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RESUMO

Este projeto teve como objetivo analisar a viabilidade de abrir um novo negécio de
massoterapia e Reiki na cidade de Garibaldi — RS. Para verificar se o negdcio € viavel,
foi elaborada uma pesquisa quantitativa de mercado com o intuito de identificar o
publico alvo, além disso, foi feita outra pesquisa qualitativa com profissionais da area
para analisar este mercado e basear-se no negdcio deles para iniciar este projeto. Foi
elaborado o plano de Marketing e o plano financeiro, possibilitando a andlise das
vendas dos servicos e a viabilidade do negdcio diante dos custos. Atraves deste
planejamento, constatou-se com base na previsao de vendas para 0s primeiros cinco
anos de funcionamento do negdcio, que o cenario realista é vidvel para a realizacéo
do mesmo, tendo prospeccdes de crescimento.

Palavras-Chaves: Servigos. Novos Negdcios. Empreendedorismo.
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1 INTRODUCAO

A massagem consiste em um conjunto de manipulacées, de movimentos
leves ou com maior pressao, de acordo com a necessidade e objetivos desejados.

J4 dizia Fritz (2002) & massagem deve ser realizada com cuidados,
respeitando estruturas como a pele, vasos arteriais, venosos e linfaticos e ndo deve
provocar hematomas ou dor. E, entdo, com o estimulo dos érgdos responsaveis pela
nutricdo dos tecidos e eliminacao de toxinas, ocorre a sensacao de bem-estar.

A linguagem do toque é universal, por isso, atualmente, conhecemos a
importancia da massagem e o0s beneficios para o corpo. A massagem, por seu lado,
busca resgatar o toque, o contato fisico, a troca energética que se estabelece entre
terapeuta e paciente. Segundo Seubert e Veronese (2008), o contato fisico é
importante e é fundamental no desenvolvimento saudavel de uma crianga, por
exemplo. Problemas emocionais podem advir no decorrer de uma vida, quando esta
crianca € privada de contato fisico e do toque. Para os autores, a massagem pode
melhorar a imunidade, pode acalmar, resolver edemas, reduzir o estresse e liberar
endorfinas.

A primeira parte deste trabalho esta direcionada a definicdo do tema, do
objetivo geral deste estudo, seguido pelos objetivos especificos. Na sequéncia foram
realizadas pesquisas sobre o empreendedorismo e o empreendedor, 0 mercado nos
dias atuais e também procurou-se entender um pouco sobre sua histdria ressaltando
as diferencas entre as clinicas.

Em seguida, é apresentado o Canvas, uma metodologia utilizada para
entender o neg6cio como um todo.

Diante dessas informacdes, para Fritz (2002) entende-se que a massagem
terapéutica pode ser bastante significativa para o tratamento de diversos males, mas,
indaga-se se a populacdo reconhece a massagem como terapéutica? Quais seriam
0s beneficios que o0s sujeitos pesquisados creem que a massagem ofereca?

Ao buscar-se a opinido de estudiosos sobre o assunto, encontramos que a
massagem pode ser definida como um procedimento mecanico-manual aplicado ao
corpo para o tratamento de diversos tipos de disfungdes. E ela trabalha, entre muitas
outras funcgdes, o relaxamento muscular e por este motivo as pessoas procuram 0S

massoterapeutas para realizar o tratamento. E fato que a massagem, em toda a sua
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multiplicidade, traz muitos beneficios ao individuo, tanto no aspecto fisico quanto no
mental e emocional.

Para entender melhor o tema do estudo, seu funcionamento na prética e obter
informacdes de gestdo e mercado, foi realizada uma pesquisa qualitativa abrangendo
dois empreendedoras da Massagem e do Reiki, uma situada de Crlos Barbosa e o
outro de Garibaldi, onde sera implantado a clinica em estudo. Também, para avaliar
as futuras clientes do empreendimento, foi aplicada uma pesquisa quantitativa
envolvendo noventa e quatro pessoas de ambos 0s sexos da cidade de Garibaldi,
onde foi possivel conhecer algumas caracteristicas de cada pessoa juntamente com
suas necessidades, tais como: preferéncias, investimentos, satisfagéo, servicos mais
utilizados, entre outros.

De acordo com a pesquisa realizada, identificou-se que o principal ponto para
a escolha do estabelecimento é a qualidade nos servicos prestados, ou seja, cada vez
mais aumenta a exigéncia das clientes quando se trata de servicos. Além disso,
realizou-se um estudo da analise do contexto do negécio, ambiente interno e externo
a empresa, objetivando avaliar possiveis pontos fortes e fracos, tanto quanto ameacas
e oportunidades e andlise de mercado para entender o ambiente em que 0 novo
negacio sera instalado.

Finalmente foi realizado o plano financeiro do negécio com o intuito de
analisar os investimentos e saber se é viavel e rentavel aimplantacdo do novo negocio
na cidade de Garibaldi. Para isso, foi apresentadas tabelas de previsdo de vendas,
impostos, custos, DRE, fluxo de caixa nos cendrios realista, pessimista e otimista,
além da criacdo de um plano de contingéncias para mitigar possiveis riscos futuros
para o bom andamento do negdcio.

O resultado desta analise financeira indica que € viavel a abertura da clinica,
no entanto, algumas acfGes sao importantes para a manutencao rentavel deste
negocio. Tais acdes como inicialmente permanecer no emprego atual, controlar os
gastos e compartilhar o espago, serdo imprescindiveis para uma melhor
sustentabilidade. Através da pesquisa realizada, observa-se a possibilidade de um
centro estético voltado para o atendimento de massagens e terapias alternativas,
interligando as duas para o melhor atendimento ao cliente. Constatou-se através da
elaboracao deste trabalho que a clinica Massoterapia e Equilibrio podera ser colocado

em pratica, pois apresentou um crescimento positivo no mercado.
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2 TEMA, PROBLEMA E OBJETIVOS

O tema para o presente trabalho é um estudo para viabilizar um novo negécio.
Dessa forma pretende-se criar um espacgo de massagem fixa com a possibilidade do
profissional se deslocar até o cliente, agregando com isso, um atendimento
diferenciado. Entretanto tem-se como principal dificuldade a conscientizacdo das
pessoas que é uma opc¢ao viavel e pratica.

Verifica-se que o objetivo principal de cada empresa € a maximizacdo da
riqueza de seus proprietarios, sendo esta riqueza expressa pelo valor de mercado da
empresa, conforme salienta Brizolla (2015). As decisdes financeiras sdo orientadas
visando o aumento do valor de mercado da empresa.

Esta serd uma questdo a ser estudada, para isso sera fundamental fazer a
pesquisa de mercado para analisar a opinido do publico. A proposta comercial desse
novo negaocio voltado para a massagem e Reiki é proporcionar conforto aos clientes,
com um espaco diferenciado e personalizado onde o cliente sinta-se privilegiado e

confortavel.

