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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo a elaboracdo de um plano de negoécio e a andlise de
viabilidade economica para a implementagdo de um consultdrio de psicologia no municipio
de Agrondmica, SC. Considerando o aumento da demanda por servigos voltados a satde
mental, especialmente no contexto pos pandemia, o estudo busca identificar oportunidades de
negocio por meio de um modelo de atendimento hibrido, presencial e online, ampliando o
acesso a pessoas com restricoes de locomocdo ou hordrios. A metodologia adotada ¢ de
natureza aplicada, descritiva e exploratoria, com abordagem qualitativa, estruturada na forma
de estudo de caso. A coleta de dados foi realizada por meio de fontes secundarias, com foco
na analise de mercado e do publico-alvo, considerando demandas relacionadas a ansiedade,
depressdo e estresse. Com base nos dados obtidos, foi desenvolvido um plano de negdcio que
abrange a caracterizagdo da empresa, analise de mercado, estudo de concorrentes e perfil de
clientes. O plano estratégico contempla a defini¢do de missao, visdo, valores, andlise SWOT,
Canvas, objetivos estratégicos ¢ Balanced Scorecard (BSC). O plano de marketing descreve
os servicos oferecidos, estratégias de precificacdo e promocgdo, localizagdo e andlise da
concorréncia, além da previsdo de vendas para os quatro primeiros anos. O projeto
operacional e tecnologico define o layout do espaco fisico, capacidade de atendimento,
processos internos, tecnologias adotadas, aspectos regulatorios e estrutura de pessoal. A
analise financeira inclui o levantamento dos investimentos iniciais, capital de giro necessario,
estimativas de faturamento, custos operacionais, demonstrativo de resultados, ponto de
equilibrio e lucratividade. Por fim, a andlise de viabilidade determina uma rentabilidade
estimada de 423,36% nos quatro anos calculados e o retorno do investimento em 3,44 anos.
Conclui-se que a implementagdo do consultorio € financeiramente viavel e apresenta potencial
de sustentabilidade, aliando retorno econdmico a promogao da saiide mental e ao bem-estar da

populagdo.

Palavras-chave: Plano de negdcio, Plano estratégico, Analise de Viabilidade



ABSTRACT

This study aims to develop a business plan and perform an economic feasibility analysis for
the implementation of a psychology practice in the municipality of Agronomica, Santa
Catarina. Considering the increased demand for mental health services, especially in the
post-pandemic context, the study seeks to identify business opportunities through a hybrid
in-person and online service model, expanding access to people with mobility or schedule
restrictions. The methodology adopted is applied, descriptive, and exploratory, with a
qualitative approach, structured as a case study. Data collection was conducted through
secondary sources, focusing on market and target audience analysis, considering demands
related to anxiety, depression, and stress. Based on the data obtained, a business plan was
developed that encompasses company characterization, market analysis, competitor research,
and customer profile. The strategic plan includes the definition of mission, vision, values,
SWOT analysis, Canvas, strategic objectives, and Balanced Scorecard (BSC). The marketing
plan describes the services offered, pricing and promotion strategies, location, and
competitive analysis, as well as the sales forecast for the first four years. The operational and
technological project defines the physical space layout, service capacity, internal processes,
adopted technologies, regulatory aspects, and personnel structure. The financial analysis
includes a survey of initial investments, required working capital, revenue estimates,
operating costs, income statements, break-even point, and profitability. Finally, the feasibility
analysis determines an estimated profitability of 423.36% over the four years and a return on
investment of 3.44 years. It is concluded that the implementation of the practice is financially
viable and has the potential for sustainability, combining economic returns with the promotion

of mental health and the well-being of the population.

Keywords: Business plan, Strategic plan, Feasibility Analysis.
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1. INTRODUCAO

Este trabalho estd estruturado em quatro capitulos. O primeiro capitulo apresenta a
introducdo, abordando a contextualizacdo do tema, os objetivos da pesquisa e sua justificativa.
O segundo capitulo refere-se a fundamentacao tedrica, com enfoque no empreendedorismo e
no plano de negécio. O terceiro capitulo descreve os procedimentos metodolégicos utilizados
no desenvolvimento do estudo. O quarto capitulo define o plano de negdcio e a viabilidade
econdmica.

A saude mental tem ganhado cada vez mais aten¢do no Brasil, impulsionado pelo
aumento dos casos de ansiedade, depressdo e estresse da populagdo brasileira. Diante desse
contexto os servicos de psicologia tornaram-se importante para o bem estar social,
ocasionando uma demanda crescente em atendimentos acessiveis ¢ de qualidade. Portanto, a
implementagdo de um consultdrio de psicologia no municipio de Agrondmica, surge como
uma oportunidade promissora de investimento, considerando a possivel caréncia local por
esse tipo de servigo.

Assim, o objetivo deste trabalho ¢ a elaboragdo de um plano de negocio e a analise de
viabilidade financeira para a implantacdo de um consultorio de psicologia no municipio de
Agrondmica. O estudo tem como objetivo elaborar um plano de negocio acompanhado da
analise de viabilidade econdmica para implementacdo de um consultério de psicologia no
municipio de Agrondmica. A pesquisa ¢ de natureza aplicada, com abordagem qualitativa, de
carater descritivo e exploratdrio, estruturada como um estudo de caso. A coleta de dados foi
realizada por meio de fontes secundarias, com base documental.

Na fundamentacdo teorica, o trabalho aborda o conceito de empreendedorismo, os
diferentes perfis de empreendedores e as caracteristicas que eles compartilham. Sao
explicados todos os componentes de um plano de negdcio: o sumario executivo, o plano de
marketing, abrangendo o posicionamento de mercado e o composto de marketing, o plano
estratégico, que explica sobre a missdo, visdo, valores, analise SWOT e modelo Canvas. O
plano operacional detalha o funcionamento do empreendimento, enquanto a se¢ao financeira
trata dos custos e das formas de controle financeiro e por fim relatando sobre a andlise
financeira.

O quarto capitulo aborda a caracterizacdo da empresa, incluindo a identificagdo dos
concorrentes diretos e indiretos, bem como a definicio do publico-alvo, com base em
pesquisa de fontes secundarias. Também contempla a elaborag¢ao do plano estratégico, no qual

sdo apresentados a missdo, visdo e os valores do empreendimento, além da aplicacdo das
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ferramentas de andlise SWOT, Canvas e Balanced Scorecard (BSC). Na secdo de marketing,
sdo descritos os servigos oferecidos, os precos praticados e as estratégias adotadas para
alcancar a demanda estimada. A parte operacional define o espago fisico necessario para o
funcionamento do consultério, a capacidade maxima de atendimentos, as tecnologias que
serdo utilizadas, o numero de colaboradores envolvidos, bem como as regulamentagdes
exigidas para o exercicio das atividades. Na parte financeira, foram levantados os custos
inicial, realizado os calculos do faturamento anual, bem como das despesas e dos custos

recorrentes do empreendimento, a fim de analisar a viabilidade econdmica do negdcio.

1.1 Tema de Estudo

O empreendedorismo representa o ponto de partida para a constru¢do de um negocio
proprio. No entanto ¢ essencial iniciar com um planejamento detalhado de todas as etapas
envolvidas na estruturagdo do empreendimento. Nesse contexto, a elaboracdo do plano de
negocios e analise da viabilidade sdo fundamentais para garantir uma avaliagdo mais ampla do
projeto. Conforme destaca Correia Neto (2021) o plano de negoécio consiste em um
agrupamento de informagdes, com objetivo planejar o funcionamento do empreendimento e
orientar as decisdes de investimento. Sendo vidvel o empreendimento, o plano de negdcio
serve para acompanhamento dos resultados e relatar se o realizado segue as projecdes
calculadas.

Empreender na area da saiude representa um desafio significativo, especialmente
devido as exigéncias técnicas, regulatdrias e de mercado. Nesse contexto, a elaboracdo de um
plano de negdcio torna-se essencial, pois permite a andlise detalhada de todas as informacdes
necessarias para a implementacdo de um consultério de psicologia no municipio de
AgronOmica.

De acordo com Oliveira (2024), o plano de negocio apresenta forte correlagdo com
diversos aspectos relacionados ao empreendimento, especialmente no que se refere a
viabilidade do negocio. O mesmo destaca que a analise de viabilidade envolve a consideragao
de fatores externos e nao controlaveis, tanto no cenario atual quanto em proje¢des futuras. Ja
em relacdo aos fatores internos e controlaveis, a analise ¢ realizada de forma dinamica, com
foco na avaliagao dos resultados obtidos.

Ao analisar o cenario atual externo, observa-se um aumento de crescimento dos casos

de ansiedade, depressdo e estresse. Na analise para o futuro, nota-se um avango significativo
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na conscientizagdo da populacdo em relacdo a importdncia da saude mental. Nessa
perspectiva, a analise de viabilidade ¢ necessaria para compreender os custos de
implementa¢ao do consultorio de psicologia e as projecdes de faturamento, considerando um
cenario realista.

De acordo com Oliveira (2024), um cenario, quando adequadamente formulado,
representa um conjunto de variaveis inter-relacionadas que orientam as decisdes voltadas para
o futuro. Sob essa perspectiva, os cendrios tém como finalidade aprimorar o processo de
tomada de decisdo, contribuindo para a definicdo de estratégias que proporcionem vantagens
competitivas diante de futuros possiveis.

Diante desse contexto, torna-se relevante a elaboragcdo completa de um plano de
negdcios, contemplando o sumario executivo, a caracterizacado do empreendimento, a analise
de mercado, o plano estratégico, o plano de marketing, o plano operacional, o plano
financeiro e, por fim, a andlise de viabilidade para a implantacdo de um consultério de
psicologia. Nesse sentido, formulou-se a seguinte questdo-problema: Qual a viabilidade de

implementa¢io de um consultério de Psicologia no municipio de Agronomica / SC.

1.2 Justificativa

A escolha do tema se justifica pelo crescimento dos transtornos mentais, como
ansiedade, estresse e depressao, especialmente apds a pandemia da COVID-19. Esse cenario
evidenciou a necessidade urgente de investimentos em servigos de psicologia. No municipio
de Agrondmica, esse atendimento ainda ¢ limitado, contando apenas com psicologos atuando
no posto de saude local. Diante de uma demanda crescente e da pouca oferta de servigos
especializados, surge uma oportunidade de negécio com forte impacto social, desafiador,
porém viavel e necessario.

A proposta de implantagdo de um consultério de psicologia com atendimentos
presenciais e online visa contribuir para o bem-estar da populagdo. A modalidade remota,
além de ser uma opg¢do moderna, amplia o acesso aos servicos, beneficiando principalmente
pessoas com dificuldades de locomogao ou restrigdes de horario. Dessa forma, realizar uma
analise de viabilidade do negdcio ¢ fundamental para verificar se o projeto se apresenta como
sustentavel e inovador.

No ambito académico, o desenvolvimento deste estudo permite a aplicagdo pratica de

conhecimentos adquiridos no curso de Administracdo, como a elaboragdo de um plano de
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negocios, andlise de viabilidade financeira, gestdo de servigos e estratégias de marketing.
Além disso, estimula o empreendedorismo na area da saude mental contribuindo para o
fortalecimento da economia local.

Portanto, este trabalho ¢ relevante ndo apenas para fins académicos, mas também para
o municipio de AgronOmica, ao oferecer uma proposta de empreendedorismo social que
pretende atender as necessidades da comunidade local e promover melhorias na qualidade de

vida da populacao.

1.3 Objetivos

De acordo com Sousa e Bortoli Neto (2018), o objetivo do plano de negocios ¢
divulgar a ideia do empreendimento e, a0 mesmo tempo, atrair investidores e clientes.

Nesse sentido, os objetivos torna-se importante para o desenvolvimento do projeto,
pois oferece uma visdo mais clara de sua estrutura e orienta todas as etapas de sua

implementagao.

1.3.1 Objetivo Geral

Elaborar um plano de negdcio acompanhado da analise de viabilidade economica para

implementagdo de um consultdrio de psicologia no municipio de Agrondmica.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Identificar as principais caracteristicas gerais do negdcio, como publico alvo, mercado
de atuagdo e servigo.

e Elaborar os planos de marketing, operacional e estratégico para o empreendimento.

e Estimar os investimentos iniciais necessarios e realizar a viabilidade financeira do

negdcio, considerando a projecao dos custos e receitas.
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2. REFERENCIAL TEORICO

De acordo com Severino (2017) o objetivo da revisao da literatura ¢ explicar e debater
diferentes perspectivas que se confrontam em relacao a certos temas. Através da analise de
diversos entendimentos sobre o assunto, a revisdo busca demonstrar a argumentagdo de

diferentes autores sobre a pesquisa em questao.

2.1 Empreendedorismo

De acordo com Dornelas (2020) diversos pesquisadores, como Gartner, James Carland
e sua equipe, buscaram descrever e compreender o perfil do empreendedor. Em seus estudos,
observaram-se diversas semelhangas nos resultados, especialmente em relacdo a
caracteristicas frequentemente associadas ao comportamento empreendedor, como a "busca
por realizagdo" e a disposi¢do para "assumir riscos". A seguir, anexo um quadro com 0s

respectivos anos, autores € as principais caracteristicas identificadas por cada um.

Quadro 1: Principais caracteristicas de empreendedores.

Ano Autores Principais caracteristicas encontradas

1848 Mill Assumir riscos

1917 Weber Autoridade formal

1934 Schumpeter Inovacao, iniciativa

1954 Sutton Desejo de responsabilidade

1961 McClelland Assumir riscos, necessidade de realizacdo, otimismo,

relacionamento (afiliacdo), poder, autoconsciéncia

1963 Davids Ambigdo, desejo de independéncia, responsabilidade,
autoconfianga
1964 Pickle Foco, relacionamento, habilidade de comunicagao,

conhecimento técnico
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1969 Gould Percepg¢ao de oportunidade, motivado pela realizacao
1971 Hornaday e | Necessidade de realizacdo, autonomia/independéncia,
Aboud histérico familiar, agressividade, poder, reconhecimento,

inovagao, independéncia

1977 Gasse Orientado a valores pessoais

1979 Decarlo e Lyons | Realizac¢do, Independéncia e Lideranga

1980 Hull, Bosley & [ Interesse em fama e dinheiro, autocontrole, propensdo a
Udell assumir riscos, criatividade, realizagdo

1981 Welsch e White | Necessidade de controlar, busca por responsabilidade,

autoconfianca, assume desafios, risco calculado

Fonte: Adaptado Dornelas (2020, p. 29)

Ainda conforme destaca Dornelas (2020) embora existem vdrias caracteristicas
semelhantes e diversas defini¢des atribuidas ao perfil empreendedor, isso dificulta criar uma
descricdo detalhada. No entanto, os empreendedores de sucesso possuem certas
particularidades que se diferenciam, como serem visiondrios, sabem tomar decisdes,
aproveitam ao maximo oportunidades, além de serem determinados, dindmicos, dedicados,
otimistas, independentes, lideres, organizados e dispostos a assumem riscos calculados.

Ramal (2023) define que uma das habilidades para empreender ¢ a capacidade de
observar o ambiente e identificar oportunidades de negocios. Essas oportunidades podem
surgir de uma demanda existente, que pode ser latente, ou seja, que muitos consumidores
ainda nao perceberam plenamente, mas com potencial, ou declarada, quando esses clientes ja
manifestam a necessidade.

Ja de acordo com Kuazaqui (2020) o empreendedorismo trata-se de uma qualidade
intrinseca ao individuo, que impulsiona a desenvolver uma nova visdo do negbcio ou até
mesmo a abertura de um novo empreendimento. Nesse processo ja 0 empresario possui
caracteristicas de assumir riscos e responsabilidades por suas acdes junto com sua empresa.

Robbins, Decenzo e Wolter (2020) também enfatiza que pesquisas demonstram que os
empreendedores compartilham caracteristicas muito parecidas, como elevado nivel de

motivacdo, iniciativa, capacidade de lidar com metas, disposicdo para correr riscos €
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persisténcia. Destaca-se a proatividade, a habilidade de influenciar o ambiente que estdo
inseridos, pela independéncia e responsabilidade por resolver problemas e definir objetivos.
Empreendedores criam seus proprios negocios com o objetivo de aproveitar novas
oportunidades, e geralmente comecam de pequeno porte com principios de lucratividade e
crescimento.

Para Mori (1998) o setor de servigos abrange o comércio em geral, incluindo
estabelecimentos como lanchonetes, oficinas mecanicas, postos de combustiveis, hotéis, entre
outros que fazem parte desse segmento. O mesmo destaca, com base em previsdes de
analistas, que esse setor concentra as principais oportunidades para aqueles que desejam
iniciar um empreendimento.

Dornelas (2020) propde uma classificacdo de oito subtipos de empreendedores,
enfatiza que o empreendedor do proprio negdeio € o mais comum.

Empreendedor informal: Também conhecido na literatura como empreendedor de
necessidade, ¢ aquele que cria seu proprio negodcio por ndo possuir outra alternativa de
sustento.

Empreendedor cooperado: Refere-se a pessoas que se unem em associagdes com
objetivo de obter vantagem em negociacdes, principalmente em vendas, Frequentemente,
atuam em um mesmo ramo de atividade, buscando ganho em propor¢do por meio da
colaboracao.

Empreendedor individual: E empreendedor informal, que se formaliza e comeca a
ter um negocio legalizado com possibilidade de contratar funcionarios registrados.

Franquia: Esse tipo de empreendedor inicia seu negdcio com uma marca, ja
consolidada no mercado. Por ser um modelo testado e estruturado pelo franqueador
visiondrio, o franqueado possui um maior potencial de crescimento.

Empreendedor social: Considerado o empreendedor que atua motivado por causas
humanitarias, possui uma vontade de promover mudangas positivas na sociedade. Seu
principal objetivo ¢ criar oportunidades para pessoas com acesso limitado a recursos
essenciais. Normalmente, sdo organizagdes sem fins lucrativos com foco em melhorar a
qualidade de vida da comunidade, oferecer educacdo para quem nao tem acesso e desenvolver
projetos sustentaveis.

Empreendedor corporativo: Trata-se de um profissional que atua em grandes
organizacdes, sendo responsavel por executar projetos, implementar inovagdes e gerar

resultados que contribui para o crescimento da empresa no ambiente corporativo.
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Empreendedor piblico: S3o pessoas que trabalham no servigo publico, € mesmo
possuindo estabilidade no emprego, empenham em utilizar os recursos publicos de uma forma
mais eficiente, justa e igualitaria.

Empreendedor do conhecimento: E o profissional que utiliza o seu saber
especializado para prestar servico que impacta positivamente a vida das pessoas. Exemplos
incluem advogados, dentistas, médicos entre outros profissionais que fazem a diferenca na
sociedade.

Negocio proprio: O empreendedor do negocio proprio € aquele que atua em modelos
de negdcios comum, muitas vezes reproduzindo o que ja existe no mercado. Geralmente se
satisfaz em estar na classe média, sem pretensdo de expansdo e crescimento. Apesar de ser
uma forma de empreendedorismo, ¢ considerado um negocio de riscos, principalmente devido
a forte concorréncia.

Além dessas tipologias, Oliveira (2024) define o empreendedorismo como um novo
modo de vida e apresenta uma classificagdo adicional, que inclui:

Empreendedor externo: ¢ aquele que idealiza, administra de forma independente e
consolida o negocio, promovendo resultados positivos por meio da otimizagao e da inovagao.

Empreendedor interno: trata-se do colaborador da organizagdo que apresenta
capacidade para solucionar desafios, além de contribuir com o desenvolvimento e a melhoria
de produtos e processos.

