos, em prol dos seus objetivos maiores.

Quadro 2: Caracteristicas dos Empreendedores de Sucesso.

Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

Visionarios

Além de programarem sonhos, preveem o futuro para o seu negécio
e sua vida.

Tomam decisoes

Sentem-se seguros e tomam decisdes certas, principalmente em
momentos de crise, além de programarem agdes com muita
destreza.

Exploram oportunidades

Identificam oportunidades e s&o individuos curiosos, atentos a
informagbes como arma para ampliagdo de suas chances.

Determinados e dindmicos

Programam ac¢es com comprometimento. Mantém-se sempre
dindmicos e ndo se acomodam com a rotina.

Dedicados

Dedicam-se em tempo integral ao seu negécio. Ndo desanimam
mesmo quando o0s problemas surgem.

Otimistas e apaixonados

Realizam o seu trabalho com paix&o, por isso sdo os melhores
vendedores de servigos ou produtos. Enxergam sempre 0 excesso,
nunca o fracasso.

Independentes

Ambicionam ser donos do préprio negdcio, modificar a realidade e
gerar empregos.

Enriguecem

Acreditam que o dinheiro é consequéncia do sucesso dos negocios,
no entanto esse ndo é seu principal objetivo.

Lideres e formadores de equipes

Tém capacidade de lideranca. Respeitam, valorizam, estimulam e
recompensam seus funcionarios, pois sabem que dependem da sua
equipe para obter sucesso. Além disso, captam os melhores
profissionais para dar auxilio em areas que ndo domina.

Realizam network

Possuem contatos externos que auxiliam junto a clientes e
fornecedores.

Organizados

Captam e alocam os servi¢os materiais, humanos, tecnolégicos e
financeiros de forma racional, procurando o melhor desempenho
para 0 negécio.

Planejam desde o plano de negocios até a definigdo de estratégias

Planejam - o .
. de marketing do negdcio e seu desenvolvimento.
Pesquisam, buscam informagdes em experiéncias praticas ou
Conhecem publicacBes sobre o0 neg6cio em que atuam, pois quanto maior o

conhecimento, maiores as chances de éxito.

Assumem riscos calculados

Assumem riscos fazendo seu gerenciamento, de modo a ndo
comprometer sua seguranca.

Criam valor para a sociedade

Fazem uso de seu conhecimento para criar valor para a sociedade,
com geracgdo de empregos, dinamizando a economia e inovando, a
fim de facilitar a vida das pessoas.

Fonte: Adaptado de Dornelas (2014).
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Dolabela (2014) define que o perfil dos empreendedores pode ser separado em dois
tipos de sucesso. O primeiro tipo é definido pela sociedade, grandes empresas com
faturamentos altos, grandes lucros. O segundo tipo de sucesso é quando aquele empreendedor
quer realizar o seu sucesso interno mais do que transformar o seu sonho em realidade, ele
deseja transformar a realidade em que vive de alguma forma. Muitas dessas caracteristicas
podem ser aprendidas ou despertadas pela necessidade de realizar os sonhos.

De acordo com Hirisch (2014), é possivel classificar as habilidades em trés segmentos

indicados no Quadro 3 abaixo: habilidades pessoais, técnicas e administrativas.

Quadro 3: Tipos de Habilidades Empreendedoras.

Assumir riscos calculados, iniciativa e otimismo,
conhecimento do negdcio, identificar oportunidades,
Habilidades Pessoais lideranca, saber organizar e ser organizado, definigdo de
metas e objetivos, inovagao e criatividade, necessidade de

realizacdo, autoconfiancga, persisténcia e determinacao.
Financas, controle, marketing, negociagéo, contabilidade,

administracéo, relagdes humanas, capacidade de tomar
Habilidades Administrativas decisdes, administracdo do crescimento, langamento de
empreendimento, planejamento e estabelecimento de
metas.

Redacéo, tecnologia, interpessoal, treinamento, expressao
oral, capacidade de ouvir, estimulo administrativo,
Habilidades Técnicas capacidade de organizagdo, monitoramento do ambiente,
administracdo comercial técnica, capacidade de trabalho
em equipe, construgdo de rede de relacionamentos.

Fonte: Adaptado de Hisrich (2014).

As habilidades podem ser aprendidas com o passar do tempo ou desenvolvidas de
acordo com a necessidade de cada empreendedor. As técnicas envolvem as habilidades
oralidade, trabalho em equipe, organizacéo e know-how (experiéncia em realizar uma tarefa).
A habilidade administrativa faz referéncia as técnicas de planejamento, construcdo de metas e
controle empresarial. As habilidades pessoais fazem alusdo ao controle emocional, a
criatividade, inovacdo e lideranca.

Segundo Fialho et al. (2007), uma caracteristica do empreendedor é estar sempre em
busca de atingir o sucesso pessoal que é estritamente ligado ao sucesso do negdécio, levando a
realizacdo pessoal para dentro da empresa, fazendo surgir, assim, a paixdo pelo seu
empreendimento.

Pode-se notar, ainda, que um ponto de convergéncia entre as caracteristicas

reafirmadas por cada um desses autores em pauta é a automotivacdo do empreendedor em
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acreditar na sua oportunidade e fazer dela um negdécio, dedicando-se e materializando o sonho

através de inovagdo, criatividade e planejamento.

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios, segundo o Sebrae (2016), € um documento que descreve todos 0s
dados de estudo do negdcio e tem como finalidade levantar os objetivos do negécio, descrever
0 conceito ou posicionamento do negdcio, 0s produtos, as experiéncias e 0s servicos a serem
oferecidos aos clientes, as operacdes e as estratégias mercadoldgicas e financeiras e as
demandas por recursos. Objetiva, ainda, reduzir os riscos e incertezas inerentes a qualquer
negdcio, por meio de um planejamento. De acordo com o Sebrae (2016), o plano de negdcios

pode ser utilizado como:

e Como instrumento de planejamento - Avalia 0 novo empreendimento do ponto
de vista mercadoldgico, técnico, financeiro, juridico e organizacional. Assim, é
possivel ter uma nogdo prévia do funcionamento da empresa.

e Como instrumento de diagndstico - Avalia a evolugdo da empresa para cada
aspecto definido no plano. Assim, é possivel efetuar um acompanhamento
comparativo entre o previsto e o que vem sendo realizado, tomando medidas para
corrigir desvios.

e Como ferramenta de financiamento - Facilita a obtencéo de capital de terceiros
(s6cios ou agentes financeiros) quando o capital préprio ndo é suficiente para cobrir
os investimentos. (SEBRAE, 2018).

Segundo a Endeavor (2016), o plano de negdcios é uma ferramenta gerencial para as
empresas. Permite o planejamento desde a sua fundacdo até a maturidade, estruturando as
areas dentro da empresa, como recursos humanos, marketing e financeiro, para analisar as
oportunidades de mercado e antecipar possiveis desafios.

O plano de negdcios, segundo Dornelas et al. (2015), auxilia 0 empreendedor a avaliar
0 negdcio antes de coloca-lo em pratica, mostrando uma fotografia do que pode acontecer e
apoiando-se em métricas para ir mensurando os resultados da empresa em uma direcdo
estratégica. O plano analisa custos, despesas, investimentos, recursos, estratégias, vendas e

projecdes de receita, para auxiliar na montagem do empreendimento.

2.2.1 Etapas do plano de negécios

O plano de negadcios € algo que esta cada vez mais sendo disseminado no Brasil pelo
namero crescente de empreendimentos e pela importancia da estruturagdo do negdcio. Isso

facilita, em alguns casos, até mesmo empréstimos em bancos como o Banco Nacional do
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Desenvolvimento (BNDES) e a Empresa Brasileira de Inovacdo e Pesquisa (Finep), uma
Financiadora de Estudos e Projetos. O modelo escolhido para a estruturagdo deste trabalho € o
recomendado pelo Sebrae. Além de ser um dos planos de negocios mais completos, passa por
diversas etapas, como enquadramento tributario e forma juridica, que sdo importantes até
mesmo para a aprovacgao em bancos, caso haja a necessidade de capital de terceiros. Ademais,
0 plano de negdcios Sebrae possui a parte financeira bem estruturada para os diferentes tipos
de segmento e é a associacdo referéncia no Brasil para micro e pequenas empresas, por isso a
escolha deste modelo. Com isso, podem-se perceber algumas variacdes de autores. De acordo
com Nakagawa (2011), as principais estruturas de plano de negdcios usadas nos Estados
Unidos s&o as desenvolvidas por Abrams (2003) e Timmons e Spinelli (2003), conforme

apresentado no Quadro 4 a seguir.

Quadro 4: Estruturas de Planos de Negdcios Sugeridas pelas Principais Referéncias nos Estados Unidos.

Livro mais vendido nos Estados Livro mais utilizado nas universidades norte-
UnidosAbrams (2003) americanas. Timmons e Spinelli (2003)

1. Sumério executivo 1. Sumério executivo

2. Descri¢ao do negécio 2. Setor, empresa e seus produtos e servigos

3. Anadlise e tendéncias do setor 3. Pesquisa e analise de mercado

4. Mercado-alvo 4. Termos econdmicos do negécio

5. Competicdo 5. Plano de marketing

6. E’ig(s::)cmnamento estratégico e analise de 6. Plano de desenvolvimento e design

7. Plano de marketing e estratégia de 7. Plano de produgio e operacdes

vendas

8. Operagdes 8. Time de gestédo

9. Plano tecnol6gico 9. Cronograma geral

10. Gestéo e organizagédo 10. Riscos criticos, problemas e premissas

11. Envolvimento com a comunidade e

responsabilidade social 11. Plano financeiro

12. Desenvolvimento, marcos e plano de

saida 12. Proposta de captagao de recursos

13. Finangas 13. Apéndices

14. Apéndices

Fonte: adaptado de Nakagawa (2011).

No Brasil, de acordo com Nakagawa (2011), sdo muito utilizados os modelos de plano
de negocios propostos por Dolabela (2006) e Dornelas (2014). O Quadro 5 a seguir apresenta

esses modelos.
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Quadro 5: Estruturas de Planos de Negdcios Sugeridas pelas Principais Referéncias no Brasil.

Livro mais vendido e mais utilizado nas
universidades do Brasil-Dolabela e Silveira
(1999)

Segundo livro mais utilizado nas
universidades do Brasil- Dornelas (2014)

1. Sumério executivo 2. Capa

A empresa Sumario

2.
3. Plano de marketing Sumario executivo
4. Plano financeiro Descricdo da empresa

Produtos e servigos

Mercado e competidores

Marketing e vendas

Q@ N|o|g| > w

. Analise estratégica

10. Plano financeiro

11. Anexos

Fonte: Adaptado de Nakagawa (2011).

No modelo de negocios apresentado por Dornelas (2014), mais completo,
compreende-se uma série de etapas que sdo importantes para o planejamento e a
implementacdo do negécio. O Sumario Executivo é a primeira parte do plano de negdcios a
ser lida, quando este € apresentado para financiadores e investidores. Deve apresentar, em
poucas linhas, as principais informacdes que compdem os dados do empreendimento, como
experiéncia profissional, missdo da empresa, setores de atividades, forma juridica,
enquadramento tributario, capital social, fontes de recursos e objetivo do negécio.

A segunda parte é a descricdo da empresa, em que sao apontadas todas as informacdes
referentes ao empreendimento, explicando o que € o negdcio, quais sdo os produtos, o
mercado-alvo e o diferencial em relacdo aos concorrentes. A terceira etapa € composta pelos
Produtos e Servigos. Nela devem ser informados os beneficios dos produtos, os valores que
estes agregam ao cliente e quais as perspectivas de lancamento de novos produtos. Na quarta
etapa (mercado e competidores), é necessario tratar do potencial de crescimento dos negocios
para 0s proximos anos, os fatores que podem afetar o empreendimento (ambientes macro e
micro), as analises sobre o setor de atuacdo, as caracteristicas do mercado-alvo e a analise da
concorréncia. (DORNELAS et al., 2015).

A quinta etapa é marketing e vendas, uma fase muito importante do plano de negécios.
Nela sera descrito o posicionamento do produto ou servico, o pre¢o, 0s canais de distribuicéo
e comunicacdo. Atualmente, muitos planos de negocios tém dado destaque a questdes
especificas relacionadas ao marketing digital (DORNELAS et al., 2015).

A sexta etapa é de analise da estratégia, em que sdo apresentadas as estratégias de
crescimento e é colocado, de forma bem objetiva e mensuravel, o objetivo futuro daquela

empresa. Por ultimo, é descrito o plano financeiro da empresa: investimentos, composicao de
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custos, evolugdo dos resultados financeiros, indicadores e cenéarios alternativos (DORNELAS
etal., 2015).

O modelo de plano de negdcios escolhido para a aplicacdo do projeto € o do Sebrae.
Optou-se por esse modelo por ser um dos mais indicados para 0 segmento da consultoria, que
estd enquadrada em micro e pequenas empresas. O plano de negdcios proposto segue as

etapas subsequentes (Quadro 6):
Quadro 6: Etapas do Plano de Negécios Proposto Pelo Sebrae (2013).

Etapas Plano de Negdcios Proposto Pelo
Sebrae
1.Sumario Executivo

2.Analise de Mercado

3.Plano de Marketing

4.Plano Operacional

5.Plano Financeiro

6.Construcéo dos Cenérios

7.Avalicdo Estratégica

8.Avaliacdo do Plano de Negbcios

Fonte: Adaptado de Sebrae (2013).