2.1 DELIMITACOES DO TEMA E DEFINICAO DO PROBLEMA

Nos dias atuais, percebe-se que a busca pela beleza, principalmente feminina,
€ uma preocupacdo constante, como cabelo, unha, depilacdo, entre outras. Todavia,
observa-se que ndo € somente a parte fisica perfeita que as pessoas estédo
procurando, hd um aumento significativo pela busca da paz interior, ou seja, estar bem
consigo mesmo, com isso h4 uma maior procura e investimentos em tratamentos
alternativos, como fazer Reiki, meditacdo, Barras de Access.

Conforme Campos (2018) relata que o Brasil vive um surto de depresséao e

ansiedade:

O Brasil € considerado o pais mais ansioso e estressado da América Latina.
Segundo a Organiza¢do Mundial da Saude (OMS), nos ultimos dez anos o
ndamero de pessoas com depressdo aumentou 18,4%, isso corresponde a
322 milhdes de individuos, ou 4,4% da populacéo da Terra. No Brasil, 5,8%
dos habitantes (CAMPOS, 2018).
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Esses dados sédo preocupantes, pois esse problema engloba efeitos como
fobia, transtorno obsessivo-compulsivo, estresse pés-traumatico e ataque de péanico.

Campos (2018) ainda explica a diferenca entre estresse, ansiedade e depressao:

Estresse € uma coisa que vivemos e estamos expostos a todo tempo; a
ansiedade é uma doenca grave relacionada com o futuro, a pessoa sempre
sente receio em tudo o que vai fazer. J4 a depresséo esta relacionada ao
passado, algo que é um peso; a pessoa se sente deprimida, incapaz de
expressar seu sentimento e com medo de lidar com certas situacbes
(CAMPOS, 2018).

A partir das entrevistas com profissionais a massagem, a que tem maior
procura € a estética, principalmente pela transformacdo observada de sessao para
sessdo. Esse crescimento pela busca dos cuidados estéticos acorre pelo amplo
conceito, em cuidar da beleza, e do bem-estar.

Ressalta-se que o desenvolvimento do empreendimento na area de
Massagem e Reiki acontecera em duas fases. Sendo que na primeira parte foi
realizado através de uma pesquisa bibliogréfica, por meio de livros, artigos e sites,
visando montar um referencial tedrico para embasar o projeto da empresa, além disso,
sera feita uma pesquisa de mercado, para observar a existéncia do publico-alvo,
caracterizar esse publico, identificando os servicos de interesse do mesmo. Ja a
segunda parte serd voltada especificamente para o segmento que deseja-se seguir.
Para isso foi feita uma analise do mercado e os canais de relacionamento com o
cliente, para que seja possivel a elaboracdo de um plano de negécio e a viabilidade
do mesmo.

O local escolhido para a implantacdo do negécio € o municipio de
Garibaldi/RS, localizado na serra gaucha, e justifica-se pelo interesse em explorar o
potencial de crescimento da cidade, além disso, 0 objetivo é realizar um servigo
diferenciado indo até a casa do cliente, se o mesmo preferir, e atender empresas que
procuraram pelos servi¢os. Considerando que em longo prazo a ideia é implantar em
outras cidades, agregando talvez a massagem itinerante, para isso depende bastante
da reacdo do publico alvo em relagdo a este novo servico.

Assim, a questdo norteadora deste TCC foi: qual a viabilidade para a
implementacéo de um novo negdécio voltado para a area de massagem terapéutica e

Reiki no municipio de Garibaldi?
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2.2 OBJETIVOS

A seguir serdo apresentados o0s objetivos do presente trabalho, incluindo o

objetivo geral e os objetivos espeficos.

2.2.1 Objetivo geral

Para Gil (2007) os objetivos devem ser apresentados sob forma de hipéteses,
com a definicAo das varidveis independente e dependentes, ou seja, variavel
dependente é a variavel do desfecho que € a condicdo que se pretende estudar, ja a
variavel independente € a exposicdo ou qualquer outra caracteristica que se acredite
a do desfeche. Desse modo néo é dificil a obtencdo da amostra adequada de casos,
mas a selecdo de controles tende a ser a mais probleméatica. Por essa razdo deve-se
evitar a escolha de casos e regides muito diferentes em que foram escolhidos os

casos.

O Objetivo Geral esta ligado a uma visdo global e abrangente do tema.
Relaciona-se com o contelido do intrinseco, quer dos fendmenos e eventos,
quer das ideias estudadas. Vincula-se diretamente a propria significacdo da
tese proposta pelo projeto (MARCONI; LACATOS, 2012, p. 202).

Com esse projeto, tem-se como objetivo verificar a viabilidade financeira e
mercadoldgica para a implementacdo de um novo negécio voltado para a area de
massagem terapéutica e Reiki nos municipios da serra Galcha, especificamente na
cidade de Garibaldi.

2.2.2 Objetivos especificos

Segundo Lakatos e Marconi (2011), objetivo especifico € o detalhamento do
objetivo geral. Seguindo esse conceito, analisaremos 0s objetivos especificos do
presente trabalho:

a) Pesquisa com consumidores de massagem terapéutica para

compreender melhor sua percepc¢éo sobre este tipo de servigo;

b) Caracterizar o publico que se pretende atender;

C) Identificar os concorrentes, analisando os servicos ja oferecidos;

d) Identificar os custos, despesas e receitas;
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e) Identificar a viabilidade financeira para a implementacdo deste
novo negaocio a partir da oferta de um servigo diferenciado.

2.3 JUSTIFICATIVAS

Nao é segredo que criar um novo negocio € o sonho da maioria dos
brasileiros. Ainda mais, deixar de ser empregado e passar a ser empreendedor, tomar
decisfes e iniciativas que possam vir a agregar ao seu empreendimento.

O projeto desse novo negoécio comecgou a ser elaborado no ano de 2017, em
uma conversa rotineira entre a autora e uma amiga. Apos, a mesma decidiu que
precisava priorizar seu bem-estar, consequentemente, trabalhar em algo que se
identificaria. Nesse dia, ela buscou por cursos na area de massoterapia, que era um
dos seus sonhos.

Com a possibilidade de agregar os aprendizados da especializacdo em
administracdo em andamento, buscou por um curso de Massagem para poder iniciar
0 novo negocio. O curso de Massagem foi dividido em varios modulos, estético,
terapéutico, relaxante, reflexologia podal, primeiros socorros e a parte anatbmica. As
aulas ocorreram de forma pratica e com atendimentos reais supervisionados pelos
responsaveis. Toda essa parte foi fundamental para ter ideia de como proceder aos
atendimentos e ter uma primeira impressado em relacdo a essa area.

Observou-se uma constante busca de empresarios interessados em agregar
a Quick Massage durante o expediente de trabalho. Dessa forma, auxiliaria na saude
e no bem-estar dos seus colaboradores, para isso, cogitou-se em conciliar o espaco
do aconchego da sala, com os atendimentos em empresas.

A realizacdo do presente estudo se justifica pela necessidade premente de
construcdo de conhecimento a cerca destas modalidades terapéuticas
complementares, cada vez mais técnicas sao procuradas e utilizadas.