Pseudoempreendedor: ¢ o individuo que acredita ser empreendedor, porém nao
possui as caracteristicas fundamentais que definem esse perfil.

Empreendedor por iniciativa: refere-se a pessoa que, mesmo sem preparo ou
conhecimento adequado, arrisca-se em um negocio proprio, o que geralmente resulta em
faléncia.

Empreendedor por necessidade: caracteriza-se por aquele que, diante da falta de
oportunidades formais de trabalho, abre seu proprio negdcio como alternativa de sustento,
mas, com o tempo, pode se tornar inseguro quanto aos riscos e a estabilidade dos
rendimentos.

Empreendedor de renovagido: ¢ o profissional que reinventa o modelo de negdcio,
promovendo sua longevidade e adaptacdao ao mercado.

Empreendedor estrategista: estd constantemente atento aos fatores externos e
incontrolaveis, buscando aplicar estratégias que garantam a sustentabilidade e a protecdo do

seu empreendimento.



22

Empreendedor estadista: atua com base na logica do empreendedor estrategista,
otimizando seu estilo de gestdo e promovendo um desenvolvimento mais consciente e

planejado da organizacao.

2.1.1 Empreender na Area da Psicologia

Segundo o Ministério da Satde, (2025) a depressao afeta cerca de 15,5% da populacao
brasileira ao longo da vida, sendo identificada em 10,4% dos atendimentos na atenc¢do
primaria, isoladamente ou associada a condigdes fisicas. Globalmente, ocupa o 4° lugar entre
as principais causas de impacto em saude, sendo 4,4% da carga de doencas e lidera em tempo
vivido com limitagdes funcionais com 11,9%. O inicio costuma ocorrer na terceira década de
vida, embora possa surgir em qualquer idade. A condi¢do ¢ mais frequente em mulheres em
até 20% e em homens de 12%.

De acordo com Myers e DeWall (2023) a psicologia é uma ciéncia que auxilia as
pessoas a estabelecerem relacionamentos mais saudaveis, superarem quadros de ansiedade e
depressao, além de contribuirem para a criagao de filhos mais felizes. Dentro desse campo,
destaca-se a atuacdo da psicologia do aconselhamento, cuja funcdo ¢ auxiliar individuos a
enfrentarem desafios e crises, promovendo o bem-estar frente a transtornos psicologicos tanto
no ambito social quanto pessoal. Ja os psicélogos clinicos sdo responsaveis pela avaliagao e
tratamento de pessoas com transtornos mentais, emocionais € comportamentais. Por sua vez,
os psiquiatras, além de poder realizar psicoterapia, tem aptiddo para prescrever
medicamentos.

Corréa e Gianesi (2019) define que os servicos médicos e assisténcia juridica, sdo
classificados como servigos profissionais com énfase nas pessoas. Nesse tipo de servigo as
ferramentas sdo utilizadas somente como apoio, contribuindo para a personalizagdo do
atendimento. Essa caracteristica demanda elevado grau de autonomia e flexibilidade por parte
dos profissionais. A prestacdo de servigos centrada nas pessoas tende a resultar em um

namero reduzido de atendimentos diarios.

2.2 Plano de Negécio
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De acordo com Oliveira (2024) o plano de negdcios consiste na elaboragdo de um
estudo amplo de todo o empreendimento, contemplando os aspectos taticos, estratégicos e
operacionais com énfase na dimensao econdmico-financeira. O mesmo destaca que algumas
empresas consideram uma forma de planejamento estratégico, embora com menor amplitude
que um plano estratégico, como define que o plano de negécio se preocupa com dados atuais
e passados, com menor €nfase no futuro.

Conforme Correia Neto (p. 14, 2021) “[...] o plano de nego6cio consiste em um
conjunto de informagdes ordenadas e sistematizadas de maneira racional que permite projetar
como o empreendimento serd estruturado e funcionara, a fim de subsidiar a decisdo de
investimento nele.” Nesse sentido, Correia Neto (2021) define que o plano de negocio é a
visualizagao completa do funcionamento do empreendimento, com o proposito de orientar as
decisoes de investimento. Desta forma € possivel verificar antecipadamente a viabilidade do
negocio, avaliando se ha condigdes minimas de funcionamento autonomo e sustentavel.

Correia Neto (2021) ainda afirma que o plano de negdcios representa a principal
forma de comunicacdo do empreendimento. Por meio desse instrumento, sdo analisadas as
necessidades do negdcio, os riscos assumidos, as demandas do mercado que se pretende
atender, os retornos esperados, bem como o acompanhamento da execucdo do projeto. Caso o
empreendimento seja implantado, o plano permite verificar se os resultados obtidos estdo em
conformidade com o que foi previamente planejado.

No entendimento de Bizzotto (2008), o plano de negdcios ndo garante o sucesso do
empreendimento, porém aqueles que o elaboram tendem a se desenvolver de forma mais
rapida e com maior estabilidade.

Baron e Shane (2017) alertam para a presenga de sete erros comuns em planos de
negdcios, voltados a novos empreendimentos. A presenca de apenas um desses erros, ja pode
ser suficiente para desmotivar investidores e levar a rejeicdo do projeto, independentemente

de suas demais qualidades.

Figura 1: Sete pecados de planos de negocios
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O plano foi
preparado de
forma deficiente e
nao tem uma
aparéncia
J

O plano é muito
pretencioso.

N&o ha definicao clara
das qualificacbes da
equipe administrativa.

C

O plano de negécio
provavelmente sera
rejeitado se houver
algum desses

fatores.

O resumo
executivo é muito
longo e nao vai
direto ao ponto.

As projecoes
financeiras sdo

L imoderada e
N&o esta claro N&o esta claro por irraclfmlalmente
como estd o que alguém iria QuUimistas,
produto em querer comprar o
termos de produto ou servigo.
producdo.

Fonte: Adaptado Baron e. Shane (2017, p. 201)

Conforme destaca Lacruz (2022) apos a elaboragdo do plano de negocios, ¢
fundamental revisa-lo com senso critico, visando avaliar sua exceléncia, consisténcia e
solidez. A solidez refere-se a auséncia de erros e a coeréncia nas conclusdes apresentadas. J4 a
consisténcia diz respeito a confiabilidade dos dados e da metodologia utilizada, ou seja, se
houve pesquisa adequada ou uso de fontes seguras. No caso de pequenos empreendedores,
que muitas vezes nao dispdem de recursos para pesquisas de campo, ¢ comum a utilizacao de
dados secundarios como base para a andlise. Porém Lacruz (2022) descreve exemplos de

fontes confiaveis.

Citam-se como exemplo de fonte de dados secundarios confiaveis: IBGE (Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica, Ipea (Instituto de Pesquisa Economica
Aplicada), Bacen (Banco Central do Brasil), Sebrae (Servigo Brasileiro de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas), Fundagdes de Amparo a Pesquisa (Fapesp, Faperj,
Fapemig, Fapes etc.), universidades de notoria qualidade, etc. (Lacruz, 2022, p. 39)

De acordo com Correia Neto (2021) o plano de negécio deve considerar uma
perspectiva de longo prazo, uma vez que busca estimar o comportamento futuro dos clientes.
Dessa forma, nao se limita a situacao atual, mas adota uma visao voltada ao futuro.

Baron e Shane (2017) ressalta que o plano de negdcio deve ser extenso e detalhado
quando o empreendimento demanda um alto investimento inicial. No entanto, para negdcios

com menor exigéncia de capital, um plano mais simples pode ser suficiente, desde que
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ofereca diretrizes basicas para o inicio das atividades e permita alteragdo ao longo do tempo.
Muitos empreendedores de sucesso elaboram planos de negocio simplificados, com base nas
informacdes disponiveis no momento da criacdo da empresa, realizando revisdes e
atualizagdes conforme o desenvolvimento do projeto. Assim, o plano de negocio ¢€

considerado um documento flexivel, sujeito a mudangas constantes.

Figura 2: Modelo de Planejamento de Negdcio

Prepare um plano de Refine o plano de negdcio com Faga o empreendimento

negocio relativamente b base na experiéncia obtida com crescer, produza e
Abra 0

simples; ele pode ser|=¥ ) = o funcionamento da empresa e|=» [comercialize o produto,
negocio ) L

usado para obter os ] use o plano revisado para contrate  funcionarios

L efetivamente. o ) .
fundos  iniciais, se administra-lo e garantir conforme a necessidade
necessarios. financiamentos adicionais. etc.

Fonte: Adaptado Baron e Shane (2017, p. 187)

2.3 Sumario Executivo

Conforme Campos e Barsano (2020) o sumario executivo ¢ uma sintese de todo o
plano de negocio, detalhando em uma pagina os pontos mais importantes, sendo a ultima
coisa a ser realizado, o resumo coerente e eficiente, descrevendo as principais caracteristicas

do plano de negocios que sao:

A descri¢do do negocio, os principais produtos e/ ou servigos, os potenciais clientes,
a localizagdo da empresa, o capital inicial a ser investido, a perspectiva de
faturamento mensal. a perspectiva de lucro com o negocio, o prazo de retorno do
investimento.( Campos e Barsano, 2020, p. 114)

Segundo Dornelas (2023) o sumério executivo consiste em uma apresentacdo concisa
do plano de negécio, com foco principal na venda do negécio. E considerado a parte mais
importante do plano e, por isso, embora seja escrito por ultimo, € apresentado logo no inicio,
sendo o primeiro ponto de contato do leitor com o projeto. Nele devem estar compreensivel as
informagdes como: quem ¢ o empreendedor, onde se pretende chegar, quem serd o
publico-alvo, qual produto ou servico serd oferecido, o valor do investimento necessario, além

das principais vantagens e diferenciais do negocio.
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Lacruz (2022) também enfatiza que o sumario executivo tem como fungio apresentar
de forma resumida o negocio, os resultados esperados ¢ as estratégias a serem utilizadas para
sua implementacao. Esse resumo deve evidenciar a oportunidade de negocio, o publico-alvo,
as fungdes da equipe, os recursos necessarios para o empreendimento, os resultados
financeiros esperados, além dos riscos envolvidos e do processo de implantagdo. Lacruz

(2022, p. 191) ainda detalha por se¢@o e descricdo o sumario executivo.

Quadro 2: Conteudo do sumario executivo e suas segoes correspondentes

Descricdo  da e Dados do empreendimento (nome da empresa, localizagao,
Empresa tamanho e setor de atividades que a empresa vai atuar).
e Dados do empreendimento (perfil e atribui¢des).

e [Estrutura organizacional.

Plano de e Principais caracteristicas dos produtos/servigos que a empresa
Marketing visa a oferecer (foco nos elementos de diferenciacao).

e (aracteristicas do mercado almejado.

e Previsdo de vendas.

e Estratégias para alcangar os objetivos esperados.

Plano e Rentabilidade e projecdes financeiras (montante do capital
Financeiro investido, prazo de retorno do investimento e taxa de retorno do
investimento).

e Necessidade de financiamento  (dimensionamento  das

necessidades de financiamento e andlise de possiveis fontes).

Plano de Risco e Principais riscos e seus impactos previstos no negocio, assim

como o plano de respostas (contramedidas).

Plano de e Programacdo das principais atividades para implantagdo do

Implementagao negocio.

Fonte: Lacruz (2022, p. 191)

Baron e Shane (2017) refor¢a que o sumario executivo deve ser breve, apresentando

de forma clara a natureza do negocio, sua utilidade, o publico-alvo, o perfil dos
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empreendedores envolvidos, bem como o montante de capital necessario e a forma como sera

utilizado para viabilizar o inicio das atividades.

2.4 Plano Mercadologico

Segundo Correia Neto (2021) o plano mercadologico ¢ elaborado com o objetivo de
compreender as necessidades do mercado em relagdo a um determinado produto ou servigo.
Essa etapa do plano de negdcios ¢ caracterizada pela sua interagdo com o ambiente externo.
Para fundamentar a analise desse ambiente, sdo considerados alguns conceitos essenciais,
como o tipo de produto ou servigo, o ciclo de vida, os canais de distribuicdo e as estruturas de

mercado, que servem como referéncia para sua elaboragao.

Quadro 3: Resumo de objetivos da secao mercadoldgica

Objetivos

Descrever os produtos/servigos a serem ofertados.

Descrever e analisar os potenciais clientes (quantificacdo, qualificacdo, necessidades e

habitos de consumo).

Descrever e analisar os concorrentes diretos e indiretos, verificando seus pontos fortes e

fracos.

Descrever e analisar os fornecedores de elementos centrais a atividade do empreendimento

(matérias-primas, insumos produtivos e mercadorias para revenda).

Descrever os parceiros comerciais, tecnologicos, financeiros etc.

Descrever os orgaos reguladores e regulamentos legais que impactam a estruturagdo e o

funcionamento do negocio.

Definir as estratégias mercadologicas e as condi¢des de comercializagdo.

Projetar o nivel de atividade do empreendimento em regimes de competéncia e de caixa.

Fonte: Correia Neto (2021, p. 47)
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Segundo Chiavenato (2005) o marketing compreende um conjunto de atividades
realizadas pela organizagdo com o objetivo de disponibilizar seus produtos ou servigos aos
consumidores, no momento oportuno, no local adequado e na quantidade correta. Para isso, €
fundamental que os elementos que compdem o marketing, produto ou servigo, ponto de
venda/distribuicdo, promog¢do e prego estejam acessiveis, atendendo as necessidades e
expectativas dos clientes.

De acordo com Correia Neto (2021) o plano mercadoldgico abrange diversos
objetivos, especialmente quando o empreendimento visa atender a demandas externas,
estando presente em diferentes areas em fungdo de sua atividade. Nesse sentido, o plano deve
apresentar as caracteristicas dos produtos ou servi¢os ofertados, bem como identificar os
agentes externos envolvidos, como potenciais clientes, concorrentes, fornecedores e parceiros.
Além disso, ¢ necessario definir as estratégias de mercado e de comercializagdo, além de

estimar o faturamento esperado.

2.4.1 Analise e Posicionamento de Mercado

Segundo Baron e Shane (2017) a analise de mercado ¢ fundamental para identificar se
ha demanda pelo produto ou servico oferecido, ou seja, se existe um publico potencial
interessado em adquiri-lo. Trata-se de uma etapa de pesquisa voltada a verificacdo do
potencial de aceitacdo no mercado. Embora as previsdes sejam incertas, ¢ essencial dedicar
esfor¢os para obter resultados que se aproximem da realidade.

Conforme destaca Mori (1998, p. 92) “Para um empreendedor iniciar um negocio ¢
importante, antes de mais nada, dimensionar a capacidade de compra dos consumidores da
regido onde pretende trabalhar”. Para isso, € possivel utilizar dados do Produto Interno Bruto
(PIB) regional, contratar empresas especializadas em pesquisa de mercado ou, ainda, realizar
levantamentos proprios, desde que se tenha disposicao fisica, determinacdo e boa vontade.
Além disso, o empreendedor pode buscar o apoio do Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (SEBRAE), que oferece orientacdo em diversas localidades do pais.
(Mori, 1998)

Ja Bizzotto (2008), destaca que a andlise de mercado tem como principal objetivo
quantificar as informacgdes referentes ao setor de atuacdo, seja ele voltado a servigos ou
produtos. Trata-se, portanto, de transformar os dados obtidos na andlise em numeros, de

forma a responder quatro perguntas fundamentais para o entendimento do mercado.
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Qual ¢é o tamanho do mercado? Colocado de outra forma: quantas pessoas (ou
empresas) estardo dispostas a comprar 0 nosso produto ou servigo? Onde estdo estes
clientes? Qual ¢ a velocidade na qual os clientes irdo “contratar” nosso produto para
realizar um dado trabalho? Quem sdo nossos concorrentes? (Bizzotto, 2008, p.81)

Ainda segundo Bizzotto (2008) a quantificacdo desses dados nao ¢ uma tarefa simples,
especialmente para aqueles que estdo iniciando no empreendedorismo. No entanto, esse
processo € essencial para a realizacdo de uma andlise consistente, capaz de indicar se o
negdcio € viavel e se justifica o investimento.

Conforme Correia Neto (2021) o mercado ¢ definido pela quantidade de representantes
ativos no empreendimento, a notoriedade ¢ o comportamento esperado do produto/servigo em
relacdo a concorrentes e clientes, assim determinando a demanda e preco. Para tanto na
elaboragdo do plano de negdcio € necessario compreender o mercado que esta inserido, sendo
que impacta diretamente na definicdo do prego, na comercializacao e no total das vendas.

Bulgacov (1999) apresenta que o mercado ¢ composto por compradores que se
diferenciam entre si quanto aos desejos, recursos, localizagdo e comportamentos, o que
permite sua divisdo em segmentos. Esses segmentos podem ser geograficos, demograficos e
psicograficos. A segmentagdo geografica organiza o mercado com base em paises, regides,
estados ou bairros. A segmentagdo demografica, por sua vez, considera critérios como idade,
sexo, renda, nivel de escolaridade e numero de pessoas na familia, entre outros. Ja a
segmentacao psicografica classifica os consumidores de acordo com sua classe social, estilo
de vida ou tragos de personalidade.

Ainda Bulgacov (1999) define que ¢ fundamental que a segmentacdo adotada seja
coerente e vidvel para a sua implementagdo, determinando quatro caracteristicas essenciais
que devem ser consideradas nesse processo. Caso alguma dessas caracteristicas nao esteja
presente no momento da aplicagdo, ela deve ser analisada como um ponto de ateng¢ao para

ajustes futuros.

1. Mensurabilidade: um segmento deve ter tamanho determinado;

2. Substancialidade: um segmento de mercado deve ser capaz de gerar fluxo de caixa
compativel com os objetivos da empresa;

3. Acessibilidade: devem existir meios de ativagdo do segmento por intermédio das
ferramentas do composto de marketing;

4. Operacionalidade: a empresa deve ter capacidade de desenvolver a oferta ao
segmento de mercado em questdo. (Bulgacov, 1999, p. 161)

Conforme Casarotto Filho (2015) o estudo do mercado representa a etapa inicial do

projeto e influencia diretamente no sucesso ou fracasso do empreendimento. “O estudo do
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mercado deve, adicionalmente, detectar as diferentes oportunidades existentes no momento e
a potencialidade de sucesso do empreendimento.” (Casarotto Filho, 2015, p. 72)

Mori (1998) estipula que a escolha da localizacdo ¢ um fator determinante para a
instalacdo do negdcio e, consequentemente, para o sucesso do empreendimento. Outro

aspecto relevante a ser considerado ¢ o poder de compra do publico-alvo na regido pretendida.

2.4.2 Composto de Marketing: Produto, Prego, Pragca e Promocao

Conforme Mori (1998) ¢ fundamental que o produto ou servigo atenda as expectativas
dos consumidores, sendo indispensavel a realizagdo de uma pesquisa de mercado. Essa
pesquisa deve avaliar a percep¢dao dos clientes em relacdo ao que estd sendo oferecido,
verificar se o formato atual atende as suas necessidades ou se ha necessidade de ajustes. Além
disso, ¢ importante analisar elementos visuais, como as cores que representam o produto ou
servigo, verificar se a marca ja existe no mercado, caso ndo exista, providenciar seu registro.
Por fim, especialmente em empreendimentos baseados na oferta de servigos, ¢ fundamental
garantir a satisfagao do cliente, buscando sempre cativa-lo e manté-lo fiel.