No modelo de negdcios apresentado pelo Sebrae (2013), sdo colocadas varias etapas
do projeto, de forma detalhada e completa, com pequenas diferengas para 0 modelo adotado
pelo Dornelas et al. (2015). O Sumario Executivo é a primeira parte do plano. Nele inserem-
se 0 resumo dos principais pontos do projeto, os dados dos empreendedores, a experiéncia
profissional e as atribuicdes, os dados do empreendimento, a missdo da empresa, 0s setores de
atividade, a forma juridica, o enquadramento tributério, o capital social e a fonte de recursos.

A segunda parte é a Analise de Mercado, em que é pesquisado o0 seguimento que 0
projeto abrange e envolve estudo dos clientes, estudo dos concorrentes e estudo dos
fornecedores. A terceira etapa é composta pelo Plano de Marketing, no qual é apresentada a
descricdo dos principais produtos e servicos, de preco, estratégias promocionais, estrutura de
comercializacdo e localizacdo do negdcio. A quarta etapa, o Plano Operacional, deve tratar do
Layout, da capacidade produtiva, comercial, e dos servicos e processos operacionais, bem
como da necessidade de pessoal. (SEBRAE, 2013).

A quinta etapa é o Plano Financeiro, em que sdo abordados os seguintes aspectos:
estimativa dos investimentos fixos, capital de giro, investimentos pré-operacionais,

investimentos totais, estimativa de faturamento mensal, estimativa de custo unitario, custos de
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comercializacdo, custos com mao de obra, custos de depreciacdo, fixos operacionais mensais,
indicadores de viabilidade, ponto de equilibrio, lucratividade, rentabilidade, prazo de retorno.
A sexta etapa constitui-se da Construcdo dos Cenarios realistas, pessimistas e otimistas e séo
comparados os indicadores financeiros em cada uma dessas etapas (SEBRAE, 2013).

A sétima etapa é a Andlise da Estratégia, em que sdo apresentadas as estratégias em
relacdo aos cendrios e avaliam-se pontos como oportunidades, ameacas, fraquezas e
fortalezas. E, por ultimo, é descrita a Avaliacdo do Plano de Negdcios, na qual sédo
apresentadas todas as informacGes que levam a conclusdo se o negécio € viavel ou nédo
(SEBRAE, 2013).

2.2.2 Marketing e Marketing Digital

O marketing evoluiu ao longo das décadas e hoje as empresas relacionam-se com o
seu publico-alvo por meio das plataformas digitais, tanto no processo de compra quanto de
venda e difusdo da marca. Por isso, existe diferenga entre o marketing tradicional e o digital, e
sua relevancia deve-se ao crescente nimero de usuarios (KOTLER, 2012).

Gabriel (2010) conceitua o termo marketing digital como “o marketing que utiliza
estratégias em algum componente digital no marketing mix — produto, preco, praca ou
promogdo”. O autor também ressalta que existe a inversdo do vetor marketing, que antes era
feito da empresa para o consumidor e, atualmente, € o consumidor que busca a empresa.

A evolucdo da tecnologia e da internet possibilitou a implementacdo desses recursos,
dando, entdo, origem ao marketing digital. Essa modalidade, que é intermediada por canais
eletronicos, possibilitou ao cliente controlar o tipo, 0 momento e a quantidade de informagéo
recebida de um produto (LIMEIRA, 2003).

Torres (2009) relaciona as estratégias de marketing tradicional e marketing digital,
complementando com acOes taticas, operacionais e tecnologia e plataformas empregadas

atualmente (Quadro 7).



Quadro 7: O Marketing e a Internet.

Estratégia de
Marketing

Estratégia de
Marketing digital

Ac0es taticas e
operacionais

Tecnologias e
plataformas
empregadas
atualmente

Comunicagdo corporativa
Relacdes publicas

Marketing de contetido

Geragédo de conteido
Marketing de busca

Blogs SEO/SEM

Marketing de
relacionamento

Marketing nas midias
sociais

Acdes em redes sociais
Acdes com blogueiros

Orkut, Twitter, Facebook,
Youtube, LinkedIn etc.

Marketing direto

E-mail marketing

Newsletter Promogdes
Langamentos

E-mail SMS

Publicidade e propaganda
Marketing de guerrilha

Marketing Viral

Postagem de videos,
animacdes e musicas
Publicacdes de widgets

Redes sociais
YouTubeWidgetsvirais

Publicidade e propaganda
Branding

Publicidade on-line

Banners
Podcast e

videocastWidgetsJogos on-

line

Sites e blogs Midias sociais
Google AdWords

Pesquisa de mercado
Branding

Pesquisa on-line

Buscas e clipping
Monitoramento de marca
Monitoramento de midias

Google Redes Sociais
Clipping
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Fonte: Torres (2009).

Torres (2009) também destaca que o marketing digital deve ser composto por sete

acOes estratégicas, sendo elas:

Marketing de contetdo: contetido publicado em um site, para torna-lo visivel
na internet e atraente ao consumidor. Seria aquele que é publicado na internet
para atrair os potenciais consumidores;

Marketing nas midias sociais: sites na internet construidos para permitir
criacdo colaborativa de conteldo, interagdo social e compartilhamento de
informacdes em diferentes formatos;

Marketing viral: representado pelo envio de uma mensagem, na internet, de
uma pessoa para outra, visando a transmissdo de uma mensagem de
marketing;

E-mail marketing: as empresas adaptaram a velha mala-direta ao formato
eletronico, formando esse tipo de acdo estratégica, procurando garantir que a
mensagem de fato atinja o consumidor;

Publicidade on-line: iniciou-se a partir de banners publicados em sites, 0s
quais atualmente ganharam animacdo, interagcdo, som, video e outros

recursos;
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. Pesquisa on-line: a pesquisa é a base da atividade de marketing, sendo que a
modalidade on-line pode ser apoiada por programas de computador, como 0s
spiders?;

. Monitoramento: é a acdo estratégica que integra os resultados de todas as

outras acOes estratégicas, taticas e operacionais;

De acordo com Vaz (2011), as mudancas do marketing digital fizeram com que
surgissem os 8 Ps. O intuito dessa proposicdo ndo é simplesmente acrescentar mais aos 4 Ps.
Seria uma forma de exemplificar como ocorre o processo ciclico que leva a empresa a
conhecer mais sobre seus consumidores e sobre si propria dentro do marketing digital.

Ainda na definicdo de Vaz (2011), o primeiro P, ou primeiro passo, é a Pesquisa. Tem
como intuito conhecer o consumidor do produto, especificando quem é o publico-alvo, quem
sdo os clientes em potencial. O segundo é o Planejamento: depois de coletar todos os dados, é
essencial tracar um perfil para o seu cliente e, a partir disso, fazer um planejamento de como
melhor alcanca-lo. O terceiro € representado pela Producéo. Nessa etapa, os profissionais vao
em busca de colocar em acdo tudo aquilo que foi planejado. O quarto € a Publicacdo. Nela,
procura-se mostrar o conteldo que seré disponibilizado para os visitantes da pagina, com o
objetivo de atrair ou repudiar e transformar o visitante em cliente.

O quinto P é a Promocdo: ndo se geram apenas publicagdes de venda, mas também
conteddo referente ao produto principal, como dicas e informaces relevantes. O sexto, a
Propagacdo. Esse P tem o intuito de fazer com que as pessoas compartilhem e comentem,
quando bem trabalhado, gerando uma promocdo organica. O sétimo é representado pela
Personalizacdo, que diz respeito a caracterizacdo do produto para determinado grupo, até a
forma de conversar e interagir de acordo com cada perfil de cliente. O Gltimo é a Preciséo,
que envolve a busca de mensuracdo, realizada para cada estratégia utilizada, como forma de

produzir aprendizado e duplicar o que apresentou bons resultados para campanhas futura.

2.2.3 Andlise financeira

Para analisar financeiramente se um projeto ou um negocio é viavel, é preciso verificar
o fluxo de caixa ao longo do tempo, o Valor Presente Liquido (VPL), a Taxa Interna de
Retorno (TIR), o payback simples e, ainda, verificar o ponto de equilibrio.

1 Spiders sdo Robds programados para explorar a internet e fazer downloads de sites de maneira automatica.
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Copeland et al. (2002) afirmam que o fluxo de caixa ao longo do tempo é responsavel
pelo valor da empresa. Dessa forma, o fluxo de caixa gerado move a empresa de acordo com
faturamento, investimentos e custo de capital em longo prazo. Essa afirmacdo pode ser
demonstrada pela Equagdo 12 a sequir:

Fluxos de caixa dos ativos

= Fluxo de caixa operacional

+ A Gastos de Capital Liquidos 1)
+ A Capital Circulante Liquido

O fluxo de caixa dos ativos se refere ao fluxo livre que a empresa tem para oferecer de
retorno aos acionistas e credores, depois de investimentos e capital de giro (ROSS et al.,
2008).

O VPL ¢ definido pelo valor agregado hoje ao projeto pelo investimento a ser
realizado. De acordo Ehrhardt e Brigham (2012), o VPL ¢é definido de acordo com as entradas
do fluxo de caixa menos o valor presente dos custos, para analisar o valor agregado. O VPL

pode ser expresso pela Equacéo 22 a seguir.
VPL = ) ——— )

Para analisar se o0 projeto é viavel e se deve ser aceito ou continuado, ou seja, se ele
criard riqueza para 0s acionistas e sdcios, 0 VPL deve ser maior do que zero. Caso o VPL seja
menor do que zero, 0 projeto ndo deve ser aceito.

A taxa interna de retorno é uma técnica de analise usada em conjunto com o VPL para
compor a aprovacao da viabilidade do projeto. Para Ehrhardt e Brigham (2012), € a taxa de
desconto utilizada nos fluxos de caixa ao longo dos anos que serve para trazé-los ao custo
inicial do projeto, o que leva os fluxos de caixa ao momento zero, de acordo com a Equacéo
34

n

It
10=tZ1 m (3)

2 ROSS, Stephen A. et al. Administracdo Financeira (Fundamental of Corporate Finance). 8. ed. Porto
Alegre: AMGH, 2008.

3 EHRHARDT Michael C., BRIGHAM Eugene F. Administragdo Financeira . 2. ed. Sdo Paulo: Cengage
Learning, 2012.

4 1dem.
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Onde:

lo = montante do investimento no momento zero (inicio do projeto);

It = montantes previstos de investimento em cada momento subsequente;

K = taxa de rentabilidade periddica (TIR);

FC = fluxos previstos de entradas de caixa em cada periodo de vida do projeto
(beneficio de caixa).

O método payback também é uma ferramenta de analise e permite estimar o tempo
para retorno do capital investido, indicando o risco do projeto. Para Assaf Neto (2009), o
periodo de payback consiste no tempo estimado para que o valor do investimento seja
recuperado de acordo com fluxos de caixa livres, além de analisar o tempo estimado para esse
retorno. Vale lembrar que quanto maior o tempo de retorno de investimento, maior pode ser o
risco do projeto.

Por fim, o Ponto de Equilibrio indica quanto a empresa deve faturar para que 0s seus
custos e gastos figuem zerados e ndo seja gerado prejuizo para empresa. Segundo Horngren,
Foster e Datar (2000), o Ponto de Equilibrio é identificado como o nivel de atividades que
produzem receitas totais e custos totais equivalentes, ou seja, custos menos lucro é igual a

ZEro.

2.2.4 Andlise estratégica F.O.F.A.

A concorréncia no mercado faz com que as organizagdes tenham que rever suas
estratégias para se manterem competitivas. Nesse sentido, torna-se importante a adocdo de
metodologias para analisar informacdes relevantes sobre mercado e tracar estratégias para as
organizag6es, bem como para trabalhar com diferentes variaveis que norteiam 0s processos de
decisdo. Assim, e explicitada a metodologia chamada Matriz SWOT. Do inglés, ela significa:
Strenghts (Forcas), Weaknesses (Fraquezas), Opportunities (Oportunidades) e Threats
(Ameacas). De acordo com Medeiros (2010), no Brasil, esta abordagem é interpretada como
F.O.F.A., seguindo o mesmo sentido das palavras em portugués citadas acima: Forgas,
Oportunidades, Fraquezas e Ameacas.

As Forcas sdo baseadas nos pontos positivos que cercam a capacidade interna da
empresa; as Fraquezas equivalem aos pontos negativos e fracos dentro da empresa. Ja as
Oportunidades sdo compostas pelos pontos que vém de fora da empresa, como politicos e

econdmicos, ou seja, fatores que cercam o ambiente e sdo favoraveis ao projeto; e as Ameacas
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fazem referéncia aos pontos negativos que envolvem o ambiente externo da empresa
(MEDEIROS, 2010).

2.2.5 0O modelo de negodcios Canvas como apoio ao plano de negécios

De acordo com Dornelas et al., (2015), o modelo de negdcios Canvas é uma
ferramenta gerencial que permite a formatacdo visual de algumas areas do negdcio existente
ou preexistente e possibilita que se tenha uma visdo geral da empresa. Esse modelo possui
nove areas que sustentam as quatro bases de um projeto, que séo: infraestrutura, oferta, cliente
e financas. A infraestrutura é a avaliagcdo dos recursos disponiveis para se chegar a um valor
do produto para o cliente. A oferta se refere ao produto ou servico oferecido ao consumidor e
sua proposta de valor. O pilar de cliente é composto por publico-alvo, canais de contato com o
consumidor (distribuicdo e marketing) e relacionamento estabelecido durante e ap6s a venda.
As financas abrangem os custos gerais e as fontes de receita da empresa. O Quadro 8 mostra

este modelo de negdcios.

Quadro 8: Modelo de Negdcios Canvas.