Uma das propostas da Massoterapia e Equilibrio, além do bem-estar e saude
dos clientes é a sua satisfacdo. Isso, por estar fazendo parte de um estabelecimento
onde s&o bem acolhidos e com profissionais responsaveis e principalmente
capacitados, sempre inovando e buscando por novos conhecimentos e técnicas. Para
a concretizacdo desse sonho € necessario mais que apenas empenho, € fundamental
planejamento, ou seja, conhecer o negdcio, estuda-lo, antecipando-se dos possiveis

problemas que poderdo surgir. Uma questédo observada antes de pensar em abrir o
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espaco, foi que o atendimento e a qualidade dos servigos prestados deveriam ser
diferenciados, cuidando a forma de abordagem do cliente e principalmente o cuidado

com o toque durante a massagem, pois esse precisa ser perfeito.
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3 REVISAO DA LITERATURA

Empreendedorismo em geral é baseado na pesquisa, entretanto na hora de
verificar se a ideia ira dar certo, existe sigilo total, podendo prejudicar o andamento do
negocio num futuro e a materializacdo de seu sonho.

Arcuri (2018) destaca que as atitudes serao o diferencial para o seu negécio,
e o diferencial € a forma que se transforma aquilo que vocé almeja em produto ou
servico. Antes de pensar o que quer fazer é necessério pensar porque ira fazer. Além
disso, € muito importante conhecer outros modelos de negécio, € uma forma de
agregar no seu préoprio empreendimento. E principalmente € preciso ter metas e estar
focado nelas, ndo necessariamente de faturamento, mas de alcance de pessoas, de
satisfacdo (clientes e funcionarios), apenas dessa maneira consegue-se saber se 0

negocio estd no caminho certo.

3.1 NOCOES SOBRE EMPRENDEDORISMO

Segundo o pensamento de Kuratko (2017), empreender esta voltado
principalmente na busca por oportunidades, pela aceitacdo de riscos e pela vontade
de tornar uma ideia em realidade. Geralmente os empreendedores sdo conhecidos
por criarem novos negodcios, embora eles possam inovar.

Para Dolabela (2008, p. 18) “[...] empreendedor € um conjunto de atitudes e
comportamentos que o predispdem a ser criativo, a identificar a oportunidade, a saber,
agarra-la”. Dornelas (2018, p. 21) explica o que ele entende por administrador e
empreendedor: “Todo empreendedor necessariamente deve ser um bom
administrador para obter o sucesso; no entanto, nem todo bom administrador € um
empreendedor”. Inclusive Dornelas (2018) acredita que o administrador precisa
concentrar-se nos atos de planejar, organizar, dirigir e controlar. Em compensacéo os
empreendedores tém outra funcdo numa instituicdo, geralmente eles tém muita
dificuldade quando a empresa cresce, para a tomada de decisédo, até porque 0s
empreendedores preferem lidar com aspectos estratégicos. Outro fator que diferencia
o empreendedor é o constante planejamento a partir de uma viséo de futuro.

Conforme Aidar (2007) os novos neg0Ocios sempre sdo experimentais, mesmo
apos surgirem de um detalhado plano de negdcios. Iniciar um pequeno negdécio

possibilita ao fundador a oportunidade de testar e comercializar o conceito do novo
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produto ou servigo, dessa forma sentir como os clientes vao reagir diante do preco,
local ou mesmo da variagao do produto. Recomenda-se que o empreendedor defina
claramente seu publico alvo, embora na préatica, muitas vezes, € necessaria uma

experimentacdo do negocio, antes de delimitar os nichos a serem perseguidos.

Para o empreendedor, o ser € mais importante que o saber. A empresa € a
materializac&o dos nossos sonhos. E a projecdo da nossa imagem interior,
do nosso intimo, do nosso ser em sua forma total. O estudo do
comportamento do empreendedor é fonte de novas formas de compreenséo
do ser humano em seu processo de criacdo de riquezas e de realizacéo
pessoal. Sob esse prisma, o empreendedorismo € visto também como um
campo intensamente relacionado com o processo de entendimento e
construcdo da liberdade humana [...] (DOLABELA, 2008, p. 242).

Segundo Drucker (1970 apud CHIAVENATO, 2012, p. 8) diz que ‘o
empreendedorismo se refere a assumir riscos”. Nesse mesmo parametro
(HASHIMOTO; BORGES, 2014) acreditam que empreender é um negolcio que
possuem certos riscos, variando a funcao e as condi¢c6es. Além disso, identificar todas
as ameacas que podem incidir sobre o negdcio.

Para Chiavenato (2012, p. 1) “Todo negécio exige um planejamento prévio
para conhecer todas as variaveis envolvidas e poder articula-las e aproveita-las de
maneira inteligente e enriquecedora”. Embora para ser um empreendedor exija muito
mais que apenas ideias, para abrir o seu estabelecimento é fundamental ser
organizado, saber usar o dinheiro. Diferentemente de uma pessoa remunerado
mensalmente, o proprietario deve prever o0os gastos com aluguel, despesas
administrativas, funcionarios, com a reposi¢ao dos produtos. Atualmente observamos
gue alguns empresarios ao receber um valor maior simplesmente pensam em gastar,
ndo calculam para ver se esse valor é apenas o lucro ou se a parte do lucro é bem
inferior ao valor arrecadado.

Hisrich; Peters; Shepherd, entendem que:

[...] o empreendedorismo exige acdo, uma a¢do empreendedora por meio da
criacdo de novos produtos/processos e/ou da entrada em novos mercados,
que pode ocorrer por meio de uma organizacao recém-criada ou dentro de
uma organizacdo estabelecida (HISRICH; PETERS; SHEPHERD 2014, p.
26).
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Dessa forma observamos que os empreendedores precisam pensar
estrategicamente, pensar muitas vezes rapido em determinados assuntos, além do
mais, sobrecarregam toda a responsabilidade em manter um negécio funcionando.

Outro fator citado por Chiavenato (2012, p. 5) “...] empreendedor € muitas
vezes associada a incerteza, principalmente quando o seu negdcio envolve algo
realmente novo ou quando o mercado para o seu produto sequer existe”. Portanto o
risco sempre vai acontecer, embora 0 negocio nao seja Novo, sera necessario manter-
se no mercado, competindo com os concorrentes, buscando o melhor preco.

Segundo a visao de Chiavenato (2012, p. 8) “[...] o empreendedor consegue
fazer as coisas acontecerem por ser dotado de sensibilidade para os negécios, tino
financeiro e capacidade de identificar e aproveitar oportunidades, nem sempre claras
e definidas”.

A maior dificuldade do empreendedor é enxergar o negdcio como um todo,
geralmente o empreendedor tem dominio de apenas uma parte, o que gera conflito
entre o pleno dominio com a parte em dificuldade. Uma forma construtiva para facilitar
a gestao, € o plano de negécio, assim sendo, € um documento que reune informacdes
sobre o futuro do empreendimento, com objetivo de apresentar viabilidade e facilitar
a implantacdo. Dessa forma, obriga o empreendedor a conhecer todo o negécio,
independente da area preferida, além disso, é uma forma de conhecer todos os
componentes do negdcio. A partir do plano de negdcio o pesquisador consegue fazer
varias pesquisas e testes, uma vez que errar no papel € mais barato que errar com
protétipos reais (HASHIMOTO; BORGES, 2014).