Para Las Casas (2012) o servico oferecido deve ser cuidadosamente planejado e
executado com qualidade, de modo a gerar satisfacdo ao cliente. A satisfa¢do, por sua vez,
estimula o retorno do consumidor e a recomendacdo do servico a outras pessoas, 0 que
contribui diretamente para o aumento dos lucros da organizagdo. Las Casas (2012) enfatiza
que a qualidade do servigo estd diretamente relacionada ao grau de satisfacdo do cliente.
Nesse contexto, a gestdo das expectativas torna-se importante. As expectativas do cliente sao
formadas, pelas promessas feitas pelo vendedor e por experiéncias anteriores vivenciadas com
outras empresas. Quando o servigo prestado corresponde as expectativas geradas, o cliente
tende a ficar satisfeito, entretanto, se o servico ndo atingir o nivel esperado, a insatisfacao ¢
inevitavel. Por isso, ¢ fundamental que as promessas realizadas estejam alinhadas com a
realidade do servico ofertado, evitando exageros que ndo possam ser cumpridos ou superados.

Outro aspecto relevante destacado por Las Casas (2012) ¢ a necessidade de
compreender a percepcao dos clientes em relacdo ao servico prestado, o que pode ser feito por
meio de pesquisas de satisfacdo e conversas diretas, proporcionando uma visdo sobre os
servicos prestados.

No entendimento de Bizzotto (2008) os produtos podem ser tangiveis ou intangiveis,

sendo oferecidos ao mercado com o proposito de aquisi¢do, atengao, uso ou consumo, visando
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a satisfacdo de desejos ou necessidades dos consumidores. Produto ¢ considerado também
servigos, ideias ou até mesmo locais. Diante disso, torna-se necessario analisar quais
argumentos serdo utilizados para convencer os potenciais clientes a adquirir o produto ou
servigo ofertado.

Ja Corréa e Gianesi (2019) determinam que existem diferencas fundamentais entre
produtos e servigos. Os servigos sdo pereciveis, ou seja, ndo podem ser estocados ou
conservados para uso futuro, ao contrario dos produtos, que possuem durabilidade e podem
ser armazenados. Quanto a intangibilidade, os servigos ndo podem ser tocados, enquanto os
produtos sdo tangiveis. Em relacdo a heterogeneidade, os servigos tendem a variar de acordo
com o cliente ou com a situacdo em que sdo prestados, ao passo que os produtos, geralmente,
mantém um padrao de uniformidade. Por fim, quanto a inseparabilidade, os servigos sao
produzidos e consumidos simultaneamente, diferentemente dos produtos, que podem ser
produzidos e consumidos posteriormente.

De acordo com Mori (1998) o preco ¢ um fator fundamental para o sucesso de uma
empresa, assim como a qualidade dos produtos ou servigos oferecidos. Toda empresa busca
obter lucro com suas vendas, para isso, € essencial conhecer detalhadamente os custos, aplicar
uma margem de lucro e definir o prego final ao consumidor. Mori (1998) ainda destaca a
importancia de considerar trés aspectos nesse processo: garantir que todas as vendas gerem
lucro, manter-se informado sobre os pregos praticados pela concorréncia e ser rigoroso na
apuragdo dos custos. Além disso, ressalta que, para que o empreendedor desenvolva a pratica
de pregos promocionais por periodos curtos, uma vez que promogdes prolongadas perdem sua
efetividade e impacto junto ao consumidor.

Ja Bizzotto (2008) define que nao se pode afirmar que um produto ou servigo tenha
um prego alto ou baixo, o que deve ser considerado ¢ se o valor cobrado corresponde ao
beneficio percebido pelo consumidor. Nesse entendimento, ha critérios especificos para a
formagao de precos, os quais envolvem a andlise de como esses valores sdo estabelecidos, a
existéncia de uma politica de precificagdo, a competitividade frente a concorréncia, as razdes
para eventuais diferencas de precos em relagao ao mercado e o valor percebido pelo cliente.
Bizzotto (2008) observa, ainda, que muitos empreendedores, na tentativa de ingressar no
mercado, optam por oferecer seus produtos ou servigos a precos reduzidos. Apesar de essa ser
uma estratégia de entrada, pode gerar uma percepcao negativa sobre a qualidade daquilo que
esta sendo ofertado.

Segundo Las Casas (2012) os precos nos servigos sdo variaveis estratégicas que, além

de serem controldveis, exercem papel decisivo nas decisdes de marketing. Eles devem
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considerar os custos envolvidos, a necessidade de gerar lucro e, a0 mesmo tempo, influenciam
diretamente as expectativas dos clientes. Um servico com prego elevado tende a gerar a
percepcao de maior qualidade, enquanto precos mais baixos podem transmitir ao consumidor
uma imagem de qualidade inferior. Dessa forma, a definicao de precos deve estar integrada as
demais estratégias organizacionais, sendo cuidadosamente planejada para alinhar percepcao e
posicionamento de mercado.

Mori (1998) salienta que o composto praga refere-se as estratégias adotadas pela
empresa para distribuir seus produtos ao consumidor final. Essa distribuicdo pode ocorrer de
forma direta, quando o cliente adquire o produto diretamente da fabrica, geralmente motivado
pela percepcao de precos mais baixos. Entre as vantagens desse modelo estdo a possibilidade
de maior interacdo com o cliente, o fortalecimento da fidelizacdo e a facilitagdo do
planejamento de marketing. Por outro lado, entre as desvantagens destacam-se o desvio do
foco da producdo e o aumento dos custos operacionais. J& na distribui¢do indireta, o produto ¢
comercializado por meio de intermediarios, como distribuidores, que se encarregam da
negociagao com os compradores. Nesse modelo, as vantagens incluem o aumento do alcance
de mercado e a reducdo dos custos relacionados a comercializagdo. No entanto, as principais
desvantagens sdo o acréscimo no preco final, em razdo da presenca de intermediérios, € 0
distanciamento entre a empresa € o consumidor.

De acordo com Dornelas (2018) o elemento praca no composto de marketing refere-se
as diferentes formas utilizadas pela empresa para disponibilizar seus produtos ou servigos ao
consumidor, abrangendo os canais de distribui¢do e os meios pelos quais essa entrega ¢é
realizada. A distribuicdo pode ocorrer por meio de venda direta, quando ha interagdo
presencial entre comprador e vendedor, ou venda indireta, quando nao ha contato fisico, sendo
realizada por canais digitais ou outros meios intermediarios.

De acordo com Mori (1998) a promocao refere-se ao conjunto de a¢des que visam
aumentar as vendas e tornar o produto ou servigo mais conhecido por um determinado
segmento ou pelo publico em geral. A promog¢do pode ser dividida em trés principais
elementos:

Propaganda: trata-se da divulgacdo do produto, que pode ocorrer por meio do boca a
boca ou pelas midias disponiveis. Seu objetivo ¢ induzir o consumo, destacar o produto frente
aos concorrentes e fortalecer a imagem da marca.

Promogao de vendas: embora possa estar associada a propaganda, essa acdo tem como
foco principal o aumento imediato das vendas. E uma estratégia de curto prazo que pode

contribuir para o aumento do capital de giro. Além disso, pode servir de estimulo para a
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equipe de vendas, especialmente quando comissionada, gerar fidelizacdo de clientes e
melhorar o relacionamento com fornecedores. Porém hé diferentes instrumentos que podem
ser utilizados na promocao de vendas. Entre eles, destacam-se: as amostras, frequentemente
empregadas na introdu¢do de novos produtos no mercado; os brindes, como chaveiros ou
itens semelhantes, que servem para manter a marca presente na memoria do consumidor; as
demonstragdes, comumente aplicadas em forma de degustagdes; as liquidagdes, amplamente
utilizadas no setor de vestuario, € os cupons de desconto, resultantes de parcerias entre
fornecedor e vendedor.

O merchandising refere-se a um conjunto de agdes estratégicas voltadas para a
colocagdo do produto ou servigo no ponto de venda, no momento oportuno, com o prego
adequado, aliado a um impacto visual eficiente e a correta exposi¢cdo. Como exemplo, pode-se
citar cenas cinematograficas nas quais atores famosos utilizam determinados produtos, como
forma de promover a visibilidade da marca ao publico.

Conforme Dornelas (2018) o plano de propaganda deve considerar trés fatores
principais: as pessoas envolvidas, a propaganda em si e as promogdes. O fator pessoas esta
relacionado as qualificagdes dos profissionais e aos canais de distribuicao. Ja a propaganda
tem como objetivo informar e persuadir o consumidor sobre o produto ou servigo oferecido,
utilizando diferentes meios de comunicagdo, analisando que esteja alinhado com o
publico-alvo. As promocgodes, por sua vez, buscam incentivar as vendas, sendo estratégias
comuns em langamentos de produtos, liquidagdes de estoque ou agdes para aumento do
volume de vendas. Essas promog¢des oferecem alguma vantagem ao consumidor, como
desconto no preco, brindes ou produtos adicionais. Dornelas (2018, p. 157) destaca que: “As
palavras mais utilizadas na campanha serdo: ‘ganhe’, ‘economize’, ‘gratis’, ‘imperdivel’,

‘pechincha’, ‘loucura’, ‘aproveite’ e outras similares.”

2.5 Plano Estratégico

Casarotto Filho (2015, p. 21) afirma que “A origem planejamento na moderna
administracdo estd na funcdo prever, uma das cinco funcdes bésicas da Administragcdo
propostas por Fayol (1950), juntamente com as fungdes organizar, coordenar, comandar e
controlar.” Nesse contexto, o planejamento pode ser compreendido como o processo de
defini¢ao de objetivos e avaliagdo de alternativas de agdo, com a finalidade de escolher a

melhor estratégia a ser adotada.
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O planejamento estratégico, por sua vez, envolve uma analise abrangente do ambiente
interno e externo da organizacdo, considerando seus pontos fortes e fracos, bem como as
oportunidades e ameacas presentes no mercado. (Casarotto Filho, 2015)

Segundo Costa (2009), ao se buscar implantar estratégias nas organizagdes, nem
sempre ¢ possivel identificar, de imediato, os riscos e as oportunidades envolvidos. Isso se
deve, em grande parte, aos bloqueios perceptivos que dificultam a visualizagdo do que ¢
diferente. As oportunidades nao esperam e podem passar despercebidas, especialmente se os
concorrentes estiverem mais atentos. O mesmo se aplica as ameagas e aos riscos, que muitas
vezes ndo sdo notados internamente, mas j& foram percebidos por pessoas proximas da
situacdo. Esse fenomeno pode estar relacionado ao medo do desconhecido ou a forma de
pensar que coisas ruins nao acontecem.

Bizzotto (2008) enfatiza também que a andlise estratégica desenvolvida no plano de
negocios ¢ essencial para avaliar o ambiente externo de um novo empreendimento. Essa
analise deve identificar os pontos fortes e fracos da organizag¢do, seguindo os passos do
planejamento estratégico. E fundamental que todos os empreendedores estejam envolvidos
nesse processo, pois sua participagdo contribui para a precisao dos dados analisados.

De acordo com Costa (2009) a estratégia constitui a base sobre a qual os planos sdo
elaborados. Ela atua como uma interligagdo entre os elementos necessarios para a realizagdo
dos objetivos organizacionais, diferenciando-se conforme a intensidade e a forma de atuacao
de cada empresa. Na auséncia de uma estratégia bem definida, a responsabilidade recai sobre
os niveis tatico e operacional: o nivel tatico lida com ameagas e oportunidades especificas,

enquanto o nivel operacional esta voltado para a execugao.

2.5.1 Missdo, Visdo e Valores

Chiavenato (2005) define a missdo como a razdo de existéncia do negdcio, estando
centrada na sociedade e refletindo os valores e prioridades do empreendimento. A missao
deve especificar os produtos ou servigos oferecidos, sendo composta por trés componentes
fundamentais que orientam as acdes da organiza¢do. Segundo Chiavenato (2005, p. 138)
“Assim, a missdo da empresa esta voltada para a defini¢do do negdcio e do que o cliente quer,
a fim de saber o que fazer (produto/servigo), como fazer (tecnologia a ser utilizada) e para

quem fazer (mercado)”.



35

Figura 3: A missao da empresa e seus desdobramentos.

Qual € o negocio da — |Tecnologia: modo de
= |empresa? s |fazer (como fazer)
Missao da Produtos/servigos (o
empresa que fazer)

Qual ¢ o cliente e 0 que tem |~ [Mercado (para quem

— |valor para ele? — [fazer)

Fonte: Adaptado Chiavenato (2005, p. 138)

Conforme Costa (2009) no planejamento estratégico se estabelece a visdo da empresa,
a qual reflete suas ambicdes, indicando o que se pretende alcancar ¢ como deseja ser
percebida no futuro. Em geral, essa visdo incorpora os valores organizacionais, que podem ser
definidos separadamente e representam as atitudes e comportamentos esperados. Algumas
empresas incluem entre esses valores a satisfagdo do cliente, a qualidade, a lideranca de
mercado e a forma como a empresa se relaciona com o ambiente interno € com os publicos,
sendo fornecedores, parceiros e comunidade. J& a missdo descreve o foco da atuagdo
empresarial, incluindo o tipo de negdcio, os produtos, o mercado € o segmento em que a
organizacdo pretende atuar no futuro préximo, além, muitas vezes, do nivel de exceléncia
almejado.

Bizzotto (2008) complementa que a etapa de planejamento estratégico envolve o
aprimoramento de elementos como missao, visdo, analise SWOT, objetivos e metas. A missao
representa a razao de existir da empresa, devendo ser clara, objetiva e refletir suas principais
caracteristicas, respondendo as perguntas: o que a empresa faz, por que e para quem. Ja a
visdo expressa onde a organizacdo deseja chegar no futuro, funcionando como base
inspiradora e orientadora para suas acoes.

Chiavenato (2005) conceitua a visdo como a projecdo do futuro desejado para a
organizacgdo, representando o destino que a empresa deseja alcancar. Trata-se da imagem
idealizada pelo empreendedor sobre o que espera de seu negocio no futuro, sendo, muitas
vezes, comparada a um sonho a ser realizado. A partir dessa visao, o empreendedor deve
estabelecer objetivos, metas, indicadores de desempenho e realizar a mensuracao continua dos
resultados, a fim de verificar se estd caminhando na dire¢do pretendida. Quanto mais a visdo

for divulgada internamente, mais clara se torna para todos os envolvidos a dire¢do a ser
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seguida para o alcance do sucesso. Dessa forma, a visdo atua como um fator motivador,
tirando a empresa da zona de conforto.
Chiavenato (2005, p. 143) apresenta as diferengas entre a missao e a visao, destacando

seus papéis na gestdo estratégica do empreendimento.

Quadro 4: Diferengas entre missao e visao

Missao Visao
Inclui o negocio da empresa; E o sonho do negécio;
E o ponto de partida; E o lugar para onde vamos;
E o documento de identidade da empresa; E o passaporte para o futuro;
Identifica “quem somos”; Projeta “quem desejamos ser”;
Da o rumo a empresa; Fornece energia para a empresa;
E orientadora; E inspiradora;
Tem o foco do presente para o futuro; Tem foco no futuro;
Tem vocagdo para a eternidade. E mutavel, conforme os desafios.

Fonte: Adaptado Chiavenato (2005, p. 143)

Costa (2009) define que ¢ comum no processo de planejamento estratégico envolver a
defini¢dao ou redefinicdo da missdo, visdo e valores da organizacdo. Essa pratica representa
uma forma de traduzir os tragos culturais desejados pela empresa, alinhando-os a nova

estratégia a ser implementada.

2.5.2 Analise SWOT

Conforme Costa (2009) o primeiro passo consiste na realizagdo de uma analise do
ambiente interno da organizagdo, por meio de uma listagem abrangente dos elementos que
compdem seus pontos fortes, fracos e os aspectos que demandam melhoria. Os pontos fortes
referem-se as caracteristicas positivas que contribuem diretamente para o cumprimento do
propésito da organizacdo. Os pontos fracos, por sua vez, sdo aspectos negativos que
dificultam a concretizagdo desses objetivos. Ja os pontos a melhorar correspondem a

caracteristicas que, embora tenham potencial positivo, necessitam de ajustes ou adaptagdes
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para que possam efetivamente contribuir com os propoésitos da organizagdo. Essa abordagem
deriva da analise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). Ressalta-se que,
mesmo um ponto forte pode ser alvo de estratégias para promover seu aprimoramento €
crescimento.

Dornelas (2018) destaca que o empreendedor que ndao compreende os riscos
envolvidos em seu negdcio ndo estd devidamente preparado para enfrentar as dificuldades
futuras. Por isso, ¢ importante que o plano de negocios apresente de forma clara todos os
riscos e adversidades, demonstrando que o empreendedor conhece bem seu empreendimento.
Essa abordagem permite lidar de maneira mais eficaz com fatores externos que ndo podem ser
controlados diretamente. Nesse contexto, a analise SWOT se apresenta como uma ferramenta
estratégica relevante, pois proporciona uma visdo abrangente do cenario atual e das
perspectivas futuras do negocio. Essa andlise ¢ estruturada em quatro dimensdes: forgas,
fraquezas, oportunidades e ameagas, que sdo avaliadas separadamente com o objetivo de

auxiliar na tomada de decisOes mais assertivas.

Procure identificar os cendrios de ordem macroambiental (demograficos,
econdmicos, tecnologicos, politicos juridicos, socioculturais) e os fatores
microambientais importantes (consumidores, concorrentes, canais de distribuicdo,
fornecedores) que afetam diretamente a empresa. (Dornelas, 2018, p. 160)

Dornelas (2018, p. 161) apresenta um modelo de quadro que exemplifica como

analisar de forma estruturada os ambientes interno e externo da empresa.

Quadro 5: Anélise do ambiente externo: oportunidades e ameacas

Cenario Oportunidades Ameacas
1. 1.
Politico-juridico 2. 2.
3 3
1 1.
Tecnoldgico 2 2.
3 3.
1 1
Sociocultural 2 2.
3 3.
Econdmico ! !




2. 2.
3. 3.
l. 1.
Demografico 2. 2.
3. 3.
1. 1.
Empresarial 2. 2.
3. 3.
l. 1.
Outros 2. 2.
3. 3.

Fonte: Adaptado Dornelas (2018, p. 161)
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ApoOs a andlise do ambiente externo, que envolve a identificagdo de oportunidades e

ameacas em diferentes cenarios, deve-se proceder a avaliagdo do ambiente interno. Nessa

etapa, sdo analisadas as forgas e fraquezas do empreendimento, buscando-se uma abordagem

mais realista possivel. Apos a analise dos fatores internos e externos, os dados obtidos devem

ser organizados e distribuidos nos quadrantes da matriz SWOT, de modo a facilitar a

visualizagao estratégica das forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas que impactam o

negocio. (Dornelas, 2018)

Chiavenato (2021) apresenta um exemplo de matriz SWOT, demonstrando como

integrar a analise do ambiental com a analise organizacional. Essa combinagdo permite

identificar, de forma clara, a situagdo atual da empresa.