Parcelros-chave Atividades-chave Propostas de valor Relacionamentos com Segmentos de
os clientes clientes
Como nés conquistamos,
Quem sdo seus Quais atividades nossa Que valores entregamos | mantemos e aumentamos Para quem nés
parceiros-chave? proposta de valor requer? | aos nossos clientes? nossos clientes? criamos valor?
Quem sd0 seus Quais sdo nossos canais Quais problemas dos Quais relacionamentos Quem s80 Nossos
forecedores-chave? | de distribuigdo? nossos clientes com o cliente nés mais importantes
Quals recursos-chave | Como é o relacionamento | ajudamos definimos/temos? clientes?
adquirimos de nossos | com o cliente? a resolver? Como esses Quals s30 nossos
parceiros? Quais sdo as fontes de Que categorias de relacionamentos clientes
Quais atividades receita? produtos e servigos estéo Integrados no tipicos/padréo?
NOSSOS parceiros oferecemos a cada nosso modeio de negocio?
realizam? segmento de clientes? Qual € o custo envolvido?
Quais necessidades
Recursos-chave dos clientes nds Canais
satisfazemos? p s
O que/qual é o nosso Através de quais canais

nossos segmentos de

Quals recursos-chave minimo produto vidvel? :
nossa proposta de valor cliantes que?rem sar
requer? Canais, alcangados?
relacionamentos, modeio Como outras empre oo
a6 recaila? chogam atq eles hoje?
Quals canais funcionam
methor?
Quais canals séo mais
eficientes em custo?
Como promovemos a
integragéo dos canais
com a rotina dos cllentes?
Estrutura de custos Fontes de receita
Quais sao os custos mais importantes de nosso Para qual proposta de valor nossos clientes estao
modelo de negécio? dispostos a pagar?
Quais recursos-chave s30 0s mais caros? O que eles estdo comprando/pagando hoje?
Quals atividades-chave sdo as mais caras? Qual é nosso modeio de receita?

Quals sdo nossas polliticas de pregos?

Fonte: Dornelas el at. (2015).

No processo descrito por Dornelas et al. (2015), a estruturacdo antes da execucédo

comega com um brainstorming, em que se tem a possibilidade de discutir varias ideias acerca
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do produto ou servigco, com especialistas e amigos para oferecer ideias e proporcionar uma
visdo mais ampla. Logo em seguida é realizada a confecgdo do Canvas, em que se definem as
partes mais importantes do plano de negdcios de maneira objetiva e clara. Depois é feita uma
pesquisa primaria, na qual sdo validados todos os dados atraves desse publico-alvo. E para

finalizar, caso haja necessidade, é feito o plano de negocios de maneira mais completa.

Figura 2: Integracdo do Canvas com o Plano de Negécios.

e ® 4
el 3 i
LY
Ideia ‘ P e Pesquisa | Plano ¢ \
o. primaria \ ‘ 08
® y
®°0 <
® 0 —
) ) Validagédo do ,
® Brainstorming = Selecéo de modelo de » Andlise de
= Varias ideias ideias negdcio com o viabilidade
* Modelo de pliblico-alvo = Estratégia de
negoécio primario crescimento

Fonte: Dornelas el at. (2015).

2.3 A INDUSTRIA DO BEM-ESTAR

O Global Wellness Institute (GWI) é o maior e primeiro instituto global de pesquisas
do bem-estar no mundo. Tem como missdo capacitar e educar os setores publicos e privados
sobre saude preventiva e bem-estar, tendo como pilar pesquisa, iniciativas e discussdes.
Alguns movimentos marcaram a evolucdo do conceito sobre o bem-estar global e podem ser
citados de acordo com a GWI 2014 que comecaram com alguns movimentos que se
desenvolveram em 3000-2000 a.C., a Ayuerveda até o século XXI.A Figura 3 exemplifica a
linha do tempo.
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Figura 3: A Evolucéo do Bem-estar.

Traditional Chinese Medicine ‘
3000-2000 B.C. @z

v Anclent Greek Medicine
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Homeopathy
1790s
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Chiropractic
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' “High Level Weliness"

S S— | ; .».
e First Wellness Center opens . /!
1970s <Ll
_‘ (( Wellness Goes Mainstream
. 19805-2000 Wellness Goes Global
2010
/" Global Wellness Institute
qre 2014

Fonte: Global Wellness Institute (2014).

De acordo com a Figura 3° o primeiro movimento do bem-estar comecou com a
Ayurveda (3.000 -1500 a.C.) que se originou com 0s povos Hindus. Um sistema holistico que
reforca o cuidado com o corpo, a mente e o espirito, de forma integral, e é baseado no
principio da individualidade, alterando os tratamentos com o objetivo de se manter em

equilibrio para impedir doencas.

5 A expressdo Traditional Chinese Medicine pode ser traduzida como Medicina Tradicional Chinesa;
Ancient Greek Medicine pode ser traduzida como Medicina Grega Antiga; Homeopathy como Homeopatia;
Hydrotherapy como Hidroterapia; Chiropractic como Quiropraxia; The Flexner Report como O Relatorio
Flexner; Organic Farming como Agricultura Organica; High Level Wellness como Bem-estar de Alto Nivel;
First Wellness Center opens como abertura do Primeiro Centro de Bem-estar; Wellness Goes Mainstream como
Bem-estar torna-se convencional; Wellness Goes Global como Bem-estar torna-se Global; Global Wellness
Institute como Instituto Global de Bem-estar.
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Em seguida, vem a Medicina Tradicional Chinesa — Traditional Chinese Medicine
(TCM), considerada a linha da medicina mais antigo do mundo. A TCM recebe influéncias
do Taoismo e do Budismo e é aplicada a uma visao holistica que promove saude e bem-estar
de forma integral. Algumas das técnicas aplicadas até hoje e quem vem sendo disseminada
pelo ocidente sdo acupuntura, fitoterapia, gigong e tai chi (GWI, 2014).

A medicina Romana (50 a.C.) traz alguns conceitos da cultura grega, como o de que a
doenca é gerada por fatores relacionado aos habitos e a alimentacdo. Assim, comeca a surgir
um maior cuidado com a saude publica. Em Roma é construido um extenso sistema de
aquedutos, esgotos e banheiros publicos, o que ajudou a prevenir a propagacdo de bactérias e
germes e a diminuir o nimero de doencas na populacdo (GWI, 2014).

No século XIX ocorreram varios movimentos intelectuais, de filosofias espirituais e
praticas médicas que foram disseminados nos Estados Unidos e na Europa. Esses movimentos
foram marcados por uma série de cuidados preventivos, incluindo varios métodos que ficaram
populares, como homeopatia, osteopatia, quiropraxia e naturopatia (GWI, 2014).

Alguns movimentos médicos foram precursores do bem-estar no século XVIIl. Em
1790, o médico Christian Hahneman desenvolveu a Homeopatia, um sistema que usa
substancias naturais para promover a cura do corpo. Em 1860, o sacerdote alemdo Sebastian
Kneipp promoveu sua Kneipp Cure, combinando hidroterapia com herbalism, exercicios e
nutrico. Em 1890, Daniel David Palmer desenvolveu a Quiropraxia, focada na estrutura
0ssea do corpo. A Naturopatia, focada na capacidade do corpo de curar-se através da mudanca
de estilo de vida e da dieta, com plantas medicinais para massagens (GWI, 2014).

De 1980 a 2000, o movimento de bem-estar comecgou a ganhar impulso e a ser cada
vez mais pesquisado nos meios médico, académico e corporativo. Assim, mais programas
foram patrocinados pelo governo para promover estilos de vida mais saudaveis, lancados nas
cidades-estados dos EUA (GWI, 2014).

De acordo com o Global Wellness Institute (2014), no final do século XX, muitas
empresas comecaram a desenvolver programas de bem-estar no local de trabalho. As
industrias de fitness e Spa em todo o mundo experimentaram um rapido crescimento. A
Universidade de Wisconsin-Stevens Point, com base nos materiais da Travis, construiu o
primeiro centro de bem-estar do campus universitario, com centros de bem-estar do campus
espalhados por todo o EUA. Logo, préaticas de salde preventiva e integrativa pelo mundo e

vém se popularizando cada vez mais.
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2.3.1 O potencial crescimento da industria do bem-estar.

O GWI (GWI, 2017) mediu o tamanho da economia de bem-estar global para o
primeiro semestre de 2014, definindo o bem-estar como a busca de atividades, escolhas e
estilos de vida que levam ao estado de saide holistica. Para estimar o tamanho, definiram o
bem-estar na economia como industrias abrangentes que permitem que consumidores
incorporem atividades de bem-estar e estilos de vida ao seu cotidiano. A economia global do
bem-estar, que abrange 10 setores diversos (ver Figura 4 abaixo), valeu cerca de US $ 3,7
trilhGes no primeiro semestre de 2015. A economia do bem-estar agora representa mais de 5%
da producdo econdmica global e é quase metade do tamanho de todas as despesas globais de
salde, que atingiram US $ 7,6 trilhGes no segundo semestre de 2014. De 2013 a 2015, a
economia do bem-estar cresceu 10,6%, enquanto a economia diminuiu -3,6% em dolares
americanos. O GWI desenvolve estimativas para cinco setores de bem-estar, incluindo: Spa,
Turismo de bem-estar, Térmicas / Minerais, Bem-estar no local de Trabalho e bem-estar. Para
0s outros cinco setores, foram agregados dados globais de varias fontes para se chegar ao
tamanho estimado do mercado (Figura 4°).

Figura 4: Economia Global do Bem-estar.

Wellness
$199b Tourism
Minaral. $563b

$534b

‘Workplac
Weliness

$648b

Fonte: GWI (2017).

6 Na Figura 4, Complementary and Alternative Medicine pode ser traduzida como Medicina
Complementar e Alternativa; Thermal/Mineral Springs como Agua Termal e Mineral ; Wellness Tourism como
turismo de Bem-estar; Preventive & Personalized Medicine and Public Health como Medicina Preventiva e
Personalizada e Saude Publica; Spa Industry como Indistria Spa; Beauty and Anti-aging como Beleza e
Antienvelhecimento; Health Eating, Nutrition and Weight Loss como Alimentagdo, Nutricdo e Emagrecimento
Saudaveis; Workplace Wellness como Bem-estar no local de trabalho; Fitness and Mind-Body como Preparo
Fisico e Corpe e Mente ; Wellness Lifestyle Real Estate como Estilo de Vida e Bem-estar.
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2.3.2 A industria do bem-estar no Brasil

O Brasil é um pais no qual vem crescendo o mercado do bem-estar. E em termos de
movimentos importantes que aconteceram, mostrando a adesdo das pessoas a saude
preventiva e a unido integrada entre o corpo e a mente, vale citar a primeira graduacdo de
Naturologia no Brasil. Localizada em uma universidade do Rio Grande do Sul (UNISUL,
2013), sua primeira turma ingressou em 1998. A faculdade de Naturologia tem como base a
area de formacédo da ciéncia e de saude e bem-estar social. Envolve varios estudos sobre a
salde preventiva, com o objetivo do bem-estar e da qualidade de vida, constituindo uma visdo
multidimensional que ressalta aspectos sociais, ambientais, fisicos e emocionais. Para
exprimir a adesdo dos brasileiros a profissionalizacdo dessa area, observa-se, hoje, que esse
curso é encontrado em S&o Paulo capital, na Universidade Anhembi Morumbi.

Outro movimento importante que aconteceu no Brasil foi a adesdo do SUS a préticas
integrativas. S&o mais de 29 préaticas integrativas que envolvem: ayurveda, homeopatia,
medicina tradicional chinesa, medicina antroposofica, plantas medicinais/fitoterapia,
arteterapia, biodanca, danca circular, meditacdo, musicoterapia, naturopatia, osteopatia,
quiropraxia, reflexoterapia, reiki, shantala, terapia comunitaria integrativa, termalismo
social/crenoterapia, Yyoga, apiterapia, aromoterapia, bioenergética, cromoterapia,
constelacdo familiar, geoterapia, hipnoterapia, imposi¢cdo de mé&os, ozonioterapia e terapia
de florais. Segundo os dados do SUS (BRASIL, 2017), “As praticas estdo presentes em
9.350 estabelecimentos em 3.173 municipios brasileiros, sendo que 88% sdo oferecidas na
Atencéo Bésica. Atualmente, a acupuntura é a mais difundida, com 707 mil atendimentos e
277 mil consultas individuais™.

Esses dados e movimentos vém comprovando a adesdo da populacdo brasileira as
praticas integrativas, com aumento da demanda por procura, incentivo do governo e

estruturacdo de novos centros académicos para formacao e profissionalizacdo na area.

2.3.3 Comportamento do consumidor de bem-estar

Segundo pesquisa realizada pelo Eurominter International (2016), umas das maiores
organizacgOes de pesquisa do mundo, fez-se o levantamento de dez perfis dos consumidores de
tendéncias para 2017, sendo um deles o consumidor de bem-estar e qualidade de vida. Sob

essa Otica, a Eurominter International (2016) ressaltou alguns aspectos que vém sendo
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identificados na economia global, e um deles é que a classe média global emergente possui
um aumento da renda disponivel para gastar, melhorar a qualidade de vida e as perspectivas
futuras. Essa tendéncia esta impulsionando o crescimento em muitas industrias. O crescente
interesse dos consumidores por todas as coisas relacionadas a manutencdo e melhoria da
salde vem sendo impulsionado pelo envelhecimento, além de uma crescente epidemia
mundial de doencas crénicas, estresse e alguns impactos relacionados a degradacdo ambiental.