A pesquisa de Chiavenato (2012) releva algumas caracteristicas sobre o
empreendedor, que sdo: a necessidade de realizacdo, a disposi¢do de assumir riscos
e autoconfianca. Em geral as pessoas com necessidade de realizacdo sdo aquelas
que gostam de competir com alguns padrbes de exceléncia e geralmente sao
responsaveis. As pessoas com disposi¢do para assumir risco na maioria das vezes
sdo aquelas que investem seu proprio dinheiro no negdcio, abandonam empregos
seguros, em outros casos a preferéncia por riscos moderados, reflete na
autoconfianca do empreendedor que se comporta com o0s pés no chdo. Normalmente
as pessoas autoconfiantes tem dominio sobre seus problemas, sendo na maioria das
vezes pessoas de sucesso e independentes, que percebem os problemas de um novo

negocio, mas acreditam em suas habilidades.
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Para Dornelas (2018) o empreendedorismo irda mudar a forma de se fazer
negdécios. Atualmente requer um nimero maior de empreendedores, ele acredita que
esse fato esteja alavancado com o crescimento da tecnologia e da rapidez nas
mudancas. Por isso, o0 momento atual pode ser chamado de a era do
empreendedorismo, pois sdo os empreendedores que estao eliminando as barreiras
comerciais e culturais e estao criando novas relagdes de trabalho e novos empregos.
Observamos a crescente dos startups, mas para isso € fundamental ideias inovadoras
e uma equipe competente e motivada. Kuratko enfatiza que é importante considerar

duas perspectivas sobre o ambiente:

A primeira perspectiva € a estatistica, que fornece numeros reais para
enfatizar a importancia das pequenas empresas nhas economias dos paises.
E a segunda examina algumas tendéncias na pesquisa e na educacao
empreendedora a fim de refletir a importdncia do empreendedorismo no
desenvolvimento académico (KURATKO 2017, p. 15).

Dolabela (2008, p. 23), acredita que “[...] o empreendedor seja o motor da
economia, um agente de mudancas”. Além disso, Dolabela (2008, p. 23), acredita que,
“[...] o empreendedor é alguém que sonha e busca transformar seu sonho em
realidade”. Muitas vezes sdo pessoas que ndo tem condi¢cdes de montar seu préprio
negécio, e também ndo conseguem ninguém disposto a investir na ideia, mas o
principal é ndo desistir e continuar insistindo no seu sonho.

Segundo a pesquisa feita pelo Sebrae (2018, p. 8), “nos ultimos anos, apesar
do fraco desempenho do PIB, entre 2014 e 2017, a criagdo anual de novos MEI
manteve-se robusta, préximo a casa de um milhdo de novos MEIl/ano”. A constante
procura por iniciar com um MEI estd basicamente relacionada com o baixo custo na
abertura, uma burocracia menor e a manutencéao facilitada.

Outro dado importante analisado na pesquisa do Sebrae (2018) foram as
areas com maior crescimento, entre elas estéo as areas da saude, educacao, beleza,
estética, servicos especializados (em especial em nichos de mercado, os voltados a
32idade e as mulheres) e informatica. Um fator importante para esse crescente é cada
vez mais o desejo e 0s cuidados com o corpo.

Inclusive na pesquisa do Sebrae (2018, p. 9) “[...] € possivel esperar que, até
dezembro de 2018, o numero de MEI chegue a 8,7 milhdes e o total de Pequenos

Negadcios atinja a marca dos 13,6 milhdes de empreendimentos”. Basicamente o MEI
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apenas tem baixo impacto no crescimento do PIB, ja que esse é baseado pelas
grandes empresas.

3.2 LITERATURAS DO NEGOCIO PROPOSTO

“A massoterapia esta passando por um renascimento, na medida em que mais
pessoas vém descobrindo sua eficacia como método de relaxamento, de combate ao
estresse, de alivio da dor e da disfuncao”. (CLAY, POUNDS, 2003, p. 29). Para Meyer
(2010, p. 1) “com vistas a oferecer uma sensac¢ao de bem-estar Unica ao massageado,
proporcionando-lhe a redescoberta do tato, um sentido essencial, porém cada vez
mais esquecido [...]".

Ja dizia Seubert (2008) empreendimentos na area da Estética e Beleza séo
algo bem natural, porém exige constante atualizacdo, desde 0s cursos, aos novos
equipamentos. O grande responsavel por essa constante atualizacao é a tecnologia,
sempre lancando novos produtos, novas ideias, muitas vezes para facilitar a vida das
pessoas, embora em outras vezes a constante melhora nos equipamentos
proporcionados pela tecnologia dificulta a compra de aparelhos melhores. Para ser
um empreendedor de sucesso, além de estar focado nos seus objetivos e acreditar
sempre na sua proposta, precisa ser alguém com visdo que saiba identificar novas
oportunidades, transformando-a em uma proposta viavel.

Fritz (2002, p. 39) tinha uma ideologia para massagem e acreditava que o “[...]
conceito mais apropriado da massagem € o de uma colegcdo de habilidades”. A
massagem nao pode ser considerada Unica, ou de apenas uma técnica, pois abrange
varios movimentos.

Um profissional da massagem precisa estar atento ao que o cliente precisa e
identificar a melhor maneira de trabalhar o individuo naquele momento, é necessario
ser terapeuta de corpo e da mente. E bastante falado a quest&o do toque durante a
massagem, algo importante, pois o cliente precisa sentir-se seguro, uma vez que ele
estd exposto em uma maca, conforme acreditava Seubert (2008).

Ja para Clay; Pounds (2003) eles enfatizam os cuidados com os clientes, com
0 seu bem-estar, e comenta que muitas vezes 0S massoterapeutas esquecem-se de
analisar sua postura, pois o futuro da massoterapeuta depende muito do trabalho
corporal praticado, € importante que aprenda uma mecéanica corporal adequada, para

dessa forma realizar um tratamento eficaz sem comprometer sua saude.
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Frtiz (2002) em seu livro explica sobre o surgimento da massagem, acredita-
se que a massagem tenha sido mencionada e escrita pela primeira vez cerca de 2000
a. C e desde 500 a. C, vem sendo descrita em livros com mais frequéncia. A
massagem tem fortes raizes com a medicina popular Chinesa, além de outras
tradicbes de cura como a medicina indiana com ervas. E surpreendente a resisténcia
da massagem atraves de séculos. Tendéncias sugerem um aumento da popularidade
da massagem e das terapias relacionadas ao corpo, usadas para a reducdo do
estresse e o tratamento musculoesquelético crénico.