Quadro 6: Analise SWOT

Analise ambiental

fortes

Ameacas Oportunidades
Desativacao: Melhoria:
Area de risco acentuado Area de aproveitamento potencial
Pontos | o empresa possui fraquezas |A empresa possui fraquezas € o
Analise fracos ¢ o ambiente impde ameagas. [ambiente oferece oportunidades.
organizacional
8 1| 2
Pontos 3| 4
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Enfrentamento: Aproveitamento:
Area de risco enfrentavel Area de dominio da empresa.
A empresa possui forcas e o |A empresa possui forgas e o

ambiente impde ameagas. ambiente oferece oportunidades.
Fonte: Adaptado Chiavenato (2021, p. 102)

2.5.3 Modelo Canvas

De acordo com Lacruz (2022) o Business Model Canvas ¢ uma ferramenta de design
estratégico que permite representar o modelo de negocio por meio de um quadro dividido em
nove blocos essenciais. Esses blocos sdo preenchidos com ideias breves e objetivas,
geralmente utilizando post-its coloridos, o que facilita a visualizacdo das interligacdes entre os
elementos por meio das cores. Por ser uma metodologia estratégica e colaborativa de visdo a
longo prazo, o quadro deve estar acessivel a todos os colaboradores, acompanhado de canetas
e post-its, de forma a incentivar a contribui¢do com ideias, questionamentos e sugestdes.

O modelo Canvas busca responder a quatro perguntas fundamentais: “Quem? - aborda
o alvo da oferta; O qué? - foca no que sera ofertado em termos de valor para o cliente; Como?
- tem relacdo com como valor serd entregue ao cliente; Quanto? - concentra-se nas fontes de

custos e de receitas.” (Lacruz, 2022, p. 45)

Quadro 7: Modelo Canvas

3 Como? 2 O Que? 1 Quem?

PARCEIRO-CHA |ATIVIDADES-CH [PROPOSTA |[RELACIONAME |SEGMENTO

VE AVE DE VALOR NTO COM|DE
CLIENTES CLIENTES
RECURSO-CHAV CANAIS

E
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FONTE DE RECURSOS FONTE DE RECEITA

4 Quanto?

Fonte: Adaptado Lacruz (2022, p. 45)

Lacruz (2022) recomenda que o preenchimento do Business Model Canvas seja
iniciado da direita para a esquerda, seguindo a ordem das quatro perguntas-chave. O processo
comeca pelo segmento de clientes, seguido pela proposta de valor, relacionamento com
clientes, canais de distribuicao, atividades-chave, recursos-chave, parcerias-chave, estrutura
de custos e fontes de receita. Apos esse preenchimento, deve-se identificar como o cliente se
relaciona com o problema que estd sendo solucionado pelo modelo de negocio.

Ja Osterwalder (2011) define que para qualquer inova¢ao no modelo de negdcios, €
necessario utilizar uma estrutura que seja simples, de facil compreensdao e que facilite a
discussdo entre os envolvidos, sem simplificar o funcionamento do negocio. Desta forma
utiliza uma linguagem comum que permite modificar e compreender facilmente o modelo de
negocio, descrito por meio de nove componentes que explicam como a organizacao pretende
gerar valor. Esses componentes estdo organizados em quatro areas principais: clientes, oferta,
infraestrutura e viabilidade financeira. Nesse contexto, Osterwalder (2011) descreve os nove

blocos que compdem o modelo de negocios.

Quadro 8: Os nove componentes do Canvas

SC PV CN RC R$

1 Segmento de 2 Proposta de . 4 Relacionamento |5 Fonte de
. 3 Canais . .

Clientes Valor com Clientes Receitas

Uma organizacao
serve a um ou
diversos segmentos
de Clientes.

Busca resolver os
problemas do
cliente e satisfazer
suas necessidades,
com Proposta de
valor.

As propostas de
valor sdo levadas
aos clientes por
Canais de
comunicacao,
distribuicdo e
vendas.

O Relacionamento
com Clientes é
estabelecido e
mantido com cada
Segmento de
Clientes.

As fontes de
Receita resultam
de propostas de
valor oferecidas
com Sucesso aos
clientes.




41

RP AC PP C$

6 Recursos .. 8 Parcerias 9 Estrutura de
C . 7 Atividade-Chave .

Principais Principais Custo

Os recursos

Principais sdo Algumas
P . .g. N Os elementos do
elementos ativos atividades sdo
..... ao executar .. Modelo de
para oferecer ¢ L. terceirizadas e L.
uma série de Negdcios resultam

entregar os alguns recursos sdo

Atividades-Chave. na estrutura de

elementos adquiridos fora da ¢

. custo.
previamente empresa.
descritos...

Fonte: Adaptado Osterwalder e Pigneur (2011, p. 24)

1 Segmento de clientes: Define os diferentes grupos de pessoas ou organizagdes que a
empresa deseja alcancar e atender. Esses grupos sdo organizados em segmentos distintos com
base em necessidades, comportamentos ou outras caracteristicas comuns.

2 Proposta de Valor: Corresponde ao conjunto de produtos e servigos que criam valor
para um segmento especifico de clientes. A proposta de valor representa os beneficios que a
empresa oferece aos seus clientes, podendo ser inovadora ou similar as existentes no mercado.
Os fatores que compdem a proposta de valor incluem: novidade, personalizacdao, desempenho
superior, design, marca, status, preco, reducdo de custos, reducdo de riscos, acessibilidade e
conveniéncia.

3 Canais: Descrevem os meios pelos quais a empresa se comunica ¢ entrega sua
proposta de valor aos clientes. Os canais tém como fun¢ao ampliar o conhecimento sobre os
produtos ou servigos, facilitar a compra, entregar valor e oferecer suporte pds-venda. Podem
ser classificados como canais proprios, equipe de vendas, loja fisica, site ou parceiros. As
etapas do canal incluem: conscientizagdo, avaliacdo, compra, entrega e pos-venda

4 Relacionamento com Clientes: Refere-se as formas como a empresa se relaciona
com seus diferentes segmentos de clientes. Os relacionamentos podem ter como objetivo a
aquisi¢do de clientes, retencdo ou aumento de vendas. Entre os tipos de relacionamento estao:
atendimento pessoal, servigos automatizados, criagdo de comunidades ou cocriagdo de valor
com os proprios clientes.

5 Fontes de Renda: Representam a receita gerada por meio de cada segmento de
clientes. As fontes de receita podem derivar de pagamentos inicos ou recorrentes

6 Recursos Principais: S30 os principais recursos necessarios para que o modelo de

negocio funcione. Esses modelos podem ser fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos.
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7 Atividades-Chave: Compreendem as ag¢des mais importantes que uma empresa
precisa realizar para que seu modelo de negdcio seja efetivo.

8 Parceiros Principais: Descrevem a rede de fornecedores e parceiros que contribuem
para o funcionamento do modelo de negdcios. As parcerias podem ser formadas para reduzir
riscos € otimizar recursos.

9 Estrutura de Custo: Refere-se a todos os custos envolvidos na operagdo do modelo
de negocios. A compreensao total dos custos torna-se possivel apds a definicdo de todos os

demais blocos do modelo.

2.6 Plano Operacional

Chiavenato (2005) explica que ¢ por meio do setor de producdo que as industrias
fabricam seus produtos e as empresas prestadoras de servigos realizam atendimentos aos
clientes. Nas organizagdes industriais, o processo produtivo esta mais intimamente integrado a
estrutura da empresa do que nas prestadoras de servigos. No contexto industrial, podem ser
utilizadas duas formas de tecnologia: a tecnologia incorporada, representada por maquinas e
equipamentos, de natureza fisica; e a tecnologia ndo incorporada, que envolve métodos,
habilidades e processos utilizados na produg¢do, sendo de carater mais abstrato.

Dornelas (2018) destaca que, no plano de negocios, o plano operacional deve detalhar
as agdes que o empreendimento pretende executar no sistema produtivo, evidenciando os
impactos dessas acdes nas avaliagdes relacionadas a produgdo. Essa etapa deve incluir
informacdes como o tempo de producdo, o percentual estimado de vendas, o indice de refugo
dos produtos e o tempo de permanéncia do produto em estoque.

Chiavenato (2005) ainda enfatiza que a escolha da localizagdo de uma empresa
depende de diversos fatores, os quais variam de acordo com a natureza do negdcio, podendo
ser produtora de bens, prestadora de servigos, € se atua no setor industrial ou comercial,
podendo haver um fator predominante na decisao. No caso de empresas industriais, a decisao
sobre a localizagcdo pode ser influenciada por fatores como proximidade da mao de obra,
acesso a meios de transporte, disponibilidade de incentivos fiscais, custo do terreno, entre
outros. Para empresas do setor comercial os fatores relevantes incluem a proximidade com os
clientes, facilidade de acesso e transporte, visibilidade do ponto comercial e custo reduzido de

aluguel.
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Bulgacov (1999) também salienta que a escolha da localizagdo deve ser realizada com
o objetivo de proporcionar os melhores resultados para a empresa. Que essa decisdo ¢
influenciada por diversos fatores relacionados as caracteristicas do negocio. Entre alguns
fatores, destacam-se a proximidade de matéria-prima, a disponibilidade de mao de obra, a
facilidade de transporte, a oferta de terrenos adequados e a eficiéncia na distribui¢do dos
produtos.

Segundo Casarotto Filho (2015) no anteprojeto, o sistema produtivo fornece
informacdes detalhadas sobre os investimentos e os custos envolvidos, o que permite a
elaboracdo de uma andlise financeira consistente. A definicdo da estratégia de produgdo
envolve a determinacdo do ciclo do produto e do processo produtivo, podendo adotar
estratégias de competitividade baseadas em diferenciagdo ou em lideranca de custos. Essa
etapa também contempla a definicdo da utilizacao dos recursos, a aloca¢ao dos investimentos
e a analise de mercado, fatores que influenciam diretamente a produgdo. Além disso, €
necessario considerar o estudo da logistica e dos aspectos tecnoldgicos envolvidos,
possibilitando a identificagdo dos investimentos necessarios, das receitas esperadas e dos
custos operacionais.

Hashimoto (2006) enfatiza que o plano operacional, seja para um novo produto ou
para um produto j& existente, deve descrever detalhadamente o processo produtivo, a
quantidade de suprimentos necessaria, os critérios de qualidade, a gestdo da producao, a
logistica de distribuicao e os fornecedores de matéria-prima. No caso de negdcios voltados a
prestacdo de servigos, ¢ essencial apresentar de forma clara o processo de execugdo, os
envolvidos nas etapas do servico e a forma como ¢ garantida a qualidade na entrega ao

cliente.

2.6.1 Plano Financeiro

De acordo com Bizzotto (2008) o plano financeiro representa uma das maiores
dificuldades enfrentadas pelos empreendedores na elabora¢dao do plano de negdcios, uma vez
que muitos dos dados necessarios sdo incertos e de dificil previsdo. Isso ocorre porque ndo ha
garantias quanto a efetiva compra do produto ou servigo por parte do cliente, tampouco ¢
possivel prever com exatidio o nimero de clientes que sera alcancado. Bizzotto (2008)
também destaca que diversos livros sobre planos de negodcios recomendam a realizagdo de

projecdes financeiras mensais para um periodo de trés anos. No entanto, nessa etapa, ¢
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comum que os empreendedores elaborem estimativas de custos e receitas de forma otimista, o
que acaba por distorcer a realidade. Quando essas projecdes sdo apresentadas a investidores,
podem ser percebidas como irreais, comprometendo a credibilidade do plano.

Bulgacov (1999) enfatiza que o plano financeiro deve ser estruturado com projecoes
mensais para o primeiro ano e, nos trés anos subsequentes, em periodos quadrimestrais. Essa
elaboracdo deve basear-se na estimativa de lucros ou prejuizos, no balango patrimonial
projetado e no fluxo de caixa previsto.

Bizzotto (2008) orienta que o primeiro passo para a estruturacao do plano financeiro
consiste no levantamento detalhado dos investimentos iniciais necessarios para o inicio das
atividades do negocio. Esse levantamento deve ser apresentado por meio de uma tabela
contendo todos os itens, como aquisicao de softwares, reformas ou construgdes € os custos
referentes a abertura do empreendimento. O valor total desses itens corresponde ao capital
necessario para iniciar o negocio. Em seguida, a identifica¢do dos custos fixos e variaveis. Os
custos fixos sdo aqueles que permanecem constantes, independentemente da quantidade
produzida ou vendida. Entre os principais exemplos, estdo: “salarios e encargos da
administracao; pro-labore; aluguel; agua, energia elétrica, telefones; contador; propaganda;
seguros” (Bizzotto, 2008, p. 128). Ja os custos varidveis sdo diretamente proporcionais ao
volume de produg¢do ou de vendas, incluindo itens como: “matéria-prima; embalagens;
comissdes; impostos diretos (incidentes sobre a venda do produto ou prestacao do servico);
frete, mao-de-obra diretamente relacionada ao produto ou servigo.” (Bizzotto, 2008, p. 129).
A realizagdo desses calculos demanda tempo, pesquisa e dedicagdo, pois € a partir deles que
se torna possivel elaborar a Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE), ferramenta que
permite avaliar o potencial de lucratividade da empresa.

Na visao de Mori (1998) os custos ocupam papel central na operagdo financeira, pois
compreendendo ¢ possivel identificar e definir o prego ideal para evitar prejuizos. No entanto,
¢ importante considerar a aceitagdo do preco pelo mercado consumidor.

De acordo com Baron e Shane (2017) o processo de iniciar um empreendimento deve
comegar pela identificacdo e organizacdo dos custos iniciais necessarios. Em seguida, ¢
fundamental estimar os custos envolvidos na producdo e na comercializacdo dos produtos ou
servigos. Além disso, o capital de giro necessario para manter as operagdes durante o periodo
inicial, no periodo em que ndo ha entradas de dinheiro deve ser considerado como parte do
capital inicial. Dessa forma, ¢ possivel determinar o montante total que precisa ser levantado

para viabilizar o negdcio e planejar como esse valor sera obtido.
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Souza e Bortoli Neto (2018) apresentam um exemplo de balango patrimonial que,
dependendo do porte da empresa, nem todas as contas apresentadas nesse exemplo estardo
presentes no balango, embora, na maioria dos casos, elas sejam utilizadas. Ressaltam a
importancia de esses valores serem os mais realistas possivel, a fim de auxiliar o gestor na

tomada de decisdes para o periodo seguinte.

Quadro 9: Modelo de Balango Patrimonial

Balan¢o Patrimonial

Ativo Passivo

Saldo 1° Saldo 2° Saldo 1° Saldo 2°
Conta , , Conta . .

periodo periodo periodo periodo

Circulante (curto

Circulante (curto

prazo) prazo)

Caixa Fornecedores

Bancos Salarios a pagar

Aplicagdes Obrigagdes

financeiras trabalhistas a pagar
Contas de

Clientes consumo a pagar
Empréstimos a

Estoques pagar

Antecipagdo de
fornecedores

Financiamentos a
pagar

Outros gastos
antecipados

Juros a pagar

Impostos a pagar

Antecipagdes
recebidas

N3o circulante

N3o circulante

Contas a receber
(longo prazo)

Empréstimos a
pagar (longo
prazo)

Investimentos
temporarios a
longo prazo

Financiamentos a
pagar no longo
prazo

QOutros
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investimentos

Imobilizados (bens Patrimoénio

produtivos) Liquido

Intangivel (direitos

produtivos) Capital Social
Lucros ou
prejuizos
acumulados

Total Total

Fonte: Adaptado Souza, e Bortoli Neto (2018, p. 325)

De acordo com Bizzotto (2008) no plano de negdcios, a Demonstragdo do Resultado
do Exercicio (DRE) deve ser elaborada mensalmente, com a finalidade de estimar a
quantidade de vendas necessaria para que a empresa obtenha lucro. A DRE constitui uma
sintese dos resultados operacionais e ndo operacionais da organizagdo, possibilitando uma
analise mais precisa do desempenho financeiro. Considerando que os dados de vendas sdo
apenas proje¢oes, ¢ recomendavel a elaboracdo de trés cenarios distintos: o conservador, que
contempla o volume minimo estimado de vendas, o realista que representa a situagdo mais
provavel de ocorrer, e o otimista que reflete a estimativa de vendas caso o negocio atinja
resultados acima do esperado.

De acordo com Souza e Bortoli Neto (2018) a DRE ¢ estruturada de forma dedutiva,
iniciando-se pela receita bruta de vendas até se chegar ao resultado liquido, que pode ser
positivo ou negativo. Essa demonstragdo ¢ apresentada de forma cumulativa, pois abrange

todos os ganhos e despesas ocorridos no periodo analisado.

Quadro 10: Demonstracao de Resultado do Exercicio

Demonstracao de resultados do exercicio

Vendas brutas

- Dedugodes
Vendas
=Vendas
- Custo de mercadorias vendidas
= Lucro bruto operacional Lucro das vendas

- Despesas operacionais

. .. Rotinas de operacdes
+ Receitas operacionais p 9 ’

raqaltada £ o0 o ae.
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+ ou - outras receitas e outras despesas eventos que interferem no
: lucro.

= Lucro antes do resultado financeiro + ou - Resultado

financeiro

Lucro antes do imposto de renda Lucro tributavel

- Imposto de renda e contribui¢do social Tributacao

, . Lucro destinado aos socios € a
Lucro liquido N
retengdo na empresa.

Fonte: Adaptado Souza e Bortoli Neto (2018, p. 311)

A receita bruta representa o total do faturamento no periodo. As dedugdes incluem
valores que reduzem a receita bruta, como devolugdes de mercadorias, impostos sobre vendas,
abatimentos e descontos concedidos. O custo das mercadorias vendidas (CMV) refere-se aos
custos envolvidos na produgdo e comercializagcdo dos produtos. O lucro bruto operacional é
obtido pela diferenca entre a receita liquida e 0 CMV. As despesas e receitas operacionais
correspondem a gastos e ganhos relacionados a rotina da empresa, como depreciagao,
manutengdo e provisoes. O resultado financeiro inclui todas as receitas e despesas de natureza
financeira, impactando o lucro operacional, podendo ser de forma positiva ou negativa. O
lucro antes do imposto de renda ¢ o montante apurado antes da deducdo dos tributos,
considerando o regime tributario em que a empresa esta enquadrada. Por fim, o resultado
liquido representa o valor final apds a deducao de todos os impostos, indicando se a empresa
obteve lucro ou prejuizo no periodo. (Souza e Bortoli Neto, 2018)

Segundo Baron e Shane (2017) o fluxo de caixa consiste no célculo dos valores que
entram ¢ saem do negoécio em um determinado periodo. Esse controle ¢ essencial para a
administracao financeira da empresa. Caso o resultado do fluxo de caixa seja negativo, indica
que ndo haverd recursos suficientes para o pagamento das obrigagdes, tornando a empresa
insolvente.

Souza e Bortoli Neto (2018) destacam a importancia do fluxo de caixa como
ferramenta importante para a administragdo, pois registra as variagdes ocorridas na empresa
durante o periodo analisado. As atividades geradoras de caixa referem-se a todas as operagdes
que resultam em entrada de recursos, enquanto as atividades consumidoras correspondem as
obrigagdes e pagamentos que reduzem o saldo disponivel. O fluxo de caixa ¢ geralmente

dividido em trés categorias de atividades:
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Atividades operacionais: englobam as entradas e saidas de recursos resultantes das
operacdes principais da empresa, como produ¢do, vendas de produtos ou prestacdo de
Servigos.

Atividades de investimento: correspondem as movimentagdes relacionadas a compra
ou venda de ativos de longo prazo, registrados no ativo ndo circulante do balango patrimonial,
como maquinas, equipamentos ou imdveis.

Atividades de financiamento: referem-se as entradas e saidas de recursos
provenientes de financiamentos, como empréstimos bancérios, capital social e pagamento de
dividendos.