Outro fator no comportamento do consumidor é a consciéncia coletiva e crescente
entre um subconjunto de consumidores cujas escolhas transmitem significado, propdsito e
impacto, além de sua prdpria personalidade (EUROMINTER INTERNATIONAL, 2016). Os
consumidores estdo cada vez mais buscando experiéncias de consumo que estdo enraizadas na
autenticidade, na natureza, e que possam conectd-los ao bem-estar de outras pessoas e do
planeta.

A medida que o custo do tratamento de doencgas cronicas aumenta para governos e
empregadores, cresce 0 numero de politicas para incentivar os consumidores a adotarem
comportamentos saudaveis (por exemplo, prémios para os funcionarios que fazem exercicio
regularmente), ou para punir os maus habitos (por exemplo, taxas de bebidas acucaradas). No
entanto, nas sociedades democraticas, essas politicas podem ser consideradas uma infracdo
em liberdades pessoais.

2.3.4 O consumidor de bem-estar nas redes sociais

A vida saudavel vem tornando-se um simbolo de status, ao passo que mais
consumidores optam por exibir sua paixdo pelo bem-estar por meio de atividade fisica,
boutique, roupas naturais, comida com propriedades saudaveis e férias para cuidar do bem-
estar e bem-estar de luxo. O Instagram passou a ser uma plataforma de consumo frequente, de
postagens de experiéncias de retiro, expressando bem-estar por imagens de fitness-wear
(roupas de ginastica) e corpos tonificados posando contra cenarios cénicos (EUROMINTER
INTERNATIONAL, 2016).

Além disso, os consumidores estdo demonstrando que a salde e o bem-estar sdo
importantes para eles, e as interpretacbes de bem-estar como simbolo de status estdo cada vez
mais amplas. Outro aspecto que tem se tornado relevante é a competitividade desempenhada
pelos consumidores de bem-estar, levada ao extremo. O vicio em exercicios pode ser
prejudicial e tem estimulado esses consumidores a compartilhar seus progressos ou a falta

dele. H& uma maior preocupacdo dos consumidores de fitness-loving (amantes do esporte) que
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estdo sofrendo de "anorexia atlética”, o uso compulsivo e excessivo de exercicio para manter
um baixo peso corporal. Os blogs on-line e outras plataformas sociais tém discutido a afligéo,
também conhecida como “anorexia esportiva” (EUROMINTER INTERNATIONAL, 2016).
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3 METODOLOGIA

O presente estudo tem como objetivo apresentar um plano de negdcios para analisar a
viabilidade financeira e mercadoldgica, bem como as estratégias necessarias para a abertura
de um negdcio. No caso, 0 negdcio € de prestacdo de um servico voltado para a melhoria do
bem-estar e para a qualidade de vida, por meio de consultoria especializada no mercado de
Juiz de Fora/ MG.

A metodologia utilizada contribui para a analise da viabilidade do plano de negécios
da empresa de Consultoria. Além disso, procura contribuir para entender quais sdo 0s aspectos
que tangem ao mercado do bem-estar e do empreendedorismo no Brasil. A pesquisa possuli
uma abordagem qualitativa, com levantamento e analise de elementos ndo mensuraveis, para
conhecer opiniBes, percepgdes e atitudes dos envolvidos dentro da tematica do trabalho de
concluséo de curso (VERGARA, 2009).

O estudo pode ser classificado, quanto a fins, como exploratério e intervencionista,
pois tem como objetivo explorar uma area de estudo na qual hd pouco conhecimento
acumulado e pretensdo de promover alteracbes na realidade que estd sendo estudada
(VERGARA, 2009). Assim, a pesquisa busca entender melhor como € o mercado de bem-
estar, empreendedorismo e plano de negdcios, para propor um plano de negocios e avaliar a
sua viabilidade.

Em relacdo aos meios, foram realizadas pesquisas bibliografica, documental e
pesquisa-acdo. A pesquisa bibliografica foi usada para compreender melhor as questdes que
envolvem o mercado do bem-estar, assim como as teorias referentes a empreendedorismo e a
plano de negdcios, por meio de publicacdes cientificas e técnicas, em livros, revistas e
trabalhos académicos (VERGARA, 2009).

A pesquisa documental, segundo Vergara (2009), é realizada em documentos
conservados no interior de organizagbes ou com pessoas, tais como regulamentos, cartas,
balancos patrimoniais e planos de acdo, dentre outros. No caso da empresa de Consultoria,
foram analisados os documentos e dados ja levantados nessa fase inicial do negécio.

A pesquisa-acdo & um tipo particular de pesquisa participante que pressupde
intervencdo participativa na realidade estudada (VERGARA, 2009). Como o principal
objetivo do trabalho é estruturar um plano de neg6cios viavel financeira e
mercadologicamente, escolheu-se esse método que combina investigacéo e agéo.

O levantamento de dados sobre o comportamento do consumidor e dos concorrentes

foi feito por meio da observacao direta, a Unica técnica utilizada na pesquisa social que capta
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diretamente o fendbmeno, sem a intermediacdo de outras pessoas. Nela, o pesquisador utiliza
os sentidos para obter informacbes da realidade (VERGARA, 2009). Esse método foi
considerado o ideal, uma vez que a proprietaria da empresa de Consultoria esta aproveitando
sua experiéncia com a prestacdo de servicos nesse setor e ja iniciou o negocio, o que
possibilita observar os comportamentos dos clientes e levantar informagdes e percepgdes
sobre os concorrentes.

Para ordenar, categorizar e analisar todos os dados levantados, foi utilizada a
metodologia do Sebrae, de estruturacéo de plano de negocios (SEBRAE, 2013). Esse modelo
de negdcios é o mais indicado para 0 segmento em questdo, que é o de micro e pequenas

empresas.
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4 O PLANO DE NEGOCIOS DA EMPRESA CONSULTORIA DE BEM- ESTAR
E QUALIDADE DE VIDA

Para o projeto de Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida, o Canvas (Figura 5)
foi utilizado como uma ferramenta para apoiar o plano de negdcios e propiciar uma visdo
mais holistica do processo como um todo.

Para se detalhar cada uma dessas secOes abordadas pelo Canvas, considerou-se a
experiéncia da empreséria. O que foi previamente levantado para o Canvas foi respeitado,
posteriormente, no plano de negdcios.

Figura 5: Modelo de Negdcio Esséncia Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida.

Consultoria de Bem Estar e Qualidade de Vida.

| Parceiros chave | Atvidades Chave | Proposta de valor | Relagdo com o Cliente | segmentos de Mercado

+ Adicionar post-it
| canals

+ Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it

Atendimento ao cliente
- Menlteramento

WhatsApp - Pesgulsa
de pas-venda

Croncgrama postagem

__________

| Recursos cnave

| Estrutura de custos | Fontes de Renda

1 sessdo RE 130,00, *Estmativa:  Ano 1 Cenarlo Reallsta : R
Crescimento de 20 % 3.120,00 Cenario Ctimista : ré

2.080.00 Cenarlo Pessimista - RS
5..200,00

Fonte: elaborado pela autora.
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4.1 SUMARIO EXECUTIVO

41.1 Resumo

A Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida é um servico que oferece as pessoas,
por meio de consultorias presencial e on-line, ferramentas para que elas possam lidar com
questBes emocionais que envolvam ansiedade, estresse e falta de equilibrio. Essas questdes
sdo trabalhadas com o cliente usando-se exercicios de autoconhecimento, técnicas de
meditacdo, gestdo do tempo e gestdo financeira. Atualmente, a consultoria é realizada pela
proprietaria, que ja possui experiéncia no mercado de bem-estar e realizou diversos cursos
nacionais e internacionais na area.

O publico-alvo sdo mulheres de classe média e classe média alta, com faixa etéria
entre 18 e 35 anos. Os cursos e atendimentos presenciais sdo voltados para as residentes na
cidade de Juiz de Fora/MG, e o atendimento fisico é realizado na Clinica Bom Pastor.
Futuramente, uma possivel expansdo dos servicos por meio de ferramentas on-line
possibilitard o atendimento virtual de pessoas residentes em outras localidades.

Para a abertura da empresa foi realizado um investimento inicial de R$ 30.700,00, com

recursos préprios. Os principais indicadores levantados foram:

Tabela 5: Indicadores Financeiros

Indicadores Ano 1
Ponto de Equilibrio R$ 652,83
Lucratividade 49%
Rentabilidade 60%
Payback 1 ano e 7 meses

Fonte: elaborado pela autora.

4.1.2 Dados da empreendedora, experiéncia profissional e atribuicdes

Quadro 9: Dados da Empreendedora.

Nome Maria da Silva

Endereco Rua Luiz Detsi 95/ 401- Bairro Sdo Mateus- Juiz
de Fora/MG.

Telefone (32) 98811-0000

Curriculo Estudante do dltimo periodo do curso de
Administracdo da Universidade Federal de Juiz

continua
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de Fora; formada pela Escola Internacional
Condor Blanco em FreeMind’, auto-lideranca e

projetos de vida; formada pela Instituicdo
Internacional de Goenka em meditacdo
Vipassana®  instrutora da  Escola  de

Desenvolvimento Humano Despertar do Ser;
instrutora de meditacdo e consultora de bem-estar
e qualidade de vida.

AtribuicGes da Proprietaria

Gestora do negocio, responsavel por todas as
areas da empresa, além de atuar como consultora
e instrutora principal.

Fonte: elaborado pela autora.

4.1.3 Missdo da Empresa

Proporcionar solucgdes para a melhoria da qualidade de vida e do bem-estar, por meio

de autoconhecimento e consciéncia, amor e respeito para consigo mesmo.

4.1.4 Setor da Atividade

Prestacéo de Servigos.

4.15 Forma Juridica

Microempreendedor Individual (MEI).

4.1.6 Enquadramento Tributario

Optante pelo Simples Nacional.

4.1.7 Fontes de Recursos

Inicialmente, todo o recurso para abertura e funcionamento do negécio sera de capital

préprio.

4.2  CLIENTES

O publico-alvo da empresa de Consultoria é formado por mulheres com idade entre 18

e 35 anos, cursando ou com ensino superior completo, das classes média e média alta, bem

como pessoas que tenham interesse em bem-estar, qualidade de vida, meditacdo e

7 FreeMind: mente livre.

8 Vipassana: meditagdo que veio dos ensinamentos de Buda.
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autoconhecimento. As clientes estdo localizadas, em sua maioria, na cidade de Juiz de
Fora/MG, mas é possivel atender clientes em outras localidades, por meio de plataformas on-
line.

Ao longo de sua experiéncia de mais de trés anos na prestacdo de servi¢os voltados
para a melhoria do bem-estar e da qualidade de vida, a proprietaria observou que esse tipo de
servico atrai mulheres que j& procuram cuidar da saude de forma holistica, envolvendo o
corpo e a mente. S8o pessoas que normalmente estdo a procura de uma vida saudavel, que ja
fazem atividade fisica, estdo encontrando formas de se alimentar de maneira correta e
entendem a importancia do autocuidado.

Com base em sua vivéncia e em conversas com outros prestadores de servigos desse
setor, a proprietaria identificou que a frequéncia de aquisicao desse tipo de servico costuma
acontecer, em média, de uma vez por ano a uma vez a cada dois anos. Geralmente, a escolha
da empresa ou do profissional se da por meio de indicacdo de pessoas conhecidas, ou de
propaganda realizada em midias digitais, e o valor investido por cada atendimento fica entre
R$ 150,00 e R$ 350,00.

O que leva as pessoas a investirem nesse tipo de servico é a necessidade de mudanca
em algum comportamento negativo que elas identificam com frequéncia, seja a falta de gestéo
do tempo, a falta de motivacéo, o estresse ou a ansiedade cronica. Normalmente, o que leva o
consumidor a tomar a optar pela aquisicdo do produto é a conexdo que ele gera com 0
consultor e a proposta que sera oferecida, junto com os beneficios do servico e a qualidade do

profissional e do atendimento.

43  CONCORRENTES

Os principais concorrentes identificados para os servicos propostos pela Consultoria
de Bem-estar e Qualidade de Vida sdo os coachs. O coach, segundo a Sociedade Brasileira de
Coach (MARQUES, 2018), € um profissional que auxilia o cliente a alcancar os resultados
pretendidos em um curto espaco de tempo, por meio da reducdo de problemas relativos a
medo, inseguranca, baixa autoestima e falta de foco, que impedem o alcance rapido das
metas.

No mercado de atuacdo do coach foram identificados varios profissionais e empresas
que fazem esse tipo de servico. Porém, de acordo com o nicho especifico de atuacdo do
mercado do negocio em questdo, foram reconhecidas e pesquisadas duas empresas que

oferecem um trabalho com os mesmos objetivos propostos pela empresa: a leda Sales Master
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Coach e a Poderosas Coaching. A seguir, serdo apresentadas algumas avaliacOes e

consideracOes acerca dos servigos oferecidos por cada uma dessas empresas.

4.3.1 Qualidade nesse tipo de atividade

Nesse mercado, dois fatores sdo considerados qualificadores pelos clientes:
experiéncia como coach ou consultor e formacdo (certificagcbes nas diferentes areas). O
Quadro 10 apresenta a comparacdo das empresas, com base nesses fatores identificadores da

qualidade do negocio.

Quadro 10: Qualidade do Negdcio.
Empresa: Esséncia Consultoria;

Tempo de atuagdo: 3 meses;
Qualificagdo: Certificado Internacional em Auto Lideranca e Projetos de Vida e Certificado
Internacional em Free Mind.

Servigo oferecido: Atendimento personalizado de autoconhecimento e meditacéo.

Empresa: leda Sales Master Coach;

Tempo de atuacdo: 6 anos de mercado;

Qualificagdo: Certificado internacional em programacgdo Neolinguistica, Certificado
Internacional em Master Coach;

Servigo oferecido: numerologa; treinadora comportamental; terapeuta holistica.