A massagem se desenvolveu de modo diferente no Oriente e no Ocidente, a
medida que a massagem era integrada na pratica, na saude das pessoas, muitas
vezes era associada com experiéncias e observacdes sobrenaturais. Finalmente no
século XVI que a massagem recuperou sua respeitabilidade na Europa, com o médico
Francés Ambrose Paré (1517-1590), que comecou a usar técnicas de massagem para
rigidez de articulacdo e cura ferimentos apds cirurgia. Paré (1517-1590), ainda
descreveu a massagem em trés tipos, sendo a suave, média e vigorosa. Suas ideias
foram transmitidas a outros médicos Franceses que acreditavam na terapéutica
manual. (FRITZ, 2002).

Para Clay; Pounds (2003), o terapeuta deve considerar a privacidade e o
conforto do paciente, quando esta despido. Além disso, precisa cuidar o ambiente
profissional, ter as regulamentacdes dos locais em dia, analisar o conforto pessoal do
paciente.

O futuro da massagem sera determinado pela forma como a massagem se
apresenta no dia de hoje. Como a utilizacdo da massagem, assim como as técnicas
corporais, vem se expandindo de forma acelerada, a credibilidade junto ao publico
aumenta cada vez mais, exigindo habilidade técnica, mas também em patologia,
medicacbes, manutencao de registro, habilidades de comunicacdo e na importante
area da ética, por isso, acreditando-se no crescimento das terapias alternadas. Um
dos principais fatores € a aproximacgao das terapias com a massagem e outras areas
da saude, assim como a necessidade do conhecimento e relagbes multidisciplinares.
(FRITZ, 2002). Segundo a pesquisa do SEBRAE (2018), cada vez mais a
massoterapia tem proporcionado a sensacao de bem-estar que as pessoas procuram
e, assim, aproximando as pessoas dessa realidade de vitalidade e energia.

Segundo Gongalves (2019), existam técnicas milenares de massagem e

tantas outras que foram desenvolvidas ao longo da histéria, nada € mais atual do que
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ela. E um negdcio voltado para a cura de algumas doencas, combatendo o estresse,
proporcionando o relaxamento.

De’ Carli (2017, p. 28) analisa “o0 método do Reiki como um sistema natural
de harmonizacdo e reposicdo energética que mantém ou recupera a saude. E um
método de redugdo de estresse”. Além disso ele comenta que é um sistema proprio
de despertar o poder que habita dentro do ser humano, captando, modificando e
capitalizando energia. A histéria do Reiki surgiu com o instinto de confortar e diminuir
a dor colocando a méo no local da dor, o toque humano gera calor, serenidade e
conforto.

De’ Carli (2017) enfatiza a importancia do Reiki, a partir de algumas técnicas
este profissional estara apto a praticar o Reiki em qualquer lugar, ao contrario de um
especialista em acupuntura que estuda por anos e dedica-se anos para ter a técnica
necessaria para poder aplicar, porém existem algumas observacfes que sao feitas
aos praticantes do Reiki, antes de tudo eles precisam conhecer a si mesmo e sobre a
técnica a ser utilizada. Aprender a lidar com a energia desde o inicio. E uma energia
canalizada que quanto mais ela for praticada, melhor para a absorcao do praticante.

Para Teixeira (2009) esta técnica japonesa chamada Reiki, € usada para a
reducéo do estresse e relaxamento, que também promove a cura. E realizado por um
profissional treinado através da imposicao sobre o individuo. Baseia-se na ideia de
gue a energia flui através de nds e pode ser usada para estimular o processo de cura.
O uso do Reiki como terapia complementar esta crescendo rapidamente, sendo usado
em muitos hospitais nos Estados Unidos e Europa para ajudar a aliviar a dor e
aumentar as taxas de recuperacao.

Mesmo que todos possuam a capacidade inata de impor as maos, Teixeira
(2009) comenta sobre o sistema Reiki o desbloqueio dos chakras “roda de luz”. Séo
pontos de energia de diferentes vibracdes, representando diferentes aspectos do
corpo, da alma e do espirito, simbolizam a lei da natureza, estando em constante
movimento.

Eles estédo localizados ao longo da coluna vertebral do corpo humano, sua
funcdo é de receber e transmitir energia para as areas afetadas do corpo fisico,
(trazendo o equilibrio) ocorre com o ritual de iniciagdo, momento em que canais de
energia sdo abertos permitindo ao iniciado entrar em sintonia com a Energia Universal

e assim transformar-se em um agente de cura, podendo atuar como terapeuta Reiki.
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Através da energia do Reiki ela conseguira confrontar as pessoas praticantes
a situacdo que ajudara a descobrir e prestar mais atencdo em si mesmo. Podendo
dessa forma discernir dos obstaculos criados em sua vida. Destacado por Fritz (2002).

Uma das observacoes feita por De’ Carli (2017) é que o método Reiki ndo
desgasta o praticante, pois ndo utiliza o ki ou o chi do Reikiano, usa a Energia
Primordial Césmica do Universo. Além do mais, o Reiki € uma técnica onde o aplicador
pode se aplicar e aplicar a todo ser vivo.

Entretanto os mestres em Reiki, que utilizam esse método como profisséo, €
importante que utilizem a luz do Reiki para a canalizacdo do espaco, € fundamental
sempre cuidar do espaco disponivel para aplicacdo, embora sabendo que o Reiki
pode ser aplicado em qualquer lugar onde exista a necessidade do toque com o outro
ou consigo mesmo, pensamento sobre o método do mestre De’ Carli (2017).

Goncalves (2019) analisava que é muito importante para 0 empreendedor ter
plena ciéncia quem sdo seus clientes, quais seus habitos, costumes, renda,
escolaridade, a partir desses dados, € possivel estabelecer os melhores métodos para
atender seu cliente.

Analisando alguns empreendedores que resolveram abrir um negocio
pensado no bem-estar dos outros, entra o caso do Uol do empresario David de Mério
Porto, 29 anos, socio da Vital Work, empresa especializada em terapias de bem-estar.
No inicio abriram algo pequeno e o foco estava voltado especialmente para atender
as empresas, e por isso viram a necessidade de agregar novos servicos, como a
Quiropraxia, acupuntura, fisioterapia e acompanhamento nutricional. David também
acredita que dentro de poucos anos as empresas estardo cada vez mais abertas para
um espaco de lazer dentro das instituicbes, prezando a qualidade de vida dos

funcionarios.
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Figura 1 — Sala de aula preparada para o curso de massagem

Fonte: INNOVARE (2018).

Na Figura 1, observa-se o espaco da Innovare local para atendimentos e

realizacdo do curso de massoterapia.

Figura 2 — Figura de uma massagem com pedras quente

:

Fonte: Novo Negdcio (2019).