De acordo com Dornelas (2018) os indices financeiros sdo instrumentos utilizados
para avaliar a capacidade da empresa de cumprir com suas obrigagdes ¢ medir seu
desempenho. Existem quatro principais indicadores: o indice de liquidez, que verifica se a
empresa possui recursos suficientes para honrar suas dividas; o indice de atividade, medido
pelo giro de estoque, que indica o tempo necessario para converter o estoque em dinheiro; o
indice de endividamento, que analisa o grau de comprometimento da empresa com capital de
terceiros em relagdo ao seu ativo total; e o indice de lucratividade, que demonstra o quanto a
empresa ¢ atrativa para investidores. Além desses, destaca-se 0 ROI (Return on Investment),

que indica o quanto a empresa consegue gerar de lucro a partir dos recursos que possui.

2.6.2 Anélise de Viabilidade

Conforme Dornelas (2018) existem diversas técnicas para a andlise de investimentos
em empreendimentos. Uma delas ¢ o Retorno Contabil sobre o Investimento, que consiste em
calcular a média de lucro gerado em relagdo a média do capital investido. A féormula basica
para determinar a rentabilidade ¢ dividir o lucro anual médio pelo valor médio investido.
Outra técnica € o prazo de payback, que mede o tempo necessario para recuperar o valor
investido, com base no fluxo de caixa do projeto. Quanto menor for esse valor, maior sera a
atratividade do investimento. Além disso, existem as técnicas baseadas em fluxo de caixa
descontado, como o Valor Presente Liquido (VPL) e a Taxa Interna de Retorno (TIR). O VPL
estima os fluxos de caixa futuros do projeto e desconta do valor presente, subtraindo-se o
investimento inicial. Se o resultado for positivo, o investimento ¢ considerado viavel. Ja a TIR
indica a taxa de desconto que utiliza o valor do VPL e o resultado igualar a zero representa

que houve somente o retorno do investimento. Para o calculo da TIR, é recomendado o uso de
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calculadoras mais modernas ou planilhas eletronicas, como o Excel, devido a complexidade
dos célculos. Em planos de negocios, ¢ importante apresentar os calculos de VPL, TIR e
prazo de payback, pois sdo indicadores fundamentais para avaliar a viabilidade economica do
projeto.

Hashimoto (2006) ressalta que o plano de negdcios ¢ composto por diversas partes e
deve ser desenvolvido com base em uma analise detalhada, com o objetivo de verificar a
viabilidade do empreendimento. O plano precisa estar alinhado com a estratégia futura do
negocio, incluindo a andlise da oportunidade e sua compatibilidade com os objetivos da
empresa. A analise técnica envolve verificar se a empresa possui o conhecimento necessario
para desenvolver o produto ou servigo proposto, ¢ avaliar a viabilidade operacional. Ja a
viabilidade mercadolégica diz respeito a existéncia de demanda para o produto ou servico.
Também ¢ importante considerar o mercado concorrente, avaliando se os clientes estao
satisfeitos com as solucdes atuais e como reagiriam a entrada de um novo competidor. Por
fim, a viabilidade financeira deve contemplar o valor necessario para iniciar o negdcio, a
definicdo do prego de venda, o tempo estimado para o retorno do investimento (payback),
bem como a projecao de receitas, custos, o calculo do VPL e da TIR.

De acordo com Bizzotto (2008) ao se dispor do fluxo de caixa no plano de negécios,
torna-se possivel realizar a comparacdo entre a TIR e a Taxa Minima de Atratividade (TMA).
Para que o empreendimento seja considerado vidvel, a TIR deve ser superior a TMA, o que
indica que o retorno financeiro do projeto sera maior do que o rendimento obtido com uma
aplicacdo em poupanga. O célculo da TIR pode ser realizado por meio do Excel, sendo
necessario apenas informar os valores do fluxo de caixa e aplicar a formula correspondente

para a obtencao do resultado.
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3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Neste capitulo, ¢ apresentado o processo metodologico adotado no plano de negdcio e
viabilidade econdomica financeira, com o objetivo de elaborar um plano de negbcio
acompanhado da andlise de viabilidade econdmica para implementagdo de um consultério de
psicologia na cidade de Agrondmica. Para facilitar a compreensdo do plano de negdcio €
abordado nesta secdo o delineamento da pesquisa, o universo da pesquisa, bem como o0s

procedimentos de coleta, tratamento de dados e as limitagdes da pesquisa.

3.1 Delineamento da Pesquisa

Em um primeiro momento, procedeu-se ao planejamento do plano de negdcio, com a
devida delimitagdo dos objetivos e a elaboragdo do projeto, contemplando a identificagdo de
eventuais problemas a serem investigados, bem como a andlise da metodologia mais
apropriada para a condugao do estudo.

Trata-se de uma pesquisa aplicada, de natureza descritiva e exploratdria, com
abordagem qualitativa, estruturada na forma de estudo de caso. A coleta de dados foi
realizada por meio de fontes secundarias, incluindo analise de mercado e publico-alvo, com o
proposito de identificar questdes relacionadas a satide mental, como ansiedade, depressao e
estresse. Além disso, o estudo contempla a elaboragdo de um plano de negdcios e a realizagdo
de uma andlise de viabilidade econdmica, a fim de verificar a efetividade da proposta no
contexto investigado.

Segundo Almeida (2024) a pesquisa exploratéria ¢ voltada para temas pouco
investigados, buscando aprofundar o conhecimento sobre determinada realidade. Por fim,
sendo uma pesquisa aplicada, visa encontrar a solu¢do de problemas praticos com base nos
conhecimentos produzidos ao longo do estudo.

Conforme Richardson (2017) a pesquisa descritiva busca identificar e caracterizar um
fendmeno ou analisar uma situacdo especifica. Esse tipo de investigacdo pode abranger
diversos aspectos da sociedade, como niveis de renda, perfil da populagdo economicamente
ativa, habitos de consumo e opinides coletivas.

Creswell (2014) define que a pesquisa qualitativa fundamenta-se em uma base tedrica
que busca compreender os problemas relacionados ao contexto social ou humano. A coleta de

dados ¢ de forma qualitativa de investigagdo ocorrendo no ambiente natural ou no espago a



51

ser pesquisado. A analise dos dados segue uma abordagem tanto dedutiva quanto indutiva,
visando a identifica¢do de padrdes ou temas recorrentes. O resultado final do estudo apresenta
uma reflexdo do pesquisador, acompanhada de uma descricido do fendmeno investigado,
articulada com as contribui¢des da literatura.

De acordo com Almeida (2024) o estudo de caso ¢ uma abordagem que possibilita a
observacdo e a compreensdao da realidade do ambiente investigado. Essa abordagem pode
envolver mais de um objeto de andlise, caracterizando-se, nesse caso, como um estudo de
multicaso. No entanto, seus resultados ndo podem ser generalizados, uma vez que

representam apenas uma parcela limitada da populagao.

3.2 Coleta e Tratamento de Dados

O presente estudo ¢ com base em pesquisa documental na andlise de documentos
secundarios, com o objetivo de identificar o publico alvo que apresenta sintomas relacionados
a saude mental e que demonstra predisposi¢ao para buscar apoio ou tratamento especializado.

Segundo Severino (2017) na pesquisa documental utiliza documentos em sentido
amplo, como livros, jornais, filmes, gravacdes e documentos legais. Esses materiais, por nao
terem sido previamente analisados de forma aprofundada, sdo considerados matéria prima,
cabendo ao pesquisador investiga-los e interpreta-los de acordo com o objetivo do estudo.

Conforme Almeida (2024, p. 54) “E importante que os dados coletados sejam bem
utilizados, analisados de modo nao superficial. Nesse sentido, faga todos os cruzamentos de
dados que for possivel”.

Apos a analise dos dados, foi realizada uma analise econdmico-financeira como

referéncia para determinar a viabilidade do negocio.
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4. PLANO DE NEGOCIO

O plano de negocio configura-se como uma ferramenta importante para a estruturacao
e o desenvolvimento de um empreendimento, atuando como um instrumento de orientagao na
tomada de decisdes gerenciais. Esse documento contempla a descricio da empresa e do
ambiente no qual esta inserida, bem como o planejamento estratégico, que abrange a defini¢ao
da missdo, visdo, valores, a realizagdo da analise SWOT, possibilitando a identificacdo das
forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas do negocio, o Business model canvas que analisa
como a empresa cria, entrega e captura valor e o Balanced Scorecard (BSC), analisando em
quatro eixos, financeira, clientes, processos internos e aprendizado e crescimento. Ademais,
inclui-se uma analise financeira e de viabilidade, elaborada com base em dados realistas, a

fim de avaliar a sustentabilidade econdmica do empreendimento.

4.1 Sumario Executivo

Este trabalho tem como objetivo principal a elabora¢ao de um plano de negbcio para a
abertura de um consultério de psicologia no municipio de Agrondmica, SC. A pesquisa foi
desenvolvida com base em dados secundarios do mercado, sem a realizagao de entrevistas ou
questionarios com possiveis clientes. A proposta visa avaliar a viabilidade da implantacdo do
empreendimento, considerando o perfil do publico-alvo e a demanda crescente por servigos
voltados a satde mental.

O estudo contempla uma analise de mercado detalhada, incluindo a identificagdo do
publico consumidor. Também sdo abordados aspectos como infraestrutura fisica, estratégias
de marketing, e canais de atendimento, com énfase na utilizagdo de ferramentas digitais para
agendamento, acompanhamento e realizacao de sessdes por videoconferéncia.

O consultorio Equilibrio Mente & Vida surge como resposta a caréncia de
profissionais na area e ao aumento da procura por servigos psicoldgicos. A metodologia
adotada ¢ de natureza qualitativa, exploratoria e descritiva, baseada em analise documental de
fontes secundarias. A proposta inclui a definicdo clara dos servigos a serem oferecidos,
estratégias operacionais, plano estratégico, estratégia de marketing, presenca digital ativa e
acoes de educacdo em saude mental, além de projecdes financeiras e a analise de viabilidade

econdmica.



53

A projecdo financeira inicial contempla investimentos destinados a reforma da
estrutura fisica, aquisicdo de mobilidrio, materiais de escritério e a¢des de divulgacdo. Foram
estimados os custos mensais e anuais ao longo dos quatro primeiros anos de operagdo, bem
como a previsdo de receitas, permitindo a andlise da lucratividade do empreendimento. Os
resultados indicam margens de lucro progressivas: 2,29% no primeiro ano, 11,53% no
segundo, 19,00% no terceiro e 30,12% no quarto ano de operagdo. O ponto de equilibrio
médio estimado é de R$137.159,71 durante o periodo analisado, com rentabilidade acumulada
de 423,36% e retorno sobre o investimento previsto em até 3,44 anos.

O estudo de viabilidade evidencia que o negbcio apresenta atratividade econdmica,
com boa margem de lucratividade e riscos controlaveis. Conclui-se, portanto, que a abertura
do consultério de psicologia ¢ financeiramente viavel e sustentavel, ao mesmo tempo em que
promove impacto social positivo por meio da oferta de servigos voltados a saude mental e ao

bem-estar psicologico da populagdo.

4.2 Caracterizacio da Empresa

O consultério Equilibrio Mente & Vida ¢ uma sala de atendimento de psicologia
especializada no atendimento a jovens e adultos que enfrentam transtornos relacionados a
ansiedade, depressao e estresse. Os atendimentos sdo realizados de forma presencial, com a
possibilidade de acompanhamento on-line em situagcdes emergenciais ou para pacientes com
dificuldades de locomocao.

O consultorio oferece consulta psicolégica e psicoterapia utilizando diferentes
abordagens, tais como como a Terapia Cognitivo-Comportamental, Humanista, Psicodinamica
e Comportamental, aplicadas conforme as necessidades e o perfil individual de cada paciente.
Além disso, sdo desenvolvidas orientacdo e acompanhamento psicoldgico, servigo gratuito até
o segundo atendimento on-line, Psicoterapia individual e de casal, Terapia psicomotora
individual, Acompanhamento psicoldogico durante a gravidez, parto e puerpério,
Acompanhamento psicoterapéutico continuo e Atendimento psicoldgico para pessoas com
deficiéncia. Todos os servigos sdo personalizados e realizados com acompanhamento continuo
e monitoramento da evolugdo clinica de cada paciente.

A empresa ¢ de propriedade exclusiva da académica, que detém 100% do capital
social, o que proporciona maior autonomia e agilidade na tomada de decisdes. O

empreendimento esta enquadrado no regime tributario do Simples Nacional, o que representa
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uma vantagem para o segmento da psicologia, em virtude das aliquotas iniciais reduzidas

neste regime.

4.3 Analise de Mercado

A andlise de mercado consiste na coleta, interpretacdo e avaliagdo de informagdes
relevantes sobre o setor na regido de atuacdo. O principal objetivo € compreender o ambiente
no qual o empreendimento estd inserido, identificando o perfil do publico-alvo, avaliando a
concorréncia local e considerando as exigéncias legais e éticas da profissao.

Por meio dessa analise, ¢ possivel alinhar estratégias de marketing aos interesses e
necessidades dos clientes, identificar oportunidades de crescimento, ajustar a oferta de
servicos ¢ reduzir riscos associados a instabilidade do mercado ou mudangas na demanda.
Além disso, permite ao negoécio desenvolver diferenciais competitivos, fortalecendo sua

posigdo frente a outros profissionais da area.

4.3.1 Estudo dos clientes

O consultorio tem como publico-alvo pessoas com faixa etaria entre 14 e 60 anos. A
necessidade de apoio psicoldgico esta diretamente relacionada ao ambiente em que as pessoas
estdo inseridas. De acordo com o Ministério da Sauade (2025), a depressdao afeta
aproximadamente 15,5% da populagdo brasileira, manifestando-se com maior frequéncia na
terceira década de vida, especialmente entre as mulheres.

Segundo levantamento divulgado pelo Instituto Nacional do Seguro Social (INSS),
vinculado ao Ministério da Previdéncia Social, em marc¢o de 2025, houve um aumento de
68% nos pedidos de licenga médica em 2024, em comparagdo com o ano anterior. Do total de
3,5 milhdes de solicitagdes, 472.328 foram motivadas por transtornos mentais, sendo os mais
recorrentes a ansiedade e a depressdo. Dentre os afastamentos, 64% referem-se ao publico
feminino, com média de idade de 41 anos. Os estados com os maiores indices de afastamento
por transtornos mentais, considerados o indice por populacdo, foram Santa Catarina, Distrito

Federal e Rio Grande do Sul (Umane, 2025).
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4.3.2 Estudo dos concorrentes

Na analise de concorréncia, observa-se que, atualmente, o atendimento psicoldgico no
municipio de Agrondmica ¢ oferecido exclusivamente por meio do servigo publico de satde.
Este servigo ocorre em horario de forma de agendamento, com atendimentos realizados por
ordem de chegada, de forma gratuita e presencial, sem a disponibiliza¢do de atendimentos
online.

E importante analisar que o municipio de Agrondmica faz divisa com Rio do Sul, a
qual apresenta uma maior oferta de servicos na area de psicologia, incluindo clinicas
particulares e profissionais autbnomos. Essa proximidade geografica amplia as possibilidades
de escolha para os moradores da regido, a0 mesmo tempo em que representa uma

concorréncia direta para um novo empreendimento voltado a saide mental em Agronomica.

4.4 Plano Estratégico

O plano estratégico constitui uma ferramenta fundamental para orientar o
direcionamento do empreendimento, estruturando as agdes necessarias para alcancar seus
objetivos no longo prazo. Esse plano ¢ composto por diversos elementos, entre eles a
defini¢do da missdo, visdo e valores da organizacdo. A missdo representa o propodsito central
da empresa, a visdo expressa onde a organizacdo deseja chegar a longo prazo, e os valores
refletem os principios que orientam a cultura organizacional.

Além desses componentes, o plano estratégico inclui a analise SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats), que permite identificar os pontos fortes e fracos do
negocio, bem como as oportunidades e ameacas do ambiente. E apresentado o modelo de
negocios Canvas (Business Model Canvas), que possibilita uma visualizagdo ampla da
estrutura do empreendimento por meio de nove blocos fundamentais. Este modelo analisa
quem ¢ o cliente, quais solugdes serdo oferecidas, de que forma serdo entregues os servigos e
quais serao os custos envolvidos. Por fim, aplica-se o Balanced Scorecard (BSC), que avalia o
desempenho organizacional a partir de quatro perspectivas: financeira, clientes, processos

internos e aprendizado e crescimento.
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4.4.1 Missao

Promover o fortalecimento da saide mental, oferecendo suporte psicolégico que
contribua para o equilibrio emocional e o desenvolvimento da resiliéncia diante dos desafios

do dia a dia.

4.4.2 Visao

Ser reconhecida como referéncia regional no fortalecimento da saude mental,
oferecendo suporte psicologico de qualidade e atendimento humanizado a populagdo de

AgronOmica e municipios vizinhos.

4.4.3 Valores

Etica profissional: Atuar com responsabilidade, comprometimento e respeito ao sigilo
conforme os principios éticos da psicologia.

Empatia: Compreender e respeitar as emocdes e realidades de cada paciente.

Atendimento humanizado: Oferecer um cuidado individualizado e acolhedor conforme
as necessidades de cada pessoa.

Respeito a diversidade: Respeitar e valorizar as diferengas pessoais de cada pessoa.

Exceléncia no atendimento: Buscar constantemente pelo aprimoramento profissional
continuo e a qualidade no servigo prestado.

Compromisso com o bem estar: Promover a saide mental com qualidade, visando o

equilibrio emocional e bem estar dos pacientes.

4.4.4 Analise SWOT

A andlise SWOT ¢ uma ferramenta estratégica amplamente utilizada por empresas que
buscam compreender seu posicionamento no mercado. Por meio da identificagdo dos pontos
fortes e fraquezas no ambiente interno, bem como das oportunidades e ameacas no ambiente

externo, essa metodologia proporciona uma visdo abrangente dos fatores que impactam o
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negocio. Essa andlise permite avaliar os aspectos positivos, identificar pontos de melhoria e
elaborar estratégias para potencializar as oportunidades e minimizar os riscos associados as
ameacas, sendo um instrumento essencial para o crescimento e desenvolvimento sustentavel

do empreendimento.

Quadro 11: Analise SWOT

SWOT Fatores Positivos Fatores Negativos

Fatores FORCAS FRAQUEZAS

Internos Qualidade no atendimento. Consultdrio novo no mercado.
Atendimento humanizado. Possuir somente um psicologo.
Atendimento em diferentes Auséncia de convénios com planos de
faixas etdrias. saude.

Recursos financeiros limitados.

Fatores OPORTUNIDADES AMEACAS
Externos Primeiro consultorio no Concorréncia a clinicas estabelecidas nos
municipio. municipios vizinhos.

Crescente demanda por servicos | Pessoas com dependéncia da gratuidade
relacionados a saude mental. do servigo no posto de satde.
Modalidade on-line para atender | Barreiras culturais na procura por
pessoas com mobilidade reduzida | servigos psicologicos.

e em momentos de crises. Instabilidade econdmica, podendo afetar
Parcerias com empresas e escolas | as demandas por atendimentos

da regido. psicologicos particulares.

Fonte: Elaborado pela autora.

4.4.5 Canvas

A anélise Canvas ¢ uma ferramenta composta por nove blocos interdependentes, que
permite visualizar de forma objetiva e resumida todos os aspectos importantes do negbcio.
Por meio dessa abordagem, ¢ possivel compreender o funcionamento do empreendimento
como um todo, analisando quem sera o cliente, como se dard o relacionamento com ele, quais

canais serdao utilizados, quais atividades e recursos serdo necessarios, além de identificar os
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custos envolvidos, os parceiros estratégicos e as fontes de receita. Essa estrutura facilita o

planejamento e a tomada de decisdes de forma integrada e eficiente.