Empresa: Poderosas Coach;

Tempo de atuacdo: 4 anos de mercado;

Qualificagdo: Psicoterapeuta Holistica em Formacdo;Certificado pelo Instituto Brasileiro de
Coach;Especializada em empoderamento feminino como coach.

Servico oferecido: Sessdes de Coach.

Fonte: elaborado pela autora.

4.3.2 Precos e condi¢des de pagamento

Quanto ao preco, o investimento do cliente nesse tipo de servico esta atrelado ao valor
da consulta e ao nimero de consultas necessarias. O Quadro 11 apresenta a comparacgdo de

preco e valor do investimento realizado por cada cliente na compra do servico.
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Quadro 11: Preco e condicOes de pagamento Concorrentes.

Empresa Valor da consulta Quantidade de consultas
Esséncia Consultoria R$ 130,00 4 consultas

leda Sales Master Coach R$ 350,00 Minimo 10 consultas
Poderosas Coach R$ 200,00 Minimo 10 consultas

Fonte: elaborado pela autora.

Na Esséncia Consultoria, 0 pagamento é feito no momento da consulta, em dinheiro.
Na leda Sales Master Coach, o pagamento é feito por deposito bancario ou em até 10 vezes
no cheque. Na Poderosas Coach, o pagamento é feito a vista ou pode ser parcelado em até 10

vezes no cheque.

4.3.3 Localizacao

Tanto a Esséncia Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida quanto as empresas
concorrentes oferecem as possibilidades de atendimento on-line e presencial.

A Esséncia Consultoria € localizada na Clinica Bom Pastor, um lugar que possui
decoracdo e proposta voltadas para o bem-estar e a qualidade de vida, além de oferecer outros
procedimentos integrativos que apoiam esse processo, como préatica de yoga, atendimento de
nutricionistas e psicélogas, massagens e meditacdes.

Na leda Sales Master Coach os atendimentos sdo feitos dentro de uma clinica de
estética e Spa localizada em Belo Horizonte/MG, com uma decoracgdo convidativa.

Na Poderosas Coach os atendimentos sdo feitos dentro da propria casa da proprietaria,

em um escritorio separado, localizado em Juiz de Fora/MG, no bairro Aeroporto.

4.3.4 Atendimento

O atendimento é focado nos objetivos iniciais do cliente, para que este alcance o
resultado almejado. Durante esses atendimentos, sdo utilizadas diversas técnicas, de acordo
com a especialidade de cada empresa. Na Esséncia Consultoria o atendimento dura, em
média, de 1h30min a 1h45min. Na leda Sales Master Coach o tempo de duracdo do
atendimento é de 50min a 1h. Na Poderosas Coach o tempo de duracdo do atendimento é de
50min a 1h.

Todas as empresas, além dos atendimentos presenciais, oferecem aos clientes um

suporte via WhatsApp.
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4.3.5 Diferencial competitivo

O diferencial competitivo que a Esséncia Consultoria oferece € a mescla entre trabalho
como coach e praticas de meditacdo, com o uso ferramentas de gestdo do tempo e exercicios
de autoconhecimento. Proporciona, também, um espacgo fisico com localizacdo central, em
Juiz de Fora/MG, com uma decoracéo totalmente voltada para o relaxamento e bem-estar.

Outro aspecto relevante sdo as experiéncias internacionais que a proprietéria teve em
centros de treinamento localizados no sul do Chile e em retiros, o que permitiu a ela
internalizar cada uma dessas técnicas e meditacdes. Uma mudanca que pode ser feita para
agregar ainda mais valor ao servico sdo as formacdes que ja estdo em andamento, como 0
curso profissionalizante de coach e outros tipos de técnicas, como tethaling, terapia
multidimensional, leitura de durea e constelacdo. Outro aspecto que ird apoiar a divulgacao do
trabalho é o investimento em marketing digital nas redes sdcias para criar autoridade no

mercado, o que é pouco realizado pelas empresas comparadas.

44  PLANO DE MARKETING

4.4.1 Descricdo dos principais produtos e servicos

O principal servico oferecido como entrada de mercado pela empresa Esséncia
Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida é o atendimento individualizado, no qual sdo
abordados os principais objetivos levantados pelo cliente. Em segundo plano e como
perspectivas para o futuro, serd lancado um curso de meditacdo on-line e um workshop, fisico,
para mulheres, em Juiz de Fora/MG. A Esséncia Consultoria de Bem-Estar e Qualidade de
Vida é um espaco que oferece as pessoas, por meio de consultorias, ferramentas para que elas
possam lidar com questfes emocionais que envolvam ansiedade, estresse, falta de equilibrio.
Essas questbes sdo passadas para o cliente com o uso de exercicios de autoconhecimento,

técnicas de meditacdo e gestdo do tempo.

4.4.2 Preco

Conforme pesquisa realizada pessoalmente pela empreendedora com concorrentes de
perfil semelhante — iniciantes na carreira de Coach —, a média de precos praticados para o
mercado local é de R$150,00. Outros servicos que envolvem atendimentos individuais para
solucionar problemas pessoais, como terapias comportamentais e terapias energéticas, variam
de R$ 100,00 a R$ 350,00.
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Considerando que a empresa esta sendo introduzida no mercado e que a consultoria
em bem-estar e qualidade de vida ainda é um servigo pouco conhecido localmente, ficou
definido que o valor cobrado inicialmente, por sessdo, seria de R$ 130,00, pouco abaixo do

preco médio praticado pelo profissional de Coach.

4.4.3 Estratégias promocionais

As principais estratégias promocionais utilizadas para a divulgacdo da empresa
Esséncia Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida sdo parcerias com empresas e
influenciadores digitais, bem como investimento em midias digitais.

A divulgacdo por meio de parcerias-chave sera feita com a realizagdo da aula de
meditacdo gratuita para empresas que atendem o publico-alvo em Juiz de Fora/MG. O Quadro

12 a seguir apresenta a lista de potencias empresas parceiras:

Quadro 12: Potenciais Parceiros.
Potenciais Parceiros

Segmento de Roupas/ Acessorios
Trackfield

Bobstore

Boho

Top Fitness

Segmento Alimentos

Emporio life
Food for fit

Segmento de Servicos
Fibratech
Reabilitar

AME (associagdo de mulheres empreendedoras)

Despertar do Ser

Fonte: elaborado pela autora.

Para o marketing digital, serd usada a estratégia de entrega de conteddo gratuito, via
Instagram, WhatsApp e posts patrocinados para gerar conexao com o potencial mercado-alvo,
0 que serd feito concomitantemente ao estabelecimento das parcerias com 0s potenciais

influenciadores digitais, para disseminarem o contetdo e fazerem a indicacdo do trabalho. O
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marketing digital e as ferramentas utilizadas podem ser classificados de acordo com as
categorias apresentadas no Quadro 13 a seguir:

Quadro 13: Categoria/Descricao Publica¢des na Internet.
Categoria Descrigdo

Institucional [ Apresentacdo das areas de atendimento, atuagéo, missdo

Utilidade Dicas, reflexdes e pequenos textos para os leitores
Servico Divulgacdo de atendimento e eventos
Motivacao Frases e textos para inspirar
Engajamento Interacéo e contato com os seguidores e clientes

Fonte: elaborado pela autora

O valor estimado para essa proposta, inicialmente, é de R$ 386,00 reais por més, que
serdo distribuidos na contratacdo de um estagiario de marketing, na automatizacdo de
Instagram e em post patrocinado para se alcangar um maior numero de clientes, conforme o

Quadro 14 a seguir.

Quadro 14: Custos com marketing.

Custos com Marketing R$

Estagiario em Marketing R$ 250,00
Automatizado de Instagram R$ 36,00
Post patrocinado R$ 100,00
Total R$ 386,00

Fonte: elaborado pela autora

4.4.4 Localizacdo do negocio

A parte fisica dos atendimentos sera realizada na Clinica Bom Pastor, em Juiz de Fora
bairro Altos dos Passos, Minas Gerais. A clinica foi fundada em 1980 e era composta apenas
de servigcos de medicina tradicional. Como a demanda da populagéo pela medicina preventiva
cresceu, o ambiente foi reformado em 2017, quando abriu-se um nOvo espacgo e passou-se a
realizar outros atendimentos de terapias alternativas.

O espaco dispde de decoracdo, cores, estrutura e méveis voltados para o bem-estar e
possui mais de 30 procedimentos na area da saude integrativa. Além disso, a clinica €

conhecida na cidade por sua integridade e seu profissionalismo com as/os clientes. Outro
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aspecto interessante a ser ressaltado é que ela esta localizada em uma regido central da cidade
e presente em um bairro nobre. Apesar de a clinica ndo possuir estacionamento privativo, é
facil encontrar vagas na rua e existe ponto de dnibus nas proximidades.

A sala em que sdo realizados os atendimentos é totalmente propicia para receber os
clientes e apoiar a entrega do servico durante a consulta. O espaco dispée de uma
minicozinha, onde € permitido guardar os utensilios para servir cha, café e aquecer algum
alimento.

Conta, ainda, com secretarias que auxiliam no atendimento dos clientes, tanto pelo
telefone quanto no pagamento e na recepcao das pessoas ao espago.

Endereco: Av. Bardo do Rio Branco, 4037 - Bom Pastor, Juiz de Fora - MG, 36021-
540; cep 36021-540. Telefone: (32) 3215-3116.

Horario de Funcionamento: segunda a sexta-feira, das 8h as 21h.

45  PLANO OPERACIONAL

4.5.1 Capacidade produtiva/comercial/servicos

A empresa de Consultoria possui servico bem personalizado e comprometimento com
o resultado de cada cliente. Para que isso seja possivel, a capacidade maxima é de 15 clientes.
Para manter a qualidade dos atendimentos, inicialmente serdo disponibilizadas 10 vagas. Essa
capacidade tende aumentar a medida que a instrutora for ganhando mais experiéncia e

mapeando 0S processos.

4.5.2 Processos operacionais

Os principais processos envolvem o atendimento ao cliente e o processo de marketing
nas redes sociais, conforme pode ser observado no Quadro 15.

Quadro 15: Processos Atendimento ao Cliente.
Processos

Atendimento ao cliente

Marcacao da consulta

Preenchimento da ficha cadastral

Conversa Inicial

Fechamento do processo, realizagdo do contrato

Marcacdo de data e horario fixo

~N| o o B o wl N | 2

Preenchimento do Questionario inicial

continua
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8 1 Consulta

9 Entrega material

10 Envio das orientagdes

11 Monitoramento WhatsApp
12 2 Consulta

13 Monitoramento WhatsApp
14 3 Consulta

15 Adaptacéo orientagdes

16 Monitoramento WhatsApp
17 4 Consulta

18 Monitoramento WhatsApp
19 Pesquisa de P6s-venda

Fonte: elaborado pela autora

O processo de marketing nas Redes Sociais deve ser realizado mensalmente, a
principio nas principais redes sociais, tais como Instagram e WhatsApp, seguindo as seguintes
etapas:

e Cronograma de postagem de conteudo;

e Pesquisa material e conteldo de postagens;
e Edicdo de conteldo para postagens;

e Postagens;

e Monitoramento das redes sociais.

4.5.3 Necessidade de pessoal

A empresa contara, nos seus primeiros trés anos, com a necessidade de pessoal
indicada no Quadro 16 e, ao passo que for crescendo, serdo contratados novos profissionais e

efetivados os cargos.

Quadro 16: Necessidade de pessoal Cargo/Qualificacéo

N Cargo Qualificagdo
Fundadora e x . e
Gestdo empresarial e qualificacdo como consultora.
Consultora

Estagidriade | Formacdo em Comunicagdo/ Jornalismo Edicdo de Texto, Video, Foto e

1 marketing Marketing digital; boa comunicacéo e prestativa.

Fonte: elaborado pela autora.
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46  PLANO FINANCEIRO

4.6.1 Investimentos

Quanto aos investimentos para a realizacgdo do negécio (Quadro 17), foram
considerados os cursos de especializacdo da area de desenvolvimento de pessoas de uma
forma mais holistica e voltada para cursos profissionalizantes da area de autoconhecimento.

Os custos existentes dentro desse plano de negocio séo classificados como variaveis e
fixos. Os custos varidveis sdo material didatico, aromatizadores e local, uma vez que é paga
uma porcentagem de cada consulta, ndo configurando nenhum gasto a mais com 0 espaco

fisico. Os custos fixos sdo os relativos ao marketing.

Quadro 17: Investimentos.

Investimentos Total

Curso Coach R$ 9.000,00
Curso FreeMind R$ 20.000,00
Curso de Auto- Lideranga R$ 1.700,00
Total R$ 30.700,00

Fonte: elaborado pela autora.

4.6.2 Capital de giro

O capital de giro necessario para a manutencdo do negécio é um valor pequeno, em
razdo de a maioria dos custos serem variaveis. Isso mostra uma vantagem para 0
empreendedor que esta iniciando o seu negocio, e a clientela, junto com o faturamento, é

variavel. As fontes de recursos dos investimentos terdo a sua base como capital préprio.

Quadro 18: Caixa Minimo.

Caixa Minimo Total

Custo fixo Mensal R$ 403,00
Custo variavel consulta R$ 49,75
Custo total R$ 452,75
Custo diario /30 R$ 15,09

Fonte: elaborado pela autora.
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Quadro 19: Capital de Giro.

Capital de Giro Total

Estoque Inicial 0
Caixa minimo/ diario R$ 15,09
Caixa minimo mensal R$ 4527
Total R$ 452,7

Fonte: elaborado pela autora.