Nesta Figura 2, observamos um momento de relaxamento, paz, ternura, onde

a cliente esta confortavel, recebendo uma massagem de pedras quentes.
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4 CANVAS

O CANVAS é dividido em novos segmentos, que tem como objetivo auxiliar o
planejamento do seu negdcio, os segmentos sdo divididos a seguir e explicados por
Dornelas (2018) e Tajra (2014):

a) Proposta de valor: qual o valor a ser agregada, qual a novidade, o preco o
status que o seu cliente dara pelo seu servico. Conjunto de produtos e
servicos que criam valor para um segmento de cliente especifico. Quais
valores entregaram aos nossos clientes? Quais problemas dos nossos
clientes ajudamos a resolver? Que categorias de produtos e servigos
oferecemos a cada segmento de clientes? Quais necessidades dos
clientes nds satisfazemos? Qual é o nosso minimo produto viavel?

b) Segmento de clientes: Relacionamento com clientes, como a empresa
mantera contato com seus clientes, como sera o pés-venda, a assisténcia
ao cliente? Sao os diferentes grupos de pessoas a quem uma organizagao
deseja oferecer algo de valor. Precisa-se antes de tudo identificar seus
clientes, e se pertencem a um segmento. Para quem nos criamos valor?
Quem sado nossos mais importantes clientes? Quais sao nossos clientes
tipicos e os padrdes. Assim, o segmento de clientes atendido pela
empresa de massagem é classificado como mercado de segmentacéo,
melhorando a qualidade de vida dos clientes, através da massagem e
atendimento diferenciado.

c) Os canais: Como os clientes serdo contatados, por meio da internet? Por
indicacao? Através de quais canais nossos segmentos de clientes querem
ser alcancados? Como outras empresas chegam até eles hoje? Quais
canais funcionam melhor? Quais canais sdo mais eficientes em custo?
Como promovemos a integracao dos canais com a rotina dos clientes?

d) Relacionamento com Clientes: Descreve o tipo de relacionamento que a
organizacdo estabelece entre com seus clientes. Como conquistamos,
mantemos e aumentamos nossos clientes? Quais relacionamentos com o
cliente nos definimos o que temos? Como esses relacionamentos estao
integrados no nosso modelo de negd6cio?

e) Atividade-chave: Quais s&o as principais atividades que serao

desenvolvidas para que consiga produzir os servicos desejados?
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Habilidades em realizar as agfes necessarias mais importantes para criar
valor para os clientes. Quais atividades nossa proposta de valor requer?
Quais sé@o nossos canais de distribuicdo? Como é o relacionamento com
o cliente? Quais sao as fontes de receita?

f) Recursos principais: Quais sdo os principais recursos fisicos, humanos,
financeiros e intelectuais necessarios para que o negocio funcione?
Descreve a organizacdo das atividades e recursos que Sao necessarios
para criar valor para os clientes. Quais recursos-chave nossa proposta de
valor requer? Canais, relacionamentos, modelo de receita?

g) Parcerias principais: Parcerias principais, quais serdo as principais
parcerias que essa empresa necessitara desenvolver para que seja obtido
0 sucesso, além das aliancas estratégicas necessarias a serem
estabelecidas. Principais redes de fornecedores e os parceiros que fazem
o0 modelo de negdcio funcionam. Quem sdo seus parceiros-chaves? Quem
sdo seus fornecedores-chave? Quais recursos-chave adquiriram de
Nnossos parceiros? Quais atividades nossos parceiros realizam?

h) Fontes de receita: Descreve a maneira como a organiza¢ao ganha dinheiro
através de cada segmento de cliente. Sera pela venda do produto ou
servico, por assinatura do servigo, por taxas de uso? Para qual proposta
de valor nossos clientes estdo dispostos a pagar? O que eles estdo
comprando ou pagando hoje? Qual é nosso modelo de receita? Quais sao
nossas politicas de pre¢co?

i) Estrutura de custos: E composto o custo da operacdo desse negocio.
Analisando os custos fixos e variaveis, e ver se sao esséncias para o
momento. E a descricdo de todos os custos envolvidos na operacdo do
modelo de negdcio. Quais sdo os custos mais importantes de nosso
modelo de negoécio? Quais recursos-chaves sao 0s mais caros? Quais

atividades-chaves sao mais caras?
4.1 CONCEITUACOES DE CANVAS
Segundo Dornelas (2018) o plano de negécios auxilia a organizar o negécio,

definindo o valor minimo para colocar a ideia em préatica, e ainda definir os momentos

limitrofes a partir dos quais o empreendedor pode abortar ou paralisar 0 negdcio.
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Geralmente no inicio o negécio tende a ir mais devagar, devido as limitacfes
financeiras. Com os passos sugeridos pelo CANVAS, o empreendedor tera mais
chances de crescimento.

Dolabela (2008) destaca o quanto € importante destacar o percentual de
mercado que a empresa deseja atingir, o lucro liquido para os primeiros anos e qual
a lucratividade que a empresa deseja operar.

“Os objetivos de marketing devem ser definiveis e quantificaveis, de forma
que haja um alvo atingivel para o qual se possa mirar’. (DOLABELA, 2008, p. 172). E
importante que as metas sejam definidas, dessa forma quando o plano de marketing
for implantado o desempenho pode ser comparado com o objetivo.

Primeiramente é fundamental ter uma ideia para depois poder analisar. As
ideias devem ser definidas e ratificadas como uma oportunidade, o modelo de negdcio
€ a explicacdo de como a empresa funciona. Além disso, o CANVAS aplicado
juntamente com uma pesquisa de mercado, terd bastantes informacdes para decidir
sobre o plano de negécio, conforme o0 modelo de Dorneles (2018).

Para Dolabela (2008), o plano de marketing esté voltado para o conhecimento
de clientes, concorrentes, fornecedores e ambientes em que a empresa ird atuar, para
saber se 0 negdcio é viavel. Com o plano de marketing deve-se identificar as
oportunidades de negdcio mais promissoras, esbocar como penetrar nos mercados ja
identificados e principalmente como manter-se nesse negocio.

Além disso, Dolabela (2008) comenta que com o plano de marketing pode-se
estabelecer objetivos em longo prazo, mas claro nunca esquecendo o0s objetivos de
curto prazo, ambos devem ser coerentes. Um dos objetivos € sempre estabelecer que
seja um desafio, mas que com esforco sejam atingidos, até porque nunca se deve
usar as expressdes vagas como “aumentar”, “ melhorar”, ou “maximizar’ e sempre
estipular o tamanho do crescimento, para isso o plano de negdcio facilitard muito a
vida dos empreendedores.

4.2 CANVAS NEGOCIO PROPOSTO

O modelo de negdcio descreve a logica de como uma empresa constroi o
produto, planeja os canais de entrega e a receita obtida com isso. Utilizando a
metodologia Business Model CANVAS, os empreendedores sairdo preparados para

a construcdo de modelos mais sélidos de negocio, pois possibilita testar varias
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possibilidades de empreendimento de forma répida e préatica. Conforme explica o
técnico do SEBRAE/RS Ivandro Rosa de Moraes (2018 —(b)) o modelo é bastante
visual, simplificado e indicado especialmente para quem quer verificar a viabilidade de
uma ideia.
Além disso, o Modelo de negdcio CANVAS, ajuda a facilitar o entendimento e a
concepgao de novos produtos e servigos, permite explorar novas oportunidades de
crescimento, acelerar inovacfes tecnoldgicas de mercado. O CANVAS é flexivel e
ajuda a levar em consideracao os objetivos do empreendimento e mostrar com clareza
a real proposta de valor do negd6cio e como tornd-lo sustentavel. (Osterwalder
Alexander Business Model Generation, 2011).