Quadro 12: Canvas

PARCEIRO-C |ATIVIDADES-C| PROPOSTA DE | RELACIONAMEN | SEGMENTO DE
HAVE HAVE VALOR TO COM CLIENTES
Contabilidade | Atendimento Atendimento CLIENTES Pessoas em
Plataforma da [ psicoldgico ético Atendimento ético sofrimento
prefeitura Atendimento Acolhimento |Empatia nas sessoes emocional
Rede de on-line emocional Pessoas com
encaminhamen | ppcURSO-CH | Sessdo presencial CANAIS deficiéncias
tos de AVE Atendimento Whatsapp Gestantes
profissionais Espaco fisico on-line Redes sociais Casais
Parcerias com Computador Acompanhament Google meu
empresas Celular o continuo negbcio
Software Google Meet
prontuario Atendimento
presencial
FONTE DE RECURSOS FONTE DE RECEITA
Aluguel Pagamento por atendimento
Internet, dgua, energia, telefone
Software de prontuario eletronico
Tributos
Publicidade
Materiais de escritorio
Salario do Psicologo

Fonte: Elaborado pela autora

4.4.6 Objetivos Estratégicos

O consultorio Equilibrio Mente & Vida tem como visdo ser reconhecido como

referéncia regional no fortalecimento da saude mental, oferecendo suporte psicoldgico de

qualidade e atendimento humanizado a populacdo de Agrondmica e dos municipios vizinhos.

Para alcangar esse objetivo, foram definidas diretrizes estratégicas focadas no crescimento

sustentdvel, no compromisso com a exceléncia dos servigos prestados € na observancia

rigorosa dos principios éticos da psicologia. Os principais objetivos estratégicos sao:
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1. Expansdo de mercado: O consultério visa ampliar sua atuagdo para além do
municipio de Agrondmica, alcangando também as cidades vizinhas. Essa expansdo sera
conduzida com base em um atendimento humanizado, respeitando os principios éticos da
profissdo e incorporando a modalidade de atendimento on-line. O objetivo ¢ facilitar o acesso
ao servico, especialmente em situagdes de crise e para pessoas com dificuldades de
locomocgao.

2. Diferenciagdo do servigo: A empresa se destaca por oferecer atendimentos tanto
presenciais quanto on-line, garantindo acompanhamento personalizado e continuo da
evolucdo individual de cada paciente. O suporte psicoldgico estd disponivel mesmo fora das
sessoes agendadas, proporcionando acolhimento em momentos de necessidade, seja por meio
de escuta ativa ou orientagcdo pontual.

3. Fortalecimento do servigo: A qualidade dos atendimentos sera constantemente
aprimorada por meio de parcerias com empresas locais, instituicdes e pela andlise de
feedbacks dos pacientes. Essa escuta ativa visa promover melhorias nos processos e fortalecer
a confianc¢a no servigo oferecido.

4. Exceléncia no atendimento: O foco central do consultério é proporcionar um
atendimento humanizado, com acompanhamento da evolucdo clinica de cada paciente. A
personalizacdo do cuidado visa n3o apenas tratar, mas também promover o bem-estar
emocional de forma integral e continua.

A partir do planejamento estratégico do Consultorio Equilibrio Mente & Vida, foi
desenvolvido o quadro Balanced Scorecard (BSC), uma ferramenta de gestdo estratégica que
possibilita monitorar, avaliar e planejar agdes de longo prazo para o negocio. O BSC oferece
uma visdo integrada do empreendimento, contemplando diferentes perspectivas fundamentais,
como crescimento de mercado, qualidade no atendimento, desempenho financeiro e
aprimoramento continuo dos processos. Cada objetivo estratégico ¢ organizado dentro de uma
perspectiva especifica, com indicadores de desempenho e metas definidas para os trés
primeiros anos de atuacdo. Essa abordagem favorece o processo de inovacao e melhoria
continua, promovendo o alinhamento entre os objetivos de curto e longo prazo, contribuindo

assim para a consolidag@o do consultdério no mercado.



Quadro 13: Balanced Scorecard

pontualidade

agenda

Perspectiva Objetivo Indicador Meta 2026 Meta 2027 Meta 2028 Observagdes
Aumentar o Faturamento total Crescimento projetado
u
4 R$ 130.880,00 [R$ 155.950,00 [R$ 184.470,00 [conforme aumento de
faturamento anual por ano .
atendimentos
. ' Aumentar a
Financeira previsibilidade de Quantidade de 452 538 636 Incentivar a permanéncia dos
receita clientes atendidos. clientes.
Aume.nt'ar a % do lucro 20% 20% 20% Monitoramento comparando o
lucratividade lucro com periodo anterior.
% de clientes com . .
Aumentar a satisfacdo |feedback bom ou Investir continuamente em
. . . 90% 92% 95% atendimento de exceléncia.
do cliente otimo em pesquisa ..
C e Solicitar feedback.
de satisfagdo
Clientes Taxa de retorno de Construi incul
Fidelizar clientes : 50% 60% 70% ONSHUIT UM vinewto, ©
clientes acompanhar o retorno.
Ampliar a alcance de % de cliegt.es de 5, 10% 20% Estratégia de indicacdo e
clientes cidades vizinhas presenca digital
A.ssegurar protecdo e [Conformidade com 100% 100% 100% Uso Fle software de acesso
sigilo dos dados LGPD restrito
Processos Garant; D Indice de Controlar se o cliente esta
arantir organizagio e . . .
internos 8 ¢ cumprimento da 100% 100% 100% sendo atendido no horario

agendado.

60



Reduzir faltas e % de ‘ 98% 99% 100% Conﬁrmar o horario agendado
cancelamentos comparecimento um dia antes.

Constante atualizagao
profissional, aprimorando as
5% 10% 15% técnicas terapéuticas e
conhecimento sobre novos

Aprimorar todos os % de novas técnicas
servicos de atendimento

transtornos mentais.

Aprendizado e
crescimento Investir em @elhorias Yalor @onetério em RS 2.000,00 RS 4.000,00 |RS 6.500.00 Avaliar pontos de melhoria na
do espago fisico investimentos infraestrutura.
A t . .
um.e naro % de novos acessos Realizacdo de marketing
engajamento nas redes .. 5% 9% 18% ..
sociais nas redes sociais digital.

Fonte: Elaborado pela autora
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4.5 Plano de Marketing

O plano de marketing ¢ uma ferramenta estratégica fundamental para o crescimento e
a sustentabilidade de um consultério de psicologia. Ele contempla a descri¢do clara dos
servigos oferecidos, a defini¢do dos pregos praticados e o desenvolvimento de estratégias de
divulgac¢do alinhadas ao perfil do publico-alvo.

Além de promover o servico, o plano busca estabelecer formas eficazes de atrair e
fidelizar clientes, fortalecendo o relacionamento com o publico e aumentando o valor
percebido do atendimento psicologico. A escolha dos canais de comunicagdo, a identidade
visual e a presenca digital sdo aspectos centrais nesse processo, sempre respeitando os limites
éticos da profissdo.

Um plano bem estruturado contribui ndo apenas para a captacdo de novos clientes,

mas também para a construcdo de uma imagem so6lida e confidvel no mercado.

4.5.1 Descri¢ao dos servicos

O Consultorio Equilibrio Mente & Vida oferece atendimentos psicologicos presenciais
e on-line, com foco em Consulta Psicologia e Psicoterapia. Os atendimentos sdo conduzidos a
partir de diferentes abordagens, como Terapia Cognitivo-Comportamental, Humanista,
Psicodinamica e Comportamental, escolhidas conforme a demanda e o perfil de cada paciente.
Além da psicoterapia tradicional, o consultério oferece uma variedade de servigos
complementares, incluindo: Orientacdo e acompanhamento psicologico (servigo gratuito para
clientes, até o segundo atendimento on-line, sendo cobrado a partir do terceiro), Psicoterapia
individual e de casal, Terapia psicomotora individual, Acompanhamento psicoldgico durante
a gravidez, parto e puerpério, Acompanhamento psicoterapéutico continuo e Atendimento
psicologico para pessoas com deficiéncia.

Todos os servigos sdo personalizados e realizados com acompanhamento continuo,
incluindo avaliagdes periddicas para monitorar a evolugdo clinica e ajustar o plano terapéutico
conforme necessario.

As sessoes tém duragdo de aproximadamente 50 minutos e os agendamentos sdo
realizados conforme a necessidade do paciente, com intervalos que podem variar entre 15 e 60
dias. Em casos de crise, pacientes em acompanhamento tém direito a até dois atendimentos

emergenciais on-line entre as sessdoes regulares. Para pacientes com dificuldade de
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locomogdo, o atendimento ¢ realizado integralmente no formato on-line, com sessdes
quinzenais. Além disso, ha a possibilidade de uma visita domiciliar pela psicologa a cada trés
meses, conforme necessidade e disponibilidade. O servico ¢ pautado por um atendimento
humanizado, ético e sigiloso, garantindo ao paciente um espaco acolhedor, seguro e

profissional para o cuidado com a satide mental.

4.5.2 Preco

Para atrair e fidelizar clientes, o Consultorio Equilibrio Mente & Vida adotou uma
estratégia de atendimento personalizado, aliada a uma politica de precos compativel com os
valores praticados no mercado. Como incentivo adicional, oferece descontos por meio de
indicagdes, estimulando a divulgacdo do servico via recomendacdo espontanea, mais
conhecido como a propaganda boca a boca. Para o formato exclusivamente on-line, os valores
cobrados sdo os mesmos dos atendimentos presenciais. A Tunica diferenca estd na
possibilidade de realizar um retorno da sessdo, sem cobranga, conforme a necessidade do
paciente.

No que se refere as formas de pagamento, o consultério aceita PIX, dinheiro, cartdes
de crédito e débito, além de transferéncia bancaria. No caso de pagamentos via cartdo de
crédito, o parcelamento ¢ aceito apenas em uma Unica vez.

Com valores acessiveis, dentro dos parametros estabelecidos pelo Conselho Federal de
Psicologia, o consultério busca atender uma demanda crescente, mantendo o compromisso
com um atendimento ético, humanizado e de qualidade. Como forma de incentivo, o
Consultorio Equilibrio Mente & Vida oferece 50% de desconto em um servico para pacientes
que realizarem indicagdes que resultem em novos atendimentos.

Os valores dos servicos sao definidos com base na média nacional recomendada pelo
Conselho Federal de Psicologia (CFP), conforme a tabela vigente a partir de 1° de junho de

2024.

Quadro 14: Pregos dos servigos

SERVICO PRECO UNITARIO
Consulta Psicologica R$ 310,00
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Orientacdo e acompanhamento (taxa adicional apds

segundo atendimento on-line) R$ 250,00
Psicoterapia Individual RS 250,00
Psicoterapia em Casal R$ 330,00
Terapia psicomotora individual R$ 260,00
Acompanhamento psicologico da gravidez, parto e

puerpério R$ 310,00
Acompanhamento psicoterapéutico R$ 380,00
Acompanhamento psicologico de deficientes R$ 240,00

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.3 Estratégias Promocionais

O Consultorio Equilibrio Mente & Vida adota diversas estratégias promocionais para
ampliar sua visibilidade e atrair novos pacientes. Entre as principais agoes, destacam-se:

Presenca ativa nas redes sociais, com conteiido voltado a satide mental e divulgacao
dos servigos.

Palestras gratuitas em escolas e em empresas como forma de aproximar a comunidade
e promover educagdo emocional.

Programa de indicagdes, que oferece 50% de desconto em um servigo para pacientes
que indicarem novos clientes que venham a realizar consulta.

Atendimento presencial e on-line, ampliando o acesso ao servigo psicoldgico, com
foco principal em atender moradores do municipio de Agrondmica, SC, e, progressivamente,

expandir para cidades vizinhas.

4.5.4 Localizacao

O Consultorio Equilibrio Mente & Vida esta localizado no municipio de Agrondmica -
SC, em local de facil acesso, com disponibilidade de estacionamento. Um dos principais
diferenciais do consultorio ¢ a oferta de atendimentos psicoldgicos realizados exclusivamente
de forma on-line, proporcionando maior flexibilidade e acessibilidade aos pacientes que nao

podem comparecer presencialmente.
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Visando a expansdo para os municipios limitrofes e considerando a presenca de
concorréncia na regido, foi realizada uma analise das distancias entre o centro do municipio
de Agrondémica e os centros das cidades vizinhas. O quadro a seguir apresenta essas

distancias.

Quadro 15: Distancia entre Agrondmica e cidades vizinhas

CIDADE DISTANCIA (KM)
Rio Do Sul 11

Laurentino 9

Atalanta 26

Trombudo Central 12

Aurora 23

[tuporanga 33

Agrolandia 26

Fonte: Elaborado pela autora

4.5.5 Previsao de Vendas

O Consultério Equilibrio Mente & Vida configura-se como um empreendimento em
fase de langamento, com inicio das atividades previsto para o ano de 2026. A estratégia de
divulgacdo inicial contempla a realizagdo de palestras em instituigdes de ensino, em empresas,
acoes em redes sociais e a divulgacdo por meio do marketing boca a boca.

Para a elaboracdao do planejamento estratégico e a defini¢ao dos recursos necessarios,
torna-se essencial a proje¢cdo do nimero de atendimentos, considerando um crescimento
moderado ao longo dos primeiros quatros anos de funcionamento. O presente estudo faz uma
média de crescimento anual de aproximadamente 20% em relacdo ao ano anterior e considera

um total de 52 semanas em um ano.



Quadro 16: Previsdo de atendimentos Equilibrio Mente & Vida

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Preco
Descri¢ao servico Unitario |Vendas [Faturamento |Vendas |Faturamento |Vendas|Faturamento |Vendas |Faturamento
Consulta Psicolégica R$ 310,00 [104 R$ 32.240,00 (125 R$ 38.750,00 (150 R$ 46.500,00(180 R$ 55.800,00
Orientacdo ¢ acompanhamento|R$ 250,00 |24 R$ 6.000,00 |24 R$ 6.000,00 |24 R$ 6.000,00 |24 R$ 6.000,00
Psicoterapia Individual R$ 250,00 [104 R$ 26.000,00 |125 R$ 31.250,00 (150 R$ 37.500,00(180 R$ 45.000,00
Psicoterapia em Casal R$ 330,00 |52 R$ 17.160,00 (63 R$20.790,00 (75 R$ 24.750,00(90 R$ 29.700,00
Terapia psicomotora
individual R$ 260,00 (52 R$ 13.520,00 (63 R$ 16.380,00 (75 R$ 19.500,00(90 R$ 23.400,00
Acompanhamento psicologico
da gravidez, parto e puerpério [R$ 310,00 (12 R$ 3.720,00 |12 R$ 3.720,00 12 R$ 3.720,00 (12 R$ 3.720,00
Acompanhamento
psicoterapéutico R$ 380,00 (52 R$ 19.760,00 |63 R$ 23.940,00 (75 R$ 28.500,00(90 R$ 34.200,00
Acompanhamento psicologico
de deficientes R$ 240,00 (52 R$ 12.480,00 (63 R$ 15.120,00 (75 R$ 18.000,00(90 R$ 21.600,00
RS RS RS
TOTAL 452 130.880,00 538 R$ 155.950,00 |636 184.470,00 |756 219.420,00

Fonte: Elaborado pela autora
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Ano 1: No primeiro ano de operagdo, a empresa tem como objetivo principal a
divulgagdo de seus servigos, iniciando com a realizagdo de dois atendimentos semanais para o
servico de consulta psicologica e psicoterapia individual. Os servicos de orientacdo e
acompanhamento foram estimados em duas sessdes por més e acompanhamento de gestantes,
foram estimados em uma sessdo por més. Os servicos de Psicoterapia de casal, terapia
psicomotora individual, acompanhamento psicoterapéutico e acompanhamento psicologico de
deficientes foram calculados com um atendimento semanal. Com base nessas premissas,
estima-se um total de 452 atendimentos no primeiro ano, com média de prego unitario de
R$291,25, resultando em um faturamento anual de R$130.880,00.

Ano 2: Para o segundo ano, projeta-se um crescimento no numero de clientes, o que
indica-se um aumento de 20% de atendimentos em relagdo ao primeiro ano. Os servigos de
orientacdo e acompanhamento e acompanhamento de gestantes permanecem com a mesma
frequéncia mensal. Dessa forma, o nimero total de atendimentos previstos para o segundo ano
¢ de 538 atendimentos, com um faturamento anual estimado em R$155.950,00.

Ano 3: Com o consultério ja estabelecido e com a consolidacio de uma base de
clientes fidelizados, espera-se um novo aumento no volume de atendimentos. A previsao ¢ de
um crescimento de 20% de atendimentos, totalizando 636 sessdes no terceiro ano, 0s Servicos
de orientacdo e acompanhamento e acompanhamento de gestantes permanecem com a mesma
frequéncia mensal do primeiro ano de funcionamento, correspondendo a um faturamento
anual de R$184.470,00.

Ano 4: No quarto ano de operacdo, mantém-se a projecao de crescimento de 20% no
nimero de atendimentos, totalizando 756 atendimentos no periodo. Apenas os servigos de
acompanhamento psicologico da gravidez e de orientagdo e acompanhamento permanecem
com a mesma quantidade de atendimentos dos anos anteriores, sem variacao. Com base nesse
planejamento de demanda, estima-se um faturamento anual de R$ 219.420,00 para o periodo,

As projecdes financeiras consideram a tabela de pregos vigente do CFP, com
referéncia de 1° de junho de 2024, sem reajustes nos valores praticados ao longo dos quatro
primeiros anos. Dessa forma, as estimativas refletem uma evolu¢ao moderada e consistente do

empreendimento.

4.6 Projeto Operacional e Tecnolégico
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O projeto operacional e tecnoldgico do Consultério Equilibrio Mente & Vida sera
estruturado com o objetivo de assegurar qualidade no atendimento e conforto aos clientes. O
layout fisico do consultorio serd apresentado posteriormente, contemplando uma organizagao
funcional e acolhedora.

No aspecto tecnologico, a emissdo das notas fiscais de servico (ISS) serd realizada por
meio do sistema disponibilizado no site da prefeitura local. Para isso, sera necessario dispor
de um computador com acesso a internet € uma impressora, a fim de gerar e entregar as notas
fiscais aos clientes.

Quanto ao formato de atendimento on-line, os servigos poderdo ser realizados por
diferentes meios de comunicacdo, como ligagdes telefonicas, mensagens via WhatsApp,
chamadas de voz e videochamadas. Dessa forma, serd necessario a utilizagao de um telefone
celular com acesso a internet, que também serd utilizado para a realizacdo de agendamentos.

Portanto, o projeto operacional e tecnologico sera fundamentado na busca continua por

qualidade no atendimento, aliando conforto, eficiéncia e satisfagdo do cliente.

4.6.1 Layout e arranjo fisico

A organizagdo do espago fisico ¢ um elemento essencial para assegurar a qualidade
dos servigcos prestados, bem como o conforto ¢ a satisfacdo dos clientes. Uma disposi¢ao
inadequada do ambiente pode gerar desconforto aos pacientes e, consequentemente,
comprometer a imagem da empresa no mercado.

O espaco do Consultério Equilibrio Mente & Vida foi cuidadosamente planejado para
proporcionar um ambiente funcional e acolhedor, contando com areas especificas que
favorecem a eficiéncia dos atendimentos. A estrutura fisica contempla os seguintes ambientes:

Estacionamento: Area destinada ao estacionamento de veiculos dos clientes,
localizada proxima ao consultdrio, o que facilita o acesso, especialmente em dias de chuva.