4.6.3 Estimativa do Faturamento

O faturamento da empresa, como analisado em pesquisas com concorrentes, 0 preco
cobrado, em média, por esse tipo de servico e similares varia de R$ 100,00 a R$ 300,00 a
sessdo. A experiéncia é um fator relevante para aumentar o valor cobrado por sessdo. Como a
empresaria € iniciante no mercado, apesar trabalhar com eventos voltados para
autoconhecimento ha mais de trés anos e ja ser conhecida na cidade de Juiz de Fora/MG por
esse trabalho, o valor inicial da consulta serd de R$ 130,00. Esse valor é considerado justo e é
um valor que as pessoas ja estdo acostumadas a pagar por esse tipo de atendimento.

O faturamento mensal estipulado para um cenério realista, considerando uma média de
24 consultas por més, é de R$ 3.120,00. E valido ressaltar que cada pessoa faz, no minimo,
quatro consultas, o que significa que dentro desse cenario de 24 atendimentos, € como se

fossem atendidas seis pessoas.

Quadro 20: Estimativa do Faturamento.

Produto Quant. Preco venda Faturamento

Consultoria de Bem-estar e Qualidade Vida 24,00 R$ 130,00 |R$ 3.120,00

Fonte: elaborado pela autora.

4.6.4 Estimativa do custo unitario

Considerando-se o cendrio realista de 24 atendimentos mensais de 1h30min cada,
conta-se com 0s seguintes gastos de material e locacdo, sendo um custo variavel para cada
atendimento (Quadro 21):
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Quadro 21: Custo Variavel.

Material de Consulta Quant. Custo Total
Aroma 1 R$ 0,50 R$ 0,50
Brindes 1 R$ 2,50 R$ 2,50
Planner 1 R$ 1,25 R$ 1,25
Custo locagéo 1 35% R$ 45,50
Subtotal R$ 49,75

Fonte: elaborado pela autora.

4.6.5 Estimativa dos Custos de Comercializacao

Na Esséncia Consultoria de bem-estar e Qualidade de Vida, os custos que envolvem
diretamente a venda sdo: impostos, posts patrocinados que auxiliam na captacdo de novas

clientes e na divulgacéo do trabalho, junto com a automacéo do Instagram:

Quadro 22: Despesas com Vendas.

Despesas Vendas Faturamento Total

Simples Nacional- MEI R$ 3.120,00 | R$ 58,00
Automatizado de Instagram R$ 3.120,00 R$ 36,00
Post patrocinado R$ 3.120,00 R$ 100,00
Subtotal R$ 194,00
Total R$ 243,75

Fonte: elaborado pela autora.

4.6.6 Estimativa dos Custos com Mao de obra

Na empresa de Esséncia Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida, a Unica
pessoa contratada sera um estagiario de marketing que ajudara na parte de venda, pés-venda,
marketing digital e edi¢do de contetdo para redes sociais. Essa pessoa trabalhard 10 horas

semanais. O custo mensal esta apresentado no Quadro 23.

Quadro 23: Custos com méao de obra.
Funcéo N de empregados | Salario mensal Total
Estagiario em Marketing 1| R$ 250,00 R$ 250,00

Fonte: elaborado pela autora.

A outra pessoa responsavel sera a socia-proprietaria, que ficara responsavel pela parte

administrativa e pelos atendimentos na Consultoria.
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Os custos fixos mensais séo baseados, principalmente, nas atividades que envolvem as

vendas, que consistem na mdo de obra do estagiario de marketing e nos investimentos em

midias sociais (Quadro 24).

Quadro 24: Custos Fixos Totais Mensais.

Descricao Custo Total Mensal
Estagiario de Marketing R$ 250,00
Automatizado de Instagram: R$ 36,00
Post patrocinado R$ 100,00
Spofty R$ 17,00
Total R$ 403,00

Fonte: elaborado pela autora.

A parte do imovel consiste no aluguel, que envolve uma comissdo sobre as vendas de

35%, em que ja esté incluso todo o uso do espago com secretarias, moveis e ar condicionado.

4.6.8 Demonstrativo de Resultados

Para concluir o resultado de demonstracdo da empresa, foram alocados todos os custos

variaveis e fixos, impostos e gastos com vendas. Assim, foi possivel verificar a margem de

contribuicdo juntamente com os resultados operacionais, conforme apresentado no Quadro 25

a sequir.

Quadro 25: Faturamento Mensal.

Produto Quant. Preco Venda Faturamento
Consultoria de Bem-estar e
Qualidade Vida 24,00 R$ 130,00 | R$  3.120,00

Fonte: elaborado pela autora.

Quadro 26: Cenario Realista.

Descrigdo Valor Mensal Valor Anual

Receita Total de Vendas R$ 3.120,00 R$ 37.440,00
Custos Variaveis Totais R$ 1.194,00 R$ 14.328,00
Deducdo de Receita R$ 58,00 R$ 696,00
Margem de Contribuicéo R$ 1.868,00 R$ 22.416,00
Custos Fixos R$ 345,00 R$ 4.140,00
Resultado Operacional(Lucro/ Prejuizo) R$ 1.523,00 R$ 18.276,00

Fonte: elaborado pela autora.
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Quadro 27: Fluxo de Caixa més a més.

Periodo Custo Total

Més 1 R$ 1.523,00
Més 2 R$ 1.523,00
Més 3 R$ 1.523,00
Més 4 R$ 1.523,00
Més 5 R$ 1.523,00
Més 6 R$ 1.523,00
Més 7 R$ 1.523,00
Més 8 R$ 1.523,00
Més 9 R$ 1.523,00
Més 10 R$ 1.523,00
Més 11 R$ 1.523,00
Més 12 R$ 1.523,00
Ano 1 R$ 18.276,00

Fonte: elaborado pela autora.

4.6.9 Indicadores de viabilidade
a) Ponto de Equilibrio

O Ponto de Equilibrio calculado foi apresentado no Quadro 28 a seguir. Para ndo ter

prejuizo, a empresa deve faturar pelo menos R$652,83.

Quadro 28: Ponto de Equilibrio.

PE R$

Receita Total R$ 3.120,00
Custo Fixo Total R$ 403,00
Custo Variavel R$ 1.194,00
Indice de Margem Contr.= (Receita total- Custo Variavel) / Receita Total 62%
PE= Custo Fixo/ indice de Margem de Contribuicio R$ 652,83

Fonte: elaborado pela autora.

b) Lucratividade

O indice de lucratividade calculado foi de 49% (Quadro 29), o que significa que para
cada R$1000,00 em receita, ha o lucro liquido de R$ 490,00.
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Quadro 29: Lucratividade.

Lucratividade R$

Receita total R$ 3.120,00
Lucro Liquido R$ 1.523,00
Lucratividade= Receita total/ Lucratividade 49%

Fonte: elaborado pela autora.

¢) Rentabilidade

O célculo do indice de rentabilidade (Quadro 30) mostra que a empresa tera um

retorno de 60% ao ano, considerando o cenario realista.

Quadro 30: Rentabilidade.

Rentabilidade/ ano R$

Lucro Liquido/ano R$ 18.276,00
Investimento Total R$ 30.700,00
Rentabilidade= Lucro Liquido/ Investimento Total 60%

Fonte: elaborado pela autora.

d) Prazo de retorno do Investimento

O prazo de retorno também é um indicador que mensura quanto tempo sera necessario
para recuperar o investimento anual. Podemos perceber que o prazo de retorno de
investimento é de 1 ano e 7 meses. Esse prazo indica o total de tempo para recuperar o valor
de R$ 30.700,00 investidos.

Quadro 31: Prazo de Retorno.

Prazo de retorno R$

Lucro liquido/ ano R$ 18.276,00
Investimento Total R$ 30.700,00
Prazo de retorno do investimento (Investimento Total/ Lucro Liguido) 1,7

Fonte: elaborado pela autora.

4.6.10 Construcao de cenarios

As simulagdes que podem ser feitas para a Consultoria de Bem-estar e Qualidade de
Vida para os primeiros anos sd80 0S cenarios pessimista, com 16 atendimentos, cenario
realista, com 24 atendimentos, e cendario otimista, com 40 atendimentos. Vale lembrar que
toda essa projecdo estd sendo feita para um cenario mensal. As planilhas utilizadas para o

calculo de cada um dos cenarios encontram-se no Apéndice.
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Faturamento

Cenario Realista

Descricdo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 3.120,00 | R$ 37.440,00
Custos Variaveis Totais R$ 1.194,00 R$ 14.328,00
Deducdo de Receita R$ 58,00 R$ 696,00
Margem de Contribuicdo R$ 1.868,00 R$ 22.416,00
Custos Fixos R$ 345,00 R$ 4.140,00
Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo) R$ 1.523,00 R$ 18.276,00
Cenario Pessimista

Descricéo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 2.080,00 R$ 24.960,00
Custos Varidveis Totais R$ 796,00 R$ 9.552,00
Deducao de Receita R$ 58,00 | R$ 696,00
Margem de Contribuicdo R$ 1.226,00 | R$ 14.712,00
Custos Fixos R$ 345,00 | R$ 4.140,00
Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo) R$ 881,00 R$ 10.572,00
Cenério Otimista

Descrigdo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 5.200,00 R$ 62.400,00
Custos Variaveis Totais R$ 1.990,00 R$ 23.880,00
Deducdo de Receita R$ 208,00 R$ 2.496,00
Margem de Contribuicdo R$ 3.002,00 | R$ 36.024,00
Custos Fixos R$ 345,00 | R$ 4.140,00
Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo) R$ 2.657.00 R$ 31.884.00

Fonte: elaborado pela autora.

Quadro 33: Cenarios Projetados para o Ano 2.

Faturamento

Cenario Realista

Descrigdo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 3.770,00 |R$ 45.240,00
Custos Variaveis Totais R$ 1.194,00 |R$ 14.328,00
Deducdo de Receita R$ 58,00 |R$ 696,00
Margem de Contribuicéo R$ 2.269,25 |R$ 27.231,00
Custos Fixos R$ 345,00 |R$ 4.140,00
Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo) R$ 192425 |R$ 23.091,00
Cenario pessimista

Descricéao Valor Mensal Valor Anual

Receita Total de Vendas

R$ 2.470,00

R$ 29.640,00

continua
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Custos Variaveis Totais R$ 945,25 |R$ 11.343,00
Deducdo de Receita R$ 58,00 |R$ 696,00
Margem de Contribuicdo R$ 1.466,75 |R$ 17.601,00
Custos Fixos R$ 345,00 |R$ 4.140,00
Resultado Operacional ( Lucro/ Prejuizo) R$ 1.121,75 |R$ 13.461,00
Cenério Otimista

Descricédo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 6.240,00 |R$ 74.880,00
Custos Variaveis Totais R$ 2.388,00 |R$ 28.656,00
Deducdo de Receita R$ 24960 |R$ 2.995,20
Margem de Contribuicdo R$ 3.602,40 |R$ 43.228,80
Custos Fixos R$ 345,00 |R$ 4.140,00
Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo) R$ 3.257,40 |R$ 39.088,80

Fonte: elaborado pela autora.

Quadro 34: Cenarios Projetados para o Ano 3.

Faturamento

Cenario Realista

Descricéo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 4.550,00 |R$ 54.600,00
Custos Variaveis Totais R$ 174125 |R$ 20.895,00
Deducéo de Receita R$ 58,00 |R$ 696,00
Margem de Contribuic&o R$ 2.750,75 |R$ 33.009,00
Custos Fixos R$ 345,00 |R$ 4.140,00
Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo) R$ 2.405,75 | R$ 28.869,00
Cenario pessimista

Descrigdo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 2.990,00 R$ 35.880,00
Custos Variaveis Totais R$ 1.14425 | R$ 13.731,00
Deducdo de Receita R$ 58,00 R$ 696,00
Margem de Contribuicdo R$ 1.787,75 R$ 21.453,00
Custos Fixos R$ 345,00 R$ 4.140,00
Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo) R$ 1.442,75 R$ 17.313,00
Cenarios Otimista

Descricdo Valor Mensal Valor Anual
Receita Total de Vendas R$ 7.540,00 R$ 90.480,00
Custos Variaveis Totais R$ 2.885,50 R$ 34.626,00
Deducdo de Receita R$ 115,42 R$ 1.385,04
Margem de Contribuigéo R$ 4.539,08 R$ 54.468,96

continua




Custos Fixos

R$

R$

4.140,00

Resultado Operacional (Lucro/ Prejuizo)

R$ 4.194,08

R$

50.328,96

Fonte: elaborado pela autora.

Ao observar os cenarios realista, pessimista e otimista, pode-se perceber que sao
poucas as possibilidades de o negocio gerar prejuizo. Isso ocorre porque a empresa quase nao

tem gasto fixo, apenas custos com vendas e estagiario de marketing. Os demais custos sdo

gerados pelos atendimentos.

Quadro 35: Indicadores Financeiros do Cenario Realista.

Realista Valores
Anos
0 -R$30.700,00
1 R$18.276,00
2 R$ 23.091,00
3 R$28.869,00
Tir
I 20,00%
TIR 50,78%
VPL R$ 17.272,01

Fonte: elaborado pela autora.

Quadro 36: Indicadores Financeiros do Cenario Pessimista.

Pessimista Valores
Anos
0 -R$30.700,00
1 R$10.572,00
2 R$ 13.461,00
3 R$ 17.313,00
Tir
i 20,00%
TIR 15,10%
VPL -R$ 2.522,99

Fonte: elaborado pela autora.

Quadro 37: Indicadores Financeiros do Cenario Otimista.