E através do CANVAS que é posto em pratica todas as acdes de
planejamento pensadas para no novo negocio e também é analisada a viabilidade do
negdécio juntamente com todos os dados e informacdes buscadas a partir de estudos

e pesquisa de mercado.

Quadro 1 — CANVAS

PARCERIAS ATIVIDADES
PRINCIPAIS PRINCIPAIS/
CHAVES
Atendimento a
domicilio; trabalhos
Sebrae e em empresas e
exclusivamente
escolas de .
e realizar um trabalho
qualificacao;

diferenciado na sala

arceria com .
P de atendimento.

profissionais da

. p Através de
area da saude.
massagens
Empresas
relaxantes,
fornecedoras
musculares,

dos cremes (D &
D e extratos da
terra)

terapéutica e
alguns trabalhos
voltados a terapias
alternativas como
Reiki.

Recursos Principais

Equipamentos de massagem (maca, cremes)

Fonte: Adaptado pelo autor, baseado no livro Bussines Model Generation 2011.
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Parcerias principais: O Objetivo é ter uma parceria com o SEBRAE e escolas
de qualificacdo, para dessa forma oferecer cursos de Reik e massoterapia; parceria
com profissionais na area da saude, para ter indicacdes. Empresas fornecedoras dos
cremes (D & D e extratos da terra), essas empresas também auxiliariam com a ajuda
na selecédo dos cremes e alguns treinamentos, para o melhor atendimento ao cliente.

Atividades principais/chaves: Num primeiro momento o atendimento sera a
domicilio para os clientes que assim preferirem, também tera a opcao de atendimento
na clinica, sempre buscando um atendimento diferenciado e aprimorando-se as
manobras para que ele seja perfeito e além disso sera realizado trabalhos em
empresas com o Quick Massage.

Proposta de valor: A partir da massagem e do Reiki alguns beneficios para a
saude podem ser percebidos, como o relaxamento, o alivio de dores, a reducao do
estresse, a diminuicao da ansiedade, a melhora da circulacdo sanguinea, e melhorias
estéticas. Assim, a proposta de valor que a empresa apresenta ao seu segmento de
clientes é do tipo qualitativo, ou seja, onde o foco esta nas caracteristicas
diferenciadas de cada opcao e no aconchego dos clientes e principalmente melhorar
a qualidade de vida dos clientes.

Relacionamento com o cliente: Através do Whatssap, redes sociais ou
ligagOes telefonicas, para a marcacédo dos atendimentos. Como a sala sera dividida
com o Quiropraxista sera uma forma de indicacdo, um ao outro sobre o servi¢o a ser
realizado. O espaco serda 0 mesmo, porém cada um sera responsavel pela sua sala,
as despesas com agua, luz, aluguel, condominio e material de expediente serédo
divididas.

Outro meio de relacionado da empresa com o segmento alvo sera a pagina
profissional na rede social Facebook, onde interage-se com os seguidores, através de
postagens que contenham informacdes relevantes ao publico sobre a massagem, os
beneficios e informacdes basicas sobre saude e cuidados com o corpo que se deve
ter.

Segmento de clientes: O objetivo é o atendimento principalmente ao publico
adulto, observando-se a necessidade de massagem relaxante e terapéutica, visto que
o dia a dia tumultuado dos brasileiros tem afetado a salude e o bem-estar das pessoas,

principalmente causando o estresse.
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Recursos principais: Equipamentos de massagem como a maca, cremes e
alguns outros equipamentos como toalha, foro para a maca, apesar do alto custo,
esses ja pertencerdo a proprietaria.

Canais: Indo até o estabelecimento ou entrando em contato por via telefénica
e redes sociais ou se os clientes preferirem sera feito o atendimento a domicilio. Serao
0S meios empregados pela organizagcdo para manter contato com os clientes. E
principalmente manter o contato pés-atendimento, dando atencéo especial ao cliente,
querendo saber como estardo apoés a realizacdo do servico prestado.

Estrutura de custo: Custo com produtos e cursos de especializacdo, com a
maca, cremes.

Fontes de receitas: A partir de um atendimento diferenciado no
estabelecimento, na casa do cliente ou no local de trabalho agregando assim um valor

maior no servigo.

4.3 DESENVOLVIMENTOS DA PROPOSTA DE VALOR

Segundo as ideologias de TELLES (2006, p. 4) “o planejamento de produto
norteia decisbes como a definicdo do papel dos produtos e marcas dentro de cada
segmento de mercado e a avaliagdo da necessidade de lancamento de novos
produtos ou marcas”.

Além disso, para TELLES (2006, p. 6) “um produto pode ser classificado de
varias maneiras e uma das mais tradicionais se refere ao destino de seu uso: pode
ser um bem de consumo para o consumidor final ou um bem empresarial cujo uso se
da em empresas”.

Com a constante instabilidade do dia a dia, observamos o aumento de
reclamacdes sobre o0 estresse e a ansiedade causada principalmente pela agitacao
diaria, seja pelo trabalho, estudos ou até mesmo pelas discussdes familiares. Apos a
realizacdo da pesquisa, observamos que a massagem pode ajudar diversas pessoas,
nao apenas para o alivio de dores, mas sim sendo uma terapia para aliviar o alto nivel
de estresse.

O principal objetivo da proponente deste novo negocio nao é apenas trabalhar
na area em gue gosta, mas acima de tudo, pensar no bem-estar que a massagem
pode proporcionar aos outros, através do toque, ja que para 0s massagistas o toque

€ uma forma de comunicar-se com o cliente.
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O publico alvo é para adultos, uma vez que sdo 0s que mais precisam, seja
para alivio das dores, estresse, ansiedade, ou para os cuidados especiais como
estética. O principal objetivo é fazer um trabalho diferenciado onde o desejo do cliente

€ voltar até a clinica que o ajudou na hora em que estava precisando.

4.4 DESENVOLVIMENTO DA PROPOSTA DE VALOR E DO MINIMO PRODUTO
VIAVEL

Neste topico sera desenvolvido a proposta de valor do empreendimento
voltado a exceléncia no atendimento ao cliente, objetivando sua satisfacdo através da
qualidade dos profissionais.

Visando diminuir o tempo de deslocamento para usufruir destes servigos, é
que sera proposto a abertura de um estabelecimento com a possibilidade de
atendimento na casa do cliente, buscando oferecer um excelente atendimento. O
estabelecimento contard com diversos servigos, entre eles: Reiki, Reflexologia Podal,
Drenagem Linfatica, Massagem Estética, Massagem Terapéutica, Massagem
Relaxante e Quick Massage.