Recepcao: Espaco onde os clientes sdo recebidos, confirmam o horario agendado e
aguardam o atendimento. A recep¢do € equipada com balcdo de atendimento, poltrona,
televisdo e acesso a rede Wi-Fi, garantindo conforto durante a espera.

Consultorio: Sala destinada aos atendimentos, equipada com poltronas, mesa de
trabalho, arquivo e demais itens necessarios para a pratica profissional, promovendo um

ambiente adequado e acolhedor.
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Banheiros: O consultério dispde de um banheiro, equipado com vaso sanitario e pia,

garantindo acessibilidade e conforto para todas as pessoas.

Figura 4: Layout do Consultério
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Fonte: Elaborado pela Autora

4.6.2 Capacidade Produtiva / Servigos

O Consultério Equilibrio Mente & Vida funcionard cinco dias por semana, com
jornada diaria de 8 horas. Os horarios de atendimento serdo organizados com flexibilidade,
conforme a disponibilidade do psicologo e a conveniéncia dos clientes.

A previsao ¢ de 7 atendimentos por dia com duragdo de aproximadamente 50 minutos,
reservando-se uma hora didria para atendimentos on-line emergenciais, voltados a pacientes
em momentos de crise, bem como para eventuais deslocamentos.

Em casos de pacientes com dificuldade de locomogdo, poderdo ser realizados
atendimentos domiciliares trimestrais, com duragdo aproximada de 120 minutos, devido ao
tempo de deslocamento.

Com base nessa organizagdo, estima-se uma capacidade produtiva semanal de 35

atendimentos. Considerando 48 semanas no ano, ja descontadas quatro semanas referente a



70

férias do profissional, totalizando na capacidade méxima anual de aproximadamente 1.680

atendimentos no ano.

No quadro 17 apresenta a estimativa da capacidade de atendimentos definidos por

S€mana € por ano:

Quadro 17: Capacidade Produtiva

Descricao Quantidade |Definicao

Dias de funcionamento por semana 5 Dias
Atendimento por dia 7 Atendimentos
Atendimento por semana 35 Atendimentos
Semanas por ano 48 Semanas
Capacidade estimada anual 1680 Atendimentos
Atendimento on-line emergencial 1 Hora por dia
Atendimento domiciliar (Dificuldade de

locomogao) 120 minutos |1 a cada 3 meses

Fonte: Elaborado pela Autora

4.6.3 Processos Operacionais

O Consultorio Equilibrio Mente & Vida realizard seus atendimentos mediante
agendamento prévio, que poderd ser feito presencialmente ou por meios eletrénicos, como
WhatsApp ou ligacdo telefonica. No momento do agendamento, sera verificada a
disponibilidade do cliente e os horarios livres na agenda. Para casos que demandem horéarios
flexiveis, a disponibilidade sera confirmada diretamente com o psicologo.

No dia do atendimento, ao chegar ao consultorio, o cliente serd recebido na recepgao,
onde serd confirmada a presenga pelo nome e horario agendado. Em seguida, sera
encaminhado a sala de espera.

O psicologo serd informado sobre a chegada do cliente, consultard o historico de
atendimentos anteriores, caso se trate de um paciente recorrente. Se for o primeiro
atendimento, sera realizado o cadastro inicial e a abertura de prontuario.

O atendimento sera iniciado de forma sigilosa e ética, conforme as diretrizes técnicas
da psicologia. Ao final da sessdo, o profissional entregard uma folha de registro do tipo de

atendimento realizado e indicara o prazo para o retorno, e atestado caso o cliente precise.
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Antes de iniciar o proximo atendimento, o psicélogo realizard a organizagdo do
ambiente, incluindo a higienizagao do espago.

Ao sair, o cliente entregara a folha de atendimento na recepcdo, que realizard a
cobranga pelo servico prestado e efetuard o agendamento do proximo atendimento, caso

aplicavel.

4.6.4 Tecnologias utilizadas

Para garantir um atendimento eficiente e organizado, o Consultério Equilibrio Mente
& Vida fara uso de tecnologias voltadas tanto a gestdo administrativa quanto ao apoio no
atendimento psicologico.

O agendamento das sessdes serd realizado por meio de WhatsApp e chamadas
telefonicas, oferecendo praticidade e acessibilidade aos clientes. Para situagdes emergenciais
e atendimentos on-line, serdo utilizadas ferramentas como envio de mensagens, chamadas de
video via WhatsApp, e a plataforma Google Meet, conforme a necessidade e preferéncia do
cliente.

O registro das sessdes e o acompanhamento clinico serdo realizados por meio de um
prontudrio eletronico seguro, com acesso restrito exclusivamente ao profissional, em
conformidade com a Lei Geral de Protecdao de Dados (LGPD).

A gestdo financeira do consultorio serd feita com o uso de tabelas em Excel,
permitindo controle de pagamentos e organizacdo do fluxo de caixa de forma simples e
eficiente. A emissdo das notas fiscais de servico serd realizada por meio da plataforma
disponibilizada pela prefeitura municipal, conforme as exigéncias legais vigentes.

Para garantir a seguranga das informacdes e dados armazenados, serd utilizado um
servico de antivirus atualizado, protegendo os dispositivos contra ameagas digitais e

preservando a integridade dos registros clinicos e administrativos.

4.6.5 Aspectos regulatorios

O funcionamento do Consultério Equilibrio Mente & Vida estd sujeito a diversas

legislagdes e normativas que garantem sua conformidade com as leis brasileiras e com as
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resolugdes do CFP, o6rgdo responsavel pela regulamentacdo da pratica profissional da
psicologia no Brasil.

No ambito tributario, os servigos psicologicos prestados estdo sujeitos a cobranca do
Imposto Sobre Servigos (ISS), conforme estabelecido pela legislagdo municipal aplicavel a
atividade.

Em relagdo a protecdo de dados pessoais, o consultdrio devera cumprir as exigéncias
da Lei Geral de Protecdo de Dados (Lei n° 13.709/2018 - LGPD), que determina a obtengao
de consentimento formal dos clientes para a coleta, armazenamento e tratamento de dados
pessoais e sensiveis.

Além disso, o sigilo profissional ¢ uma exigéncia ética da psicologia, conforme
previsto no Codigo de Etica Profissional do Psicélogo. O ndo cumprimento dessas normas
pode acarretar sangdes ¢Eticas, administrativas e legais, incluindo multas e penalidades
disciplinares.

Como o consultério contard com funcionario, devera cumprir a Consolidacao das Leis
do Trabalho (CLT), garantindo direitos trabalhistas, como registro em carteira, férias
remuneradas, descanso semanal, entre outros.

As acdes de publicidade e marketing do consultorio devem seguir os principios éticos
estabelecidos pela Resolucdo CFP n°® 9/2024 que trata da prestacdo de servigos psicologicos
mediados por tecnologia digital da informacao e da comunicacao (TDICs). Toda divulgacao
deve conter informacdes claras, éticas e respeitosas, respeitando o sigilo profissional e a

integridade da pratica psicologica, especialmente em ambientes digitais.

4.6.6 Quadro de pessoal

No estagio inicial de funcionamento do Consultério Equilibrio Mente & Vida, a
propria proprietaria assumird multiplas funcdes, incluindo as areas administrativa, financeira,
agendamento de atendimentos, recep¢ao de clientes e estratégias de marketing. Também sera
responsavel pelo gerenciamento geral do consultorio e pela tomada de decisGes estratégicas
relacionadas ao negdcio.

Além disso, serd necessdria a contratacdo de um profissional de Psicologia,
devidamente habilitado e com conhecimento em saiude mental, para a realizagdo dos

atendimentos clinicos.
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Considerando a proposta de atendimento e o porte do consultério, ndo esta prevista a
ampliacdo da equipe nos anos seguintes, sendo o quadro funcional mantido de forma enxuta e

eficiente.

4.7 Plano Financeiro

Conforme Casarotto Filho (2015) ap6s a defini¢ao da estratégia de comercializagao, da
capacidade produtiva a andlise de mercado e localizagdo, deve-se partir para a avaliagdo
econdmico-financeira do negdcio. Esse processo ndo segue uma metodologia fixa, pois varia
conforme as especificagdes de cada projeto. Nessa etapa, podem ser exigidas diferentes
respostas, como a identificagdo do valor investido, a forma de financiamento, os precos
praticaveis, os riscos envolvidos, a sensibilidade economica e os fatores externos que podem

influenciar o empreendimento.

4.7.1 Investimentos Fixos

Os investimentos fixos foram organizados em uma Unica tabela, com base na analise
do layout do consultério e na identificacdo dos equipamentos necessarios para proporcionar
conforto aos clientes. Os itens calculados sdo considerados suficientes para o inicio das
atividades do empreendimento. O valor total estimado para a implantagdo do negobcio,
conforme apresentado na tabela 1, ¢ de R$15.720,00, incluindo méveis, computadores,
impressoras, poltronas e cadeiras. A analise prévia dos recursos essenciais para a abertura do
negdcio ¢ fundamental para garantir uma estrutura sélida desde o inicio, além de facilitar a

implementagdo de futuras estratégias de expansao.

Tabela 1: Modveis e Equipamentos

Descrigao Quantidade |Valor Unitério Total

Mesa de escritorio 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Cadeira de escritorio 2 R$ 580,00 R$ 1.160,00
Estante 2 R$ 550,00 R$ 1.100,00
Televisao 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
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Telefone celular 1 R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Cadeiras 2 R$ 190,00 R$ 380,00
Poltrona 3 R$ 260,00 R$ 780,00
Sofa 2 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00
Computador 2 R$ 2.000,00 R$ 4.000,00
Impressora 1 R$ 700,00 R$ 700,00
TOTAL DE INVESTIMENTOS FIXOS R$ 15.720,00

Fonte: Elaborado pela Autora

4.7.2 Capital de Giro

No que se refere ao capital de giro, considerando que a atividade em questdo ¢ a
prestagdo de servicos, ndo ha necessidade de manter estoques nem de estabelecer relacdes
com fornecedores de insumos fisicos. Conforme demonstrado na tabela 2, a previsdao de
recebimentos calculada ¢ de 50% dos servicos serdo pagos a vista e os outros 50% a prazo de
30 dias, o que gera uma necessidade de capital de giro correspondente a 15 dias.

Por tratar-se de um consultoério de psicologia que nao possui convénio com a Unimed,
os pagamentos serdo realizados diretamente pelos clientes, na qual serd aceito o parcelamento

via cartdo de crédito em uma Unica vez.

Tabela 2: Prazo médio de vendas

Prazo Médio de Venda |% Numero de dias
A vista 50% 0 0
A prazo 50% 30 15

Média ponderada em Dias

100% Prazo médio total 15

Necessidade liquida de capital de giro em dias 15

Fonte: Elaborado pela Autora

O calculo do caixa minimo ¢é realizado com base nos custos fixos ¢ variaveis da
empresa. Conforme apresentado na tabela 3, o consultério possui um custo fixo anual
estimado em R$109.576,00 e um custo variavel de R$18.305,00, totalizando uma despesa

anual de R$127.881,00. A partir desse valor, obtém-se um custo médio diario de
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aproximadamente R$355,23. Considerando uma necessidade de capital de giro para um

periodo de 15 dias, o valor estimado de caixa minimo necessario ¢ de R$5.328,40 por més.

Tabela 3: Caixa Minimo

Descri¢io RS

Custo Fixo Anual R$ 109.576,00
Custo Variavel Anual R$ 18.305,60
Custo Total da Empresa R$ 127.881,60
Custo Total diario Dias no ano 360 R$ 355,23
Necessidade liquida de Capital de Giro em dias 15

CAIXA MINIMO R$ 5.328,40
TOTAL DO CAPITAL DE GIRO R$ 5.328,40

Fonte: Elaborado pela Autora

4.7.3 Investimentos

Os investimentos pré-operacionais referem-se aos gastos iniciais necessarios para a

legalizagdo, adequagdo fisica e divulgacdo do consultério Equilibrio Mente & Vida. De

acordo com os dados apresentados na tabela 4, estima-se um valor de R$1.800,00 destinado a

legalizagdo do empreendimento, R$5.000,00 para obras de reforma e adequacdo do espago

fisico, além de R$1.000,00 voltados a divulgag¢ao dos servigos. O total dos investimentos

pré-operacionais ¢ de R$7.800,00, valor considerado importante para o inicio das atividades

de forma legal e estruturada.

Tabela 4: Investimentos pré-operacionais

Investimentos Financeiros RS

Despesas de legalizacao R$ 1.800,00
Obras civis e/ou reformas R$ 5.000,00
Divulgagao R$ 1.000,00
TOTAL R$ 7.800,00

Fonte: Elaborado pela Autora
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Na tabela 5, ¢ calculado o valor total necessario para o inicio das atividades do
consultorio. O investimento inicial é composto pelo investimento fixo, estimado em
R$15.720,00 (54,49%) pela necessidade de capital de giro, no valor de R$5.328,40 (18,47%)
e pelos investimentos pré-operacionais, que somam R$7.800,00 (27,04%). Desta forma, o

montante total necessario para o inicio do negdcio ¢ de R$28.848,40.

Tabela 5: Investimentos necessarios

Descrigdo dos investimentos RS %
Investimentos fixos R$ 15.720,00 54,49%
Capital de Giro R$ 5.328,40 18,47%
Investimentos pré-operacionais R$ 7.800,00 27,04%
TOTAL RS 28.848,40 100,00%

Fonte: Elaborado pela Autora

A fonte de recursos refere-se a origem dos valores que serdo utilizados para cobrir os
investimentos iniciais do consultorio. Considerando que o empreendimento ¢ de propriedade
exclusiva da académica, o investimento serd integralmente realizado com capital proprio, sem
a necessidade de recorrer a financiamentos de terceiros. Essa decisdo se justifica pelo cenario
atual de elevagdo da taxa Selic, que implica em altos custos de financiamento. Dessa forma, a

proprietaria optara por utilizar reservas financeiras para viabilizar a estruturacao do negdcio.

Tabela 6: Fonte de recursos

Fonte de recursos RS

Recursos proprios R$ 28.848,40
Recursos de terceiros RS 0,00
TOTAL R$ 28.848,40

Fonte: Elaborado pela Autora

4.7.4 Estimativa de faturamento anual

A previsao de faturamento foi elaborada com base em um horizonte de quatro anos,

considerando a quantidade estimada de atendimentos por tipo de servigo oferecido. Conforme
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apresentado na tabela 7, o primeiro ano de operacdo, o consultério Equilibrio Mente & Vida
projeta realizar 452 atendimentos, resultando em um faturamento de R$138.880,00.

Para o segundo ano, estima-se um crescimento de quase 20%, totalizando 538
atendimentos e um faturamento de R$155.950,00. No terceiro ano, espera-se
aproximadamente 20% de aumento, alcangando 636 atendimentos e um faturamento de
R$184.470,00. Ja no quarto ano, projeta-se um total de 756 atendimentos, com um
faturamento estimado em R$219.420,00, mantendo-se o ritmo de crescimento dos anos
anteriores.

Observa-se que os servigos de orientagdo e acompanhamento na gravidez apresentam
uma demanda estdvel ao longo dos quatro anos analisados. Para os demais servigos, foi
aplicada uma projecdo de crescimento de 20% ao ano, com base nos atendimentos realizados

no periodo anterior.



Tabela 7: Estimativa de venda anual

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Preco
Descrigdo produto ou servico  |Unitario |Venda |Faturamento [Venda [Faturamento |Venda|Faturamento |Venda |Faturamento
Consulta Psicologica R$ 310,00|104 R$ 32.240,00 [125 R$ 38.750,00 |150 [R$ 46.500,00(180 [R$ 55.800,00
Orientac¢do e acompanhamento [R$ 250,00(24 R$ 6.000,00 |24 R$ 6.000,00 (24 R$ 6.000,00 (24 R$ 6.000,00
Psicoterapia Individual R$ 250,00(104 R$ 26.000,00 [125 R$ 31.250,00 |150 [R$ 37.500,00(180 [R$ 45.000,00
Psicoterapia em Casal R$ 330,00(52 R$ 17.160,00 |63 R$ 20.790,00 |75 R$ 24.750,00({90 R$ 29.700,00
Terapia psicomotora individual |R$ 260,00(52 R$ 13.520,00 |63 R$ 16.380,00 |75 R$ 19.500,00(90 R$ 23.400,00
Acompanhamento psicologico
da gravidez, parto e puerpério  [R$ 310,00(12 R$ 3.720,00 |12 R$ 3.720,00 |12 R$ 3.720,00 |12 R$ 3.720,00
Acompanhamento
psicoterapéutico R$ 380,00(52 R$ 19.760,00 |63 R$ 23.940,00 |75 R$ 28.500,00190 R$ 34.200,00
Acompanhamento psicologico
de deficientes R$ 240,00]52 R$ 12.480,00 (63 R$ 15.120,00 |75 R$ 18.000,00(90 R$ 21.600,00
RS RS R$ R$
TOTAL 452 130.880,00 538 155.950,00 |636 [184.470,00 |756 (219.420,00

Fonte: Elaborado pela Autora
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4.7.5 Estimativa de Custos de Comercializagdo

Nesta etapa, estimam-se os custos relacionados aos tributos e demais encargos
decorrentes da atividade do consultorio Equilibrio Mente & Vida. Por se tratar de uma
empresa optante pelo regime do Simples Nacional, atuando na area de prestagdo de servigos,
com base no faturamento projetado, o consultério se enquadra no Anexo III da tabela do
Simples Nacional, estando sujeito a aplicacao do fator R, por isso se aplica a aliquota de 6%
sobre o faturamento, percentual que ja inclui o ISS.

Com base nos dados da tabela 8, o primeiro ano, estima-se que o valor a ser pago em
impostos sera de R$7.852,80. No segundo ano, os tributos somam R$9.357,00. Para o terceiro
ano, os impostos a serem pagos totalizam R$11.068,20. Ja no quarto ano, com a projegado de
faturamento, estima-se o pagamento de R$13.165,20 em tributos.

Adicionalmente, calcula-se o custo de 1% sobre o faturamento anual destinado a
propaganda e divulga¢do dos servicos do consultério, bem como uma taxa de 5% relativa ao
uso de maquinas de cartdo de crédito.

Com a soma desses encargos, impostos, propaganda e taxa de cartdo, os custos anuais
totais sdo no primeiro ano de R$ 15.705,60, no segundo ano R$ 18.714,00, ja no terceiro ano
estes custos sdo de R$ 22.136,40 e no quarto ano com base na proje¢do serdo de R$
26.330,40. Pode-se perceber que os custos crescem aproximadamente em 20% conforme a

previsao de atendimentos.

Tabela 8: Estimativa de comercializacao

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
FATURAMENTO R$ RS RS RS
ESTIMADO 130.880,00 155.950,00 184.470,00  1219.420,00
IMPOSTOS
Descri¢ao % Total Total Total Total
SIMPLES 6,00% |R$ 7.852,80 |R$9.357,00 [R$ 11.068,20 [R$ 13.165,20
Subtotal 1 R$ 7.852,80 |R$9.357,00 ([R$ 11.068,20 [RS$ 13.165,20
GASTOS COM
VENDAS
Descrigao % Total Total Total Total
Propaganda 1,00% |R$ 1.308,80 |R$ 1.559,50 |[R$ 1.844,70 [R$ 2.194,20
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Taxa de
Administragao do
Cartao de Crédito 5,00% |R$ 6.544,00 |R$ 7.797,50 |R$9.223,50 |R$ 10.971,00

Subtotal 2 R$ 7.852,80 |R$9.357,00 |R$ 11.068,20 (RS 13.165,20

TOTAL R$ 15.705,60 |R$ 18.714,00 [R$ 22.136,40 RS 26.330,40
Fonte: Elaborado pela Autora

Considerando que o consultério Equilibrio Mente & Vida oferecerd atendimentos
psicologicos domiciliares a cada trés meses e que o empreendimento ndo dispde de veiculo
proprio, torna-se necessario estimar os custos de transporte para a realizagdo desses
atendimentos presenciais fora da unidade fisica.