Otimista Valores
Anos
0 -R$30.700,00
1 R$31.884,00
2 R$39.088,80
3 R$50.328,96
Tir
i 20,00%
TIR 104,99%
VPL R$52.140,56

Fonte: elaborado pela autora.
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Para alcancar os resultados do cenario otimista, algumas acdes podem ser propostas,
como intensificar acbes de marketing digital, de producdo de video e de conteldo gratuito
para criar conexdo com mais pessoas; e firmar parcerias com empresas que possuem 0 mesmo
publico-alvo, como lojas de roupa, academias, empresas que oferecem outros tipos de cursos.
Essas parcerias podem ser ofertadas por meio de descontos nas sessdes, sessdes bonus,
palestras sobre meditacdo e autoconhecimento, entre outros.

Outra opcao € investir em mais cursos, para oferecer outros tipos de servigos além da

consultoria. E, por fim, uma opc¢éo é criar um produto digital, como um curso de meditacao.

4.7  Avaliacéo estratégica

De acordo com a andlise da matriz FOFA, é possivel perceber os seguintes aspectos

referentes a andlise estratégica, conforme apresentado nos Quadros 38 e 39.

Quadro 38: Forcas/Fraquezas.
Forcas Fraquezas

Ja estar atuando no mercado de bem-estar a mais de 3 anos,

como produtora de eventos. Ser nova no mercado como

consultora.
Estar ainda em formag&o como

Possuir formagéo e experiéncias internacionais dentro da area. Coach

Atendimento personalizado e consultoria via WhatsApp.

Ser carismatica e criar empatia com as pessoas.
Ser conhecida por meditacdo e praticas saudaveis.

Ser instrutora do curso de curso de desenvolvimento pessoal.

Fonte: elaborado pela autora.
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Quadro 39: Oportunidades/Ameagcas.

Oportunidades Ameacas

Aumento crescente desse tipo de

Jé& ter empresas que possui esse publico alvo como parceiras servico
Ter contato com influenciadoras digitais

Ter um espaco totalmente voltado para isso.

Aumento da demanda da populacao por esse tipo de servico.

Ser instrutora de curso de desenvolvimento pessoa e estar em
contato direto com pessoas que estdo procurando esse tipo de
Servico.

Fonte: elaborado pela autora.

Analisando a parte estratégica do negécio, € possivel perceber varias Oportunidades e
Forcas, 0 que torna o projeto ainda mais vantajoso. Porém, as poucas fraquezas e
principalmente ameagas sdo pontos que devem ser considerados com bastante cautela. Esse
tipo de servico apresenta barreira de entrada baixa de mercado, o que o torna muita atrativo
para outras empresas, fazendo com que surja muita concorréncia no decorrer do tempo e a
consequente caida do preco. Por isso, é ainda mais importante o investimento na diferenciacéo
do servico e no fortalecimento da marca para crescimento e longevidade da empresa.

A analise do plano de negocios sugere a abertura da empresa, sustentada pelos
indicadores financeiros que mostram a sua viabilidade. O fato de apresentar custos fixos
pequenos torna o projeto de baixo risco e exprime uma taxa favoravel de retorno sobre o
investimento. Além disso, como analisado durante o trabalho, até a oportunidade inicial de
abertura de neg6cio, 0 mercado possui uma populacdo que vem desejando cuidar mais da sua
saude de forma preventiva e integrando corpo e mente. Isso vale para pessoas fisicas,
empresas e governos. Por fim, para a populagdo que se encontra cada vez mais debilitada
psicolégica e emocionalmente, surgem diversos produtos que auxiliam no processo de
tratamento.

Assim, o projeto da Esséncia Consultoria de Bem-estar e Qualidade de Vida torna-se

viavel financeira e mercadologicamente.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente trabalho de conclusdo de curso teve como objetivo geral apresentar um
plano de negocios, contando com 0s objetivos especificos para analisar a viabilidade
financeira e mercadoldgica da prestagdo de um servico voltado para a melhoria do bem-estar e
da qualidade de vida, por meio de consultoria especializada, em Juiz de Fora/MG, e ainda
analisar estratégias necessarias para abertura e implantacdo do negécio. Estudos comprovam
que a economia do bem-estar representa mais de 5% da producao econdémica global, o que €
quase metade do tamanho de todas as despesas globais de saude, que atingiram US $ 7,6
trilhGes em 2014. Essa economia do bem-estar cresceu 10,6% de 2013 a 2015, enquanto a
economia diminuiu -3,6% em dolares americanos. Outro aspecto relevante é a mudancga no
comportamento dos consumidores, que estdo cada vez mais buscando experiéncias enraizadas
na autenticidade, na natureza e na conexao com outras pessoas e com O planeta
(EUROMINTER INTERNACIONAL, 2016). Além disso, a medida que o custo do
tratamento de doencas crénicas aumenta para governos e empregadores, cresce o numero de
politicas para incentivar os consumidores a adotarem comportamentos saudaveis
(EUROMINTER INTERNACIONAL, 2016). Uma comprovagdo desse fato no Brasil é a
implantacdo de 29 praticas integrativas e complementares que atuam na salde preventiva no
Sistema Unico de Satde — SUS (BRASIL, 2017).

Os dados coletados e as analises foram obtidos por meio da experiéncia da autora no
mercado ha mais de trés anos e com o inicio dos atendimentos, no inicio deste ano, contando
com trés meses de consultoria. Ademais, foram analisadas pesquisas bibliogréaficas e
documentais para compor o estudo.

Apds a andlise financeira do projeto, o empreendimento mostra-se viavel independente
do cenério, afirmando-se como uma boa oportunidade de investimento. No cenério realista,
conta com uma Taxa Interna Retorno de 50,78%, Valor Presente Liquido de R$ 17.272,01 e
Payback de 2,5 ano para o retorno do investimento. Para 0 cenario pessimista, tem-se uma
Taxa Interna Retorno de 15,10%, Valor Presente Liquido de R$ -2.522,99, Payback de 1,7
ano para o retorno do investimento. JA no cenario otimista, a Taxa Interna Retorno é de
104,99%, o Valor Presente Liquido de R$ 52.140,56 e o Payback de 1 ano para o retorno do
investimento. Apesar de 0 cenario pessimista ter apresentado um VPL negativo, como 0s
custos fixos séo baixos e obtendo-se um retorno do investimento em 2,5 anos, consideramos o0

projeto viavel.
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Além da viabilidade financeira, foi percebida durante os estudos uma oportunidade de
mercado, devido ao aumento da procura do consumidor por produtos e servigos que geram
bem-estar. E trata-se de um segmento de mercado até visado por governos e empresas que
querem trabalhar na satde preventiva dos colaboradores, uma vez que isso se torna mais
barato do que lidar com a doenga instalada.

Outro aspecto relevante € que a empresa de Consultoria apresentada oferece um
atendimento personalizado, juntando varias técnicas de autoconhecimento, meditagéo,
Programacdo Neurolinguistica (PNL) e coach, por meio da juncdo de varios métodos e
ferramentas, o que torna o servico mais completo e traz uma diferenciacdo de mercado com
relagdo aos concorrentes.

Portanto, pode-se concluir que o empreendimento se torna viavel, o que é comprovado
pelos indicadores financeiros nos diferentes cenarios e, principalmente, por ter um custo fixo
muito baixo. Além disso, é um servico com varios diferenciais, 0 que destaca a empresa dos
concorrentes e a torna atrativa para expansao e crescimento.

As limitacGes do trabalho ficaram em torno da percepcdo e da experiéncia da autora
dentro do segmento do bem-estar. Em virtude de este ser relativamente novo, muitas
informacdes e muitos dados sdo restritos tanto para o mercado do bem-estar em geral quanto
para o estudo da concorréncia.

Outro fator relevante é a importancia do planejamento da autora, que tem em vista ndo
somente a consultoria como produto da empresa, mas produtos on-line, treinamentos de finais
de semana e langamento de produtos com participacdo de outras marcas.

O trabalho possibilitou a autora a percep¢do do negécio de forma estratégica e
organizacional, saindo da pratica do dia a dia e gerando um planejamento de forma

estruturada, tangivel e profissional da empresa.



69

REFERENCIAS

ASSAF NETO, Alexandre. Financas corporativas e valor. 4. ed. S&o Paulo: Atlas, 2009.

BIAGIO, Luiz Arnaldo. Empreendedorismo: Construindo seu Projeto de Vida. Manole,
2012.

BRASIL. Sistema Unico de Satde (SUS). Ministério da Saude. No Rio Grande do Sul, 267
municipios utilizam préticas integrativas no tratamento de pacientes do SUS. 2017.
Disponivel em: <http://portalms.saude.gov.br/noticias/agencia-saude/42818-no-rio-grande-
do-sul-267-municipios-utilizam-praticas-integrativas-no-tratamento-de-pacientes-do-sus>.
Acesso em: mai. 2018.

CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor. 4. ed.
Manole, 2014.

COPELAND Tom et al. Avaliacdo de Empresas Valuation: Calculando e gerenciando o
valor das empresas. 3. ed. S&o Paulo: Pearson Makron Books, 2002.

DOLABELA, Fernando. O segredo de Luisa. rev. e atual. Sdo Paulo: De Cultura, 2006.

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando idéias em negécios.
Rio de Janeiro: Empreende/LTC, 2014.

DORNELAS, José Carolos Assis et al. Plano de Negdcios Com o0 Modelo Canvas: Guia
pratico de avaliagdo de idéias de negdcio a partir de exemplos. Rio de Janeiro: LTC, 2015.

EHRHARDT Michael C., BRIGHAM Eugene F. Administracdo Financeira. 2. ed. Sdo
Paulo: Cengage Learning, 2012.

ENDEAVOR. Desafios dos empreendedores brasileiros. 2016. Disponivel em:
<https://endeavor.org.br/empreendedores-endeavor/>. Acesso em: fev. 2018.

EUROMINTER INTERNACIONAL. Top 10 Global ConsumerTrends for 2017. 2016.
Disponivel em:<http://go.euromonitor.com/white-paper-2017-top-10-global-consumer-trends-
EN.html>. Acesso em: mai. 2018.

FAYOL, Henri. Administracdo Geral e Industrial. Sdo Paulo: Atlas, 2003.

FIALHO, Franscisco Antonio Pereira et al. Empreendedorismo na era do conhecimento.
Florianodpolis: Visual, 2007.

GABRIEL, Martha. Marketing na era digital. Sdo Paulo: Novatec, 2010.
BRASIL. GLOBAL ENTREPRENEURSHIP MONITOR (GEM). Instituto Brasileiro da

Qualidade e Produtividade (IBQP) (Comp.) Empreendedorismo no Brasil: Relatério
Executivo 2017. S&o Paulo: Instituto Brasileiro da Qualidade e Produtividade (IBQP).



70

GLOBAL WELLNESS INSTITUTE (GWI). History of Wellnees. 2014. Disponivel em:
<www.globalwellnessinstitute.org>. Acesso em: fev. 2018.

GLOBAL WELLNESS INSTITUTE (GWI). Global Wellnees Economy Monitor 2017.
2017. Disponivel em: <www.globalwellnessinstitute.org>. Acesso em: fev. 2018.

HISRICH, Robert D. et al. Empreendedorismo. 9. ed. AMGH, 2014.

HORNGREN, Charles T.; FOSTER, George. DATAR Srinkant M. Contabilidade de
Custos. 9. ed. Rio de Janeiro: LTC, 2000.

KOTLER, Philip. Marketing 3.0. Rio de Janeiro: Elsevier, 2012.
LEITE, Emanuel. O Fendmeno do Empreendedorismo. 1. ed. S&o Paulo: Saraiva, 2012.

LIMEIRA, Tania Maria Vidigal. E-Marketing: o marketing na internet com casos
brasileiros. 1. ed. Sdo Paulo: Saraiva, 2003.

MARQUES, José Roberto. O que é e o que faz um coach? 2018. Disponivel em:
<https://www.ibccoaching.com.br/portal/coaching/o-que-faz-um-coach-2/>. Acesso em: mai.
2018.

MEDEIROS, Ayron Wanderley de et al. Analise SWOT: A simplicidade como eficiéncia.
2010.

MINTZBERG, H. et al. Saféri de Estratégia. 2. ed. Porto Alegre: Bookman, 2010.
NAKAGAWA, Marcelo. Plano de Negocio: Teoria Geral. Manole, 2011.

ROSS, Stephen A. et al. Administracdo Financeira (Fundamental of Corporate Finance).
8. ed. Porto Alegre: AMGH, 2008.

SEBRAE (Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas). Como elaborar um
Plano de Negdcio. Brasilia: Sebrae, 2013.

SEBRAE. Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas. 2016. Disponivel
em: http://www.SEBRAE.com.br/sites/Portal SEBRAE/canais_adicionais/o_que_fazemos.
Acesso em: jan. 2018.

TORRES, Claudio. A Biblia do marketing digital: tudo o que vocé queria saber sobre
marketing e publicidade na internet e ndo tinha a quem perguntar. 1. ed. Sdo Paulo: Novatec,
2009.

UNISUL. A busca pelo bem-estar e qualidade de vida passam pela natureza. 2013.
Disponivel em:
<http://www.unisul.br/wps/portal/home/ensino/graduacao/naturologia/#?unidade=11>.
Acesso em: fev. 2018.

VAZ, Conrado Adolpho. Os 8Ps do marketing digital: o guia estratégico de marketing
digital. S&o Paulo: Novatec, 2011.



VERGARA, S.C.; Métodos de Coleta de Dados no Campo. Séo Paulo: Atlas, 2009.