Como demonstrado na tabela 9, calcula-se um custo de R$50 por deslocamento. No
primeiro ano, estdo previstas 52 locomogdes, resultando em um custo total anual de
R$2.600,00. No segundo ano, a previsao ¢ de 63 deslocamentos, com custo estimado em
R$3.150,00. Para o terceiro ano, calcula-se a realizagdo de 75 atendimentos domiciliares,
gerando um custo anual de R$3.750,00. J4 no quarto ano, com a expectativa de 90

deslocamentos, o custo total projetado ¢ de 4.500,00.



Tabela 9: Custo por servigo
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Custo Custo da Custo da Custo da Custo da

Unitario de |Estimativa[Mercadoria |Estimativa [Mercadoria |Estimativa [Mercadoria |Estimativa|Mercadoria
Produto / Servigo |Materiais de Vendas |Vendida de Vendas |Vendida de Vendas |Vendida de Vendas |Vendida
Acompanhamento
psicologico de
deficientes R$ 50,00 52 R$ 2.600,00 (63 R$ 3.150,00|75 R$ 3.750,00 (90 R$ 4.500,00
Total 452 R$ 2.600,00(538 R$ 3.150,00|636 R$ 3.750,00 756 R$ 4.500,00

Fonte: Elaborado pela Autora
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Para a realizacdo dos atendimentos psicologicos, serd necessaria a contratacdo de um
profissional formado em Psicologia, com énfase em saide mental. Conforme demonstrado na
tabela 10, sera oferecido o pagamento de um salario mensal no valor de R$3.900,00 mensal.
Considerando que o consultério serd optante pelo regime do Simples Nacional, estima-se
encargo adicional de 8% sobre o salario, referente ao Fundo de Garantia do Tempo de Servigo
(FGTS), o que corresponde a R$312,00 por més. Dessa forma, o custo mensal total com o
profissional serd de R$4.212,00.

Projetando esse valor para os 12 meses do ano, o custo anual com salario e encargos
sera de R$50.544,00. Esse valor sera considerado fixo ao longo dos quatro primeiros anos de
atividade, com possibilidade de reajustes apds o inicio das atividades, conforme o
desempenho, viabilidade financeira do consultério e eventuais correcdes decorrentes de

reajustes salariais ou alteracdes na legislagdo trabalhista.

Tabela 10: Custo com mao de obra

% DE ENCARGOS SOCIAIS 8,00%
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Psicologo da  |Psicologo da [Psicologo da  |Psicologo da
Funcao saude saude saude saude
Salario Mensal R$ 3.900,00 |R$3.900,00 [R$ 3.900,00 |R$ 3.900,00
Numero
Funcionarios 1 1 1 1
Encargos Sociais ~ [R$ 312,00 R$ 312,00 R$ 312,00 R$ 312,00
TOTAL R$4.212,00 |[R$4.212,00 |R$4.212,00 |R$4.212,00
Total anual R$ 50.544,00 |R$ 50.544,00 |RS$ 50.544,00 |R$ 50.544,00

Fonte: Elaborado pela Autora
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Na tabela 11, ¢ apresentada a andlise da depreciacdo dos custos fixos da empresa. Cada
item detalha a vida util do bem, seu valor inicial e os respectivos calculos de depreciagao
anual e mensal. Com base em uma vida util de 10 anos, obteve-se um valor total de

depreciacdo anual de R$2.072,00 e mensal de R$172,67.

Tabela 11: Estimativa de custos com depreciagao

Valor do bem [Vida util em |Depreciagdo  |Depreciagdo
Ativos Fixos (RS) anos Anual Mensal
Obras civis / reformas [R$ 5.000,00 |10 R$ 500,00 R$ 41,67
Moveis e maquinas R$ 15.720,00 |10 R$ 1.572,00  |R$ 131,00
TOTAL R$2.072,00 |R$ 172,67

Fonte: Elaborado pela Autora

Os custos fixos do consultorio foram estimados com base na localizagdo em um
espago particular da proprietaria, o que permite um valor mensal de aluguel e IPTU reduzido,
projetando-se um acréscimo de 5% ao ano durante os quatro anos analisados.

Consideram-se custos fixos aqueles que ocorrem independentemente da demanda
pelos servicos prestados, sendo obrigatdrio e recorrente. Entre eles, energia elétrica, agua e
telefone, honorarios contdbeis, materiais de limpeza e materiais de escritério, ambos com
previsdo de reajuste de 5% ao ano. A depreciagdo de ativos, incluida nos custos fixos,
conforme calculo ja realizado anteriormente. Pro-labore da proprietaria, fixado inicialmente
em R$3.000,00 mensais, com reajuste de 10% ao ano. Salario do profissional de psicologia
contratado, estimado em R$4.212,00 mensais, incluindo os encargos correspondentes.

Esses elementos compdem a estrutura basica de custos fixos do empreendimento,
conforme demonstrado na tabela 12, sendo fundamentais para a manuten¢ao das atividades do
consultorio ao longo do tempo.

Projetam-se também valores destinados a melhorias na infraestrutura do espaco fisico
durante os trés primeiros anos de operacao do consultério. Os investimentos estimados sdo de
R$2.000,00, R$4.000,00 ¢ R$6.500,00 respectivamente. Esses valores visam manutengdo e
modernizagdo do ambiente, de forma a garantir a qualidade do atendimento e o conforto dos
pacientes ao longo do tempo.

Com base nos dados projetados, estima-se que o custo fixo total no primeiro ano de

funcionamento do consultério seja de R$ 109.576,00 ao ano, o que corresponde a um valor
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mensal aproximado de R$ 9.131,33. Para o segundo ano, considerando os reajustes
previamente indicados, o custo fixo anual projetado é de R$ 116.294,33, com valor mensal
estimado em R$ 9.675,00. No terceiro ano, mantendo-se os percentuais de aumento
estipulados para os custos fixos, projeta-se um valor de R$ 123.532,00 ao ano, ou R$
10.294,33 mensais. Por fim, no quarto ano orgado, estima-se um custo fixo total de R$

122.492,00 por ano, resultando em um valor mensal médio de R$ 10.207,67.



Tabela 12: Estimativa dos custos fixos operacionais
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Descrigao Custo mensal |Custo anual Custo mensal [Custo anual Custo mensal |Custo anual Custo mensal |Custo anual
Aluguéis R$ 300,00 R$ 3.600,00 |R$ 315,00 R$ 3.780,00 |R$ 330,00 R$ 3.960,00 |R$ 348,00 R$ 4.176,00
IPTU R$ 150,00 R$ 1.800,00 |R$ 157,00 R$ 1.884,00 |R$ 165,00 R$ 1.980,00 [R$ 174,00 R$ 2.088,00
Agua R$ 70,00 R$ 840,00 R$ 73,00 R$ 876,00 R$ 77,00 R$ 924,00 R$ 81,00 R$ 972,00
Energia Elétrica |R$ 130,00 R$ 1.560,00 |R$ 136,00 R$ 1.632,00 |R$ 143,00 R$ 1.716,00  [R$ 150,00 R$ 1.800,00
Telefone R$ 150,00 R$ 1.800,00 [RS$ 157,00 R$ 1.884,00 |R$ 165,00 R$ 1.980,00 |R$ 174,00 R$ 2.088,00
Honorérios do
Contador R$ 600,00 R$ 7.200,00 |R$ 630,00 R$ 7.560,00 [R$ 660,00 R$ 7.920,00 |R$ 695,00 R$ 8.340,00
Pro-labore R$ 3.000,00 |R$ 36.000,00 |RS$3.300,00 |R$39.600,00 |R$3.630,00 [RS$43.560,00 |R$3.993,00 [R$47.916,00
Salarios +
Encargos R$4.212,00 |R$50.544,00 |R$4.212,00 |R$50.544,00 |R$4.212,00 [R$50.544,00 |R$4.212,00 [R$ 50.544,00
Material de
limpeza R$ 100,00 R$ 1.200,00 [R$ 105,00 R$ 1.260,00 |R$ 110,00 R$ 1.320,00 |R$ 115,00 R$ 1.380,00
Material de
escritorio R$ 80,00 R$ 960,00 R$ 84,00 R$ 1.008,00 |RS$ 88,00 R$ 1.056,00 |R$ 93,00 R$ 1.116,00
Depreciagao R$ 172,67 R$2.072,00 [R$ 172,67 R$2.072,00 |R$ 172,67 R$2.072,00 |R$ 172,67 R$ 2.072,00
Melhorias do
espaco fisico RS 166,67 R$2.000,00 |R$ 333,33 R$ 4.000,00 [R$ 541,67 R$ 6.500,00 |R$ 0,00 R$ 0,00
TOTAL R$9.131,33 [R$ 109.576,00 [R$ 9.675,00 [R$ 116.100,00 (R$ 10.294,33 [R$ 123.532,00 [R$ 10.207,67 [RS$ 122.492,00

Fonte: Elaborado pela Autora
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4.7.6 Demonstrativo de Resultados

O Demonstrativo de Resultados ¢ uma ferramenta essencial para a andlise da
viabilidade econdmica do empreendimento, pois apresenta a receita total obtida e todos os
custos, despesas e tributos relacionados a operacao do consultorio.

Com base nas projecdes elaboradas, como demonstrado na tabela 13, estima-se que, ao
final do primeiro ano de funcionamento, o consultorio apresenta um lucro liquido de
R$2.998,40. No segundo ano, a expectativa ¢ de um lucro liquido de R$17.986,00. Para o
terceiro ano, o resultado liquido projetado ¢ de R$35.051,60. Ja no quarto e ultimo ano da
projegdo, estima-se um lucro liquido de R$66.097,60.

Dessa forma, observa-se que, com base na demanda prevista ao longo dos quatro anos
analisados, a projecdo de lucros liquidos € positiva e crescente, indicando potencial de

sustentabilidade e crescimento do negocio.

Tabela 13: Demonstrativo de resultados

Descrigao ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
R$ R$ R$ R$

Receita Total com vendas 130.880,00 [155.950,00 184.470,00 {219.420,00

Custos variaveis totais R$ 18.305,60 [R$ 21.864,00 |R$ 25.886,40 [R$ 30.830,40

- Custos com materiais diretos |[R$ 2.600,00 [R$ 3.150,00 |R$ 3.750,00 [RS$ 4.500,00

- Impostos sobre vendas R$ 7.852,80 |[R$9.357,00 ([R$ 11.068,20 [R$ 13.165,20

- Gastos com vendas R$ 7.852,80 |[R$9.357,00 ([R$ 11.068,20 [R$ 13.165,20
R$ R$ R$ R$

Margem de Contribuicao 112.574,40 (134.086,00 158.583,60 [188.589.,60
R$ R$ R$ R$

Custos fixos totais 109.576,00 [116.100,00 123.532,00 {122.492,00

= Resultados Antes Tributos e

Juros R$ 2.998,40 |R$ 17.986,00 |R$ 35.051,60 |R$ 66.097,60

- Despesas Financeiras (R$) [R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00

= Resultados Antes Tributos |R$ 2.998,40 [R$ 17.986,00 [R$ 35.051,60 |R$ 66.097,60

CSLL - Contribuigao

Social sobre o Lucro

Liquido 0,00% |R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00

IRPJ - Imposto de

Renda Pessoa Juridica [0,00% |R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
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= Resultados Liquido do

Periodo R$ 2.998,40 |R$ 17.986,00 |R$ 35.051,60 |R$ 66.097,60

Fonte: Elaborado pela Autora

4.7.7 Indicadores de Viabilidade

A tabela apresenta uma analise dos custos fixos, do indice da margem de contribuigdo,
em percentual e em valor, bem como a receita total projetada para cada ano, permitindo uma
comparagdo direta com o ponto de equilibrio calculado.

De acordo com os dados da tabela 14, o primeiro ano, o ponto de equilibrio é estimado
em R$127.394,03, representando 86,01% da receita total prevista, valor inferior a receita
projetada, indicando viabilidade financeira. No segundo ano, o ponto de equilibrio projetado ¢
de R$135.031,21, correspondente a 85,98% da receita total. No terceiro ano, estima-se um
ponto de equilibrio de R$143.696,75, equivalente a 85,97% da receita. Por fim, no quarto ano
projetado, o ponto de equilibrio ¢ calculado em R$142.516,84, representando 85,95% da

receita total estimada.

Tabela 14: Ponto de equilibrio

Descri¢ao

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

Custo Fixo total

R$ 109.576,00

R$ 116.100,00

RS 123.532,00

R$ 122.492,00

indice da Margem de

Contribuicao 86,01% 85,98% 85,97% 85,95%
Margem de

Contribuicao RS 112.574,40 [R$ 134.086,00 |R$ 158.583,60 [R$ 188.589,60

Receita total

R$ 130.880,00

RS 155.950,00

RS 184.470,00

R$ 219.420,00

PONTO DE
EQUILI{BRIO

RS 127.394,03

RS 135.031,21

RS 143.696,75

RS 142.516,84

Fonte: Elaborado pela Autora

Com base na comparacdo entre a receita total e a receita liquida projetadas para o
consultorio, foi possivel calcular o percentual de lucratividade ao longo dos quatro anos
analisados. Conforme demonstrado na tabela 15, o primeiro ano de operagdo, estima-se uma

lucratividade de 2,29%, no segundo ano, esse percentual sobe para 11,53%, no terceiro ano, a
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margem de lucro alcanga 19,0%, e, no quarto e Gltimo ano projetado, a lucratividade estimada
¢ de 30,12%.
Esses resultados mostram que o empreendimento apresenta viabilidade econdmica,

com uma trajetdria de crescimento consistente na lucratividade ao longo do periodo analisado.

Tabela 15: Lucratividade

Descrigado ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Lucro liquido RS 2.998,40 RS 17.986,00 RS 35.051,60 R$ 66.097,60
Receita total R$ 130.880,00 |R$ 155.950,00 |RS$ 184.470,00 [R$ 219.420,00
LUCRATIVIDADE |2,29% 11,53% 19,00% 30,12%

Fonte: Elaborado pela Autora

Para uma visdo mais ampla da rentabilidade ao longo dos quatro anos projetados,
realizou-se a comparagdo entre o lucro liquido acumulado no periodo e o investimento inicial
realizado no empreendimento.

Com base nesse calculo, obteve-se um percentual de rentabilidade de 423,36% ao final
dos quatro anos de acordo com a tabela 16. Esse resultado representa um retorno expressivo
sobre o capital investido, evidenciando que o projeto apresenta alto potencial de retorno

financeiro e se mostra economicamente viavel.

Tabela 16: Rentabilidade de 4 anos

Lucro liquido R$ 122.133,60

Investimento total R$ 28.848.40

RENTABILIDADE
Fonte: Elaborado pela Autora

423,36%

Com base em todos os calculos apresentados, conclui-se que o projeto ¢
economicamente viavel. Considerando o investimento inicial de R$28.848,40 e com lucro
liquido acumulado nos quatro anos calculados, estima-se que o tempo necessario para o
retorno do investimento que seja de aproximadamente 3,44 anos conforme demonstrado na

tabela 17. Dessa forma, confirma-se a viabilidade econdmica da implementacdo do
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consultorio de psicologia Equilibrio Mente & Vida, demonstrando-se um empreendimento

sustentavel.

Tabela 17: Tempo de retorno de Investimento

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Investimento total |R$ 28.848.,40
Lucro liquido R$ 2.998,40 R$ 17.986,00 |R$ 35.051,60 |R$ 66.097,60
Saldo -R$ 25.850,00 [-R$ 7.864,00 [R$ 27.187,60 [R$ 93.285,20
RETORNO DO
INVESTIMENTO |3,44 Anos

Fonte: Elaborado pela Autora
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5. CONSIDERACOES FINAIS

A partir da conclusdo deste projeto, ¢ possivel afirmar que o consultoério Equilibrio
Mente & Vida configura-se como um empreendimento promissor e rentavel. Ao longo dos
quatro anos analisados de planejamento, a empresa estabeleceu uma base sélida e estratégica,
demonstrando potencial de éxito no mercado de saude mental.

Durante o desenvolvimento do trabalho, foram alcangados os objetivos propostos, tais
como a definicdo das principais caracteristicas do negocio e a identificagdo do publico-alvo,
composto majoritariamente por mulheres com idade entre 25 e 50 anos, embora o consultorio
esteja preparado para atender diferentes perfis de clientes. A pesquisa de mercado evidenciou
uma crescente demanda por servigos voltados ao cuidado com a satide mental, confirmando a
relevancia do empreendimento.

No plano estratégico, foram definidos a missdo, a visdo e os valores do
empreendimento. Realizou-se a andlise dos fatores positivos e a identificagdo de uma
oportunidade, representada pela abertura do primeiro consultoério no municipio. Contudo, essa
situacdo também representa uma ameaga, uma vez que o negocio ¢ novo no mercado e ainda
ndo possui reconhecimento ou reputacdo consolidada.

Além disso, foram estabelecidos os objetivos estratégicos, os quais incluem a
expansao de mercado, a diferenciagao dos servigos por meio da modalidade on-line ¢ a
possibilidade de firmar parcerias com empresas. As perspectivas estratégicas também foram
desenvolvidas com base em quatro dimensdes: a financeira, fundamentada na previsao de
vendas, a de clientes, com o objetivo de ampliar o alcance e promover a fidelizacao, a de
processos internos, voltada para a eficiéncia operacional e na protecdo de dados, e, por fim, a
de aprendizado e crescimento, com énfase na qualidade do atendimento.

O plano de marketing foi desenvolvido com o objetivo de promover o consultdrio de
maneira estratégica, alinhando as acdes promocionais as metas financeiras e ao processo de
fidelizagdo do publico-alvo. Foram definidos os precos dos servigos, analisada a concorréncia
e identificada a necessidade de contratacdo de um profissional de Psicologia com énfase em
satde mental, visando atender a demanda especifica do mercado.

O planejamento financeiro teve papel fundamental ao proporcionar uma visdo
abrangente dos quatro primeiros anos de operacdo, com projecdes realistas de crescimento
gradual. Com todas as etapas concluidas, o consultorio Equilibrio Mente & Vida encontra-se

preparado para ingressar no mercado com maior seguran¢a, contando com uma Vvisdo
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estratégica e um planejamento consistente, direcionado ao reconhecimento e consolidag¢do no
setor.

O plano financeiro apresenta indicadores positivos, destacando-se uma rentabilidade
acumulada de 423,36% ao longo dos quatro anos analisados e uma Taxa Interna de Retorno
(TIR) estimada em 3,44 anos. Esses dados reforgam que o Consultério Equilibrio Mente &
Vida possui potencial para se consolidar como um investimento s6lido e sustentavel.

Para a autora, o desenvolvimento deste projeto demonstrou que o sonho de atuar na
area da Psicologia ¢ vidvel e promissor, especialmente quando associado a um planejamento
criterioso, organizagdo eficiente e um proposito voltado ao cuidado com a saude mental da
comunidade local. O trabalho confirma que ¢ possivel transformar uma aspiragdo pessoal em

um empreendimento com impacto social positivo e potencial de crescimento no mercado.
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