71



72

APENDICE 1
Fluxo de Caixa Mensal
1° Ano
Cenario Realista
Descrigdo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 3.120,0 | 3.120,0 | 3.120,0 | 3.120,0 | 3.120,0 | 3.120,0 | 3.120,00 | 3.120,00 | 3.120,00 | 3.120,00 | 3.120,00 | 3.120,00 | 37.440,00
Vendas 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis | 1.194,0 | 1.194,0 | 1.194,0 | 1.194,0 | 1.194,0 | 1.194,0 | 1.194,00 | 1.194,00 | 1.194,00 | 1.194,00 | 1.194,00 | 1.194,00 | 14.328,00
Totais 0 0 0 0 0 0
Deducéo de R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 696,00
Margem de R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribuicd | 1.868,0 | 1.868,0 | 1.868,0 | 1.868,0 | 1.868,0 | 1.868,0 | 1.868,00 | 1.868,00 | 1.868,00 | 1.868,00 | 1.868,00 | 1.868,00 | 22.416,00
0 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fixos 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 1.523,0 | 1.523,0 | 1.523,0 | 1.523,0 | 1.523,0 | 1.523,0 | 1.523,00 | 1.523,00 | 1.523,00 | 1.523,00 | 1.523,00 | 1.523,00 | 18.276,00
(Lucro/ 0 0 0 0 0 0
Prejuizo)
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 1.523,0 | 3.046,0 | 4.569,0 | 6.092,0 | 7.615,0 | 9.138,0 | 10.661,0 | 12.184,0 | 13.707,0 | 15.230,0 | 16.753,0 | 18.276,0 | 118.794,0
Acumulado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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APENDICE 2
Fluxo de Caixa Mensal
1° Ano
Cenario Pessimista

Descricéo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total.
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 2.080,0 | 2.080,0 | 2.080,0 | 2.080,0 | 2.080,0 | 2.080,0 | 2.080,00 | 2.080,00 | 2.080,00 | 2.080,00 | 2.080,00 | 2.080,00 | 24.960,00
Vendas 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis 796,00 | 796,00 | 796,00 | 796,00 | 796,00 | 796,00 | 796,00 796,00 796,00 796,00 796,00 796,00 9.552,00
Totais
Deducdo de | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 696,00
Margemde | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribui¢d | 1.226,0 | 1.226,0 | 1.226,0 | 1.226,0 | 1.226,0 | 1.226,0 | 1.226,00 | 1.226,00 | 1.226,00 | 1.226,00 | 1.226,00 | 1.226,00 | 14.712,00
o} 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fixos 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 881,00 | 881,00 | 881,00 | 881,00 | 881,00 | 881,00 | 881,00 881,00 881,00 881,00 881,00 881,00 10.572,00
(Lucro/
Prejuizo)

R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Resultado 881,00 | 1.762,0 | 2.643,0 | 3.524,0 | 4.405,0 | 5.286,0 | 6.167,00 | 7.048,00 | 7.929,00 | 8.810,00 | 9.691,00 | 10.572,0 | 68.718,00
Operacional 0 0 0 0 0 0
Acumulado
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APENDICE 3
Fluxo de Caixa Mensal
1° Ano
Cenario Otimista
Descricéo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 5.200,0 | 5.200,0 | 5.200,0 | 5.200,00 | 5.200,00 | 5.200,00 | 5.200,00 | 5.200,00 | 5.200,00 | 5.200,00 | 5.200,00 | 5.200,00 | 62.400,00
Vendas 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$

Variaveis 1.990,0 | 1.990,0 | 1.990,0 | 1.990,00 | 1.990,00 | 1.990,00 | 1.990,00 | 1.990,00 | 1.990,00 | 1.990,00 | 1.990,00 | 1.990,00 | 23.880,00
Totais 0 0 0

Deducdo de | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$

Receita 208,00 | 208,00 | 208,00 | 208,00 208,00 208,00 208,00 208,00 208,00 208,00 208,00 208,00 2.496,00

Margem de R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$

Contribuigdo | 3.002,0 | 3.002,0 | 3.002,0 | 3.002,00 | 3.002,00 | 3.002,00 | 3.002,00 | 3.002,00 | 3.002,00 | 3.002,00 | 3.002,00 | 3.002,00 | 36.024,00
0 0 0

Custos Fixos | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 4.140,00

Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$

Operacional | 2.657,0 | 2.657,0 | 2.657,0 | 2.657,00 | 2.657,00 | 2.657,00 | 2.657,00 | 2.657,00 | 2.657,00 | 2.657,00 | 2.657,00 | 2.657,00 | 31.884,00

(Lucro/ 0 0 0

Prejuizo)

Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$

Operacional | 2.657,0 | 5.314,0 | 7.971,0 | 10.628,0 | 13.285,0 | 15.942,0 | 18.599,0 | 21.256,0 | 23.913,0 | 26.570,0 | 29.227,0 | 31.884,0 | 207.246,0
Acumulado | 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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APENDICE 4
Fluxo de Caixa Mensal
2° Ano
Cenario Realista
Descricéo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 3.770,0 |3.770,0 |3.770,0 |3.770,0 | 3.770,0 |3.770,0 |3.770,0 |3.770,0 |3.770,0 | 3.770,0 | 3.770,0 | 3.770,0 | 45.240,0
Vendas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis 1.194,0 | 1.194,0 | 1.194,0 |1.194,0 |1.194,0 |1.1940 [1.1940 |1.1940 |1.1940 | 1.194,0 | 1.194,0 | 1.194,0 | 14.328,0
Totais 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Deducdo de | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 696,00
Margem de R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribuicd | 2.269,2 | 2.269,2 | 2.269,2 |2.269,2 | 2.269,2 | 2.269,2 |2.269,2 |2.269,2 |2.269,2 |2.269,2 |22692 |22692 |27.2310
0 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fixos 345,00 | 345,00 | 34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 | 34500 |34500 |34500 |4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 1.924,2 |1.924,2 |1.9242 |19242 |19242 |1.9242 |1.9242 |1924,2 |19242 |19242 |1.9242 |1.924,2 |23.091,0
(Lucro/ 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Prejuizo)
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 20.200, | 22.124, |24.048, | 25.973, | 27.897, | 29.821, | 31.745, |33.670, | 35594, | 37.518, | 39.442, | 41.367, | 369.403,
Acumulado | 25 50 75 00 25 50 75 00 25 50 75 00 50
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APENDICE 5
Fluxo de Caixa Mensal
2° Ano
Cenario Pessimista

Descricao Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 2.470,0 |2.470,0 |2.470,0 | 24700 | 24700 |2.470,0 |2.470,0 |2.470,0 |2.470,0 |2.470,0 |2.470,0 |2.470,0 | 29.640,0
Vendas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis 94525 | 94525 |94525 |94525 |94525 |94525 |94525 |94525 |94525 |94525 |94525 |94525 | 11.343,0
Totais 0
Deducdode | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 696,00
Margemde | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribuicd | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 1.466,7 | 17.601,0
0 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fixos 345,00 | 345,00 | 345,00 |34500 | 34500 | 34500 | 34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 | 4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |1.121,7 |13.461,0
(Lucro/ 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Prejuizo)

R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Resultado 11.693, | 12.815, | 13.937, | 15.059, | 16.180, | 17.302, | 18.424, | 19.546, | 20.667, | 21.789, | 22.911, | 24.033, | 214.360,
Operacional | 75 50 25 00 75 50 25 00 75 50 25 00 50
Acumulado
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APENDICE 6
Fluxo de Caixa Mensal
2° Ano
Cenario Otimista
Descricéo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 6.240,0 | 6.240,0 | 6.240,0 | 6.240,0 | 6.240,0 | 6.240,0 |6.240,0 | 6.240,0 | 6.240,0 |6.240,0 | 6.240,0 | 6.240,0 | 74.880,0
Vendas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis 2.388,0 |2.388,0 |2.388,0 |2.3880 |2.3880 |23880 |23880 |23880 |2.3880 |23880 |2388,0 |23880 |28.656,0
Totais 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Deducdo de | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 249,60 | 249,60 |249,60 |249,60 |249,60 |249,60 |249,60 |249,60 |249,60 |249,60 |249,60 | 249,60 | 2.995,20
Margem de R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribuicd | 3.602,4 | 3.602,4 | 3.602,4 |3.602,4 |3.602,4 |3.602,4 |3.602,4 |3.602,4 |3.6024 |3.602,4 |3.6024 |3.602,4 |43.228,8
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fixos 345,00 | 345,00 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 | 34500 | 34500 |4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 3.257,4 | 3.257,4 |3.257,4 |3.2574 |3.257,4 |3.257,4 |3.2574 |3.2574 |3.2574 |32574 |3.2574 |3.257,4 | 39.088,8
(Lucro/ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Prejuizo)
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 35.141, | 38.398, | 41.656, |44.913, |48.171, |51.428, |54.685, |57.943, |61.200, | 64.458, | 67.715, | 70.972, | 636.685,
Acumulado | 40 80 20 60 00 40 80 20 60 00 40 80 20
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APENDICE 7
Fluxo de Caixa Mensal
3° Ano
Cenério Realista
Descrigdo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 4.550,0 | 4.550,0 |4.550,0 |4.550,0 |4.550,0 |4.550,0 |4.550,0 |4.550,0 |4.550,0 |45500 |4.5500 |4.5500 |54.600,0
Vendas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variéveis 17412 | 17412 | 17412 | 17412 | 17412 |1.7412 |17412 |1.741,2 |1.741,2 |1.741,2 |1.7412 |1.741,2 | 20.895,0
Totais 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Deducdode | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 696,00
Margemde | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribui¢d | 2.750,7 | 2.750,7 | 2.750,7 |2.750,7 | 2.750,7 | 2.750,7 | 2.750,7 |2.750,7 |2.750,7 | 2.750,7 | 2.750,7 | 2.750,7 | 33.009,0
0 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fixos 345,00 | 345,00 |345,00 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 | 34500 | 34500 |4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 2.405,7 | 2.405,7 | 2.405,7 | 2.405,7 | 2.405,7 | 2.405,7 | 2.405,7 |2.405,7 |2.4057 | 24057 | 24057 | 24057 |28.869,0
(Lucro/ 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Prejuizo)
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 43.772, | 46.178, | 48.584, |50.990, | 53.395, |55.801, |58.207, |60.613, |63.018, | 65.424, | 67.830, | 70.236, | 684.052,
Acumulado | 75 50 25 00 75 50 25 00 75 50 25 00 50
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APENDICE 8
Fluxo de Caixa Mensal
3° Ano
Cenario Pessimista
Descricéo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 |2.990,0 | 35.880,0
Vendas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis 11442 | 1.144,2 |1.144,2 |1.144,2 |1.1442 |1.1442 |1.1442 |1.1442 |1.1442 |1.144,2 |1.144,2 |1.144,2 |13.731,0
Totais 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Deducdo de | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 58,00 696,00
Margem de R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribui¢d | 1.787,7 | 1.787,7 |1.787,7 |1.787,7 | 1.787,7 |1.787,7 |1.787,7 |1.787,7 |1.787,7 |1.787,7 | 1.787,7 | 1.787,7 | 21.453,0
0 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Fixos 345,00 | 345,00 | 345,00 |34500 | 34500 | 34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |34500 |4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 1.442,7 | 1.442,7 | 1.442,7 | 1.442,7 | 1.442,7 |1.442,7 |1.4427 | 14427 |1.442;7 | 1.442,7 |1.442,7 |1.442,7 |17.313,0
(Lucro/ 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 0
Prejuizo)
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 25.475, | 26.918, | 28.361, |29.804, | 31.246, | 32.689, | 34.132, |35.575, |37.017, | 38.460, | 39.903, | 41.346, | 400.930,
Acumulado | 75 50 25 00 75 50 25 00 75 50 25 00 50
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APENDICE 9
Fluxo de Caixa Mensal
3° Ano
Cenario Otimista

Descricéo Jan. Fev. Mar. Abr. Mai. Jun. Jul. Ago. Set. Out. Nov. Dez. Total
Receita R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Total de 7.540,0 | 7.540,0 | 7.540,0 | 7.540,0 | 7.540,0 | 7.540,0 | 7.540,00 | 7.540,00 | 7.540,00 | 7.540,00 | 7.540,00 | 7.540,00 | 90.480,00
Vendas 0 0 0 0 0 0
Custos R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Variaveis 2.885,5 | 2.885,5 | 2.885,5 | 2.885,5 | 2.885,5 | 2.885,5 | 2.885,50 | 2.885,50 | 2.885,50 | 2.885,50 | 2.885,50 | 2.885,50 | 34.626,00
Totais 0 0 0 0 0 0
Deducdo de | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Receita 115,42 | 115,42 | 115,42 | 115,42 | 115,42 | 115,42 | 115,42 115,42 115,42 115,42 115,42 115,42 1.385,04
Margem de R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Contribuicdo | 4.539,0 | 4.539,0 | 4.539,0 | 4.539,0 | 4.539,0 | 4.539,0 | 4.539,08 | 4.539,08 | 4.539,08 | 4.539,08 | 4.539,08 | 4.539,08 | 54.468,96

8 8 8 8 8 8
Custos Fixos | R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$

345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 | 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 345,00 4.140,00
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 4.194,0 | 4.194,0 | 4.194,0 | 4.194,0 | 4.194,0 | 4.194,0 | 4.194,08 | 4.194,08 | 4.194,08 | 4.194,08 | 4.194,08 | 4.194,08 | 50.328,96
(Lucro/ 8 8 8 8 8 8
Prejuizo)
Resultado R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$
Operacional | 75.166, | 79.360, | 83.555, | 87.749, | 91.943, | 96.137, | 100.331, | 104.525, | 108.719, | 112.913, | 117.107, | 121.301, | 1.229.140,
Acumulado | 88 96 04 12 20 28 36 44 52 60 68 76 80