A clinica apresentara um ambiente convidativo e agradavel, além de obter
uma decoracado que terd estilo, aconchego e versatilidade. Os equipamentos serdo de
otima qualidade e modernos. O Minimo Produto Viavel (MVP), ajuda a auxiliar o futuro
cliente a interagir com o servico e dar feedback do mesmo. Para auxiliar nos servigos,
a clinica contara com a maca e cremes de acordo com cada servico a ser realizado,

além das toalhas.
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5 PESQUISA DE MARKETING

Sdo dados coletados a partir de pesquisas, embora nem sempre essa
pesquisa seja feita antes de abrir 0 novo negdcio, talvez devido ao excesso de
confianga ou apenas pela vontade de por em pratica os seus objetivos e iniciar o
guanto antes essa nova fase da vida. Segundo Telles (2006, p. 34) a pesquisa de
Marketing “[...] €, na maioria das vezes, a expressdo das decisbes sobre quais
mercados e consumidores deverao ser atingidos”.

Conforme Kotler (2008, p. 27) “Marketing € um processo social e gerencial
pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam através da criagao,
oferta e troca de produtos de valor com outros”.

Sabe-se que atualmente ha uma enorme concorréncia, os profissionais
devem se preocupar com inovacdes e devem se preocupar em fazer com que seus

clientes tenham experiéncias com os produtos.

5.1 OBJETIVOS DA PESQUISA DE MARKETING

“Os objetivos séo as definicdes daquilo que deve ser realizado pela empresa
nas areas principais, durante periodos especificos de tempo”. (DOLABELA 2008, p.
172). Essa andlise pode ser feita a curto ou em longo prazo, é importante sempre
deixar claro para os clientes a proposta da empresa, mas é importante sempre fazer
o recolhimento das opinides dos clientes, para analisar o que pode ser melhorado, até
porque o maior marketing para um negocio é a indicacdo do publico, quem realmente
conhece o trabalho realizado.

Toda a pesquisa requer um planejamento a metodologia que foi utilizada para
a sua fundamentacdo e comprovacdo da questdo de estudo. Desta forma, a
classificacdo da pesquisa contempla as categorias: quanto a natureza, quanto aos
objetivos, quantos procedimentos e quanto a abordagem do problema.

A pesquisa teve por objetivo conhecer o publico alvo, as necessidades de
cada cliente, juntamente com as suas preferéncias. A partir dos dados coletados, sera
feito uma analise sobre as informagfes procura-se trabalhar de forma objetiva

beneficiando os clientes.
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5.2 DELINEAMENTOS DA PESQUISA

Para Brandao (2017, p. 13) “o mapeamento constitui etapa fundamental da
gestédo por competéncias, visto que orienta as agdes organizacionais para captar e/ou
desenvolver as competéncias identificadas como relevantes a organizagao”.

A melhor forma para iniciar uma empresa € a partir da pesquisa de mercado,
entrevistando a populacdo onde a empresa ira atuar e esta pesquisa € importante que
seja precisa, com utilizacdo de técnicas e instrumentos especificos. Através dela
consegue-se buscar informacdes sobre as preferéncias dos clientes, o que facilita no
atendimento futuro.

Segundo Gil pode-se definir pesquisa como:

O procedimento racional e sistematico que tem como objetivo fornecer
respostas aos problemas que sdo propostos. A pesquisa é requerida quando
nao se dispde de informacao suficiente para responder ao problema, ou entdo
guando a informacéo disponivel se encontra em tal estado de desordem que
ndo possa ser adequadamente relacionada ao problema (GIL 2018, p. 01).

Para esse trabalho realizou-se um estudo de caso para melhor compreender o
objetivo de analise, que é caracterizado por Gil (2018, p. 04), “pelo estudo profundo e
exaustivo de um ou de poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado
conhecimento [...]".

Para a coleta de dados, sera realizada uma pesquisa de mercado que teve com
0 objetivo ser quantitativa e descritiva, onde descreve as caracteristicas da populacao
entrevistada de Garibaldi e a real importancia da massagem aos entrevistados, foi
analisada a hip6tese de abrir um novo negdcio, visto que na cidade ja existem varios
estabelecimentos com a mesma proposta da autora.

Além disso, foi feito uma pesquisa Qualitativa e Exploratoria, representada pelo
Quadro 2, com o objetivo de entrevistar dois clientes assiduos tanto da massagem
como do Reiki, para eles externarem qual € a sensacdo apds 0 recebimento da
massagem e do Reiki, além disso, foram entrevistados dois profissionais qualificados
e renomados da cidade de Garibaldi e Carlos Barbosa respectivamente. Através do
conhecimento deles foi buscada informacdes sobre o dia a dia deles em seus espacos
de trabalho e também, sobre informacdes de como agir em determinadas situacgoes,

como foi o inicio deles na profisséo.



38

Quadro 2 — Delineamento da pesquisa

Natureza Nivel Estratégia
Estudo Es ecizalistas Questinario Anéalise de
Qualitativa Exploratéria qualitativo P 62 semi- contetdo
genérico Consumidores estruturado
Descritivo Enquete QUEEEEY Estatistica
estruturado
Pesquisa
documental
Quantitativa dados Amos_tra E
o entrevistados
primarios e
secundarios

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

5.3 PARTICIPANTES DO ESTUDO

A pesquisa foi realizada na cidade de Garibaldi, onde foram entrevistadas
noventa e quatro pessoas de ambos 0s sexos, sendo que a maioria das respostas
obtidas foram de mulheres. O objetivo principal é analisar o projeto de abrir uma
clinica de massagem na cidade, esta pesquisa ela é ndo probabilistica e por
conveniéncias, uma vez que, escolheu-se onde deixar a pesquisa e para quem enviar.

Apés a realizacdo da pesquisa e andlise dos dados coletados, tivemos a
oportunidade de conversar com alguns dos entrevistados e observamos que a maioria

busca a massagem para relaxamento e alivio do estresse.

5.4 PROCESSO DE COLETA E ANALISE DE DADOS

Conforme Filardi (2015), o instrumento de coleta de dados escolhido foi a
entrevista em profundidade que foi conduzida com base em roteiro semiestruturado,
cujas questbes se basearam nas estratégias identificadas. Foi realizado pré teste do
questionario com alguns conhecidos, para observar as possiveis davidas sobre as
guestdes.

A pesquisa foi elaborada pensando principalmente no publico alvo e analisando
possiveis clientes, as questdes também foram elaboradas com extremo cuidado
visando a importancia que os entrevistados dao a massagem. Um dos objetivos dessa

pesquisa era analisar a viabilidade de transformar uma van em um centro de
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atendimento. Visto que cerca de sessenta por cento da populacdo aprovou a
possibilidade, embora outros trinta e oito por cento ndo foi favoravel a realizagcdo do
projeto principalmente por ndo verem o lugar como aconchegante.

A principal forma de coleta de dados foi através de estabelecimentos de
massagens, saldes de beleza e através do Whatsapp e por E-mail para alguns amigos
e clientes da cidade de Garibaldi. A pesquisa foi realizada no més de abril de 2019,
deixando todo o més disponivel para obter as informacdes, apdés a coleta das
respostas, cuidadosamente foi feito a interpretacdo através de gréaficos, obtendo as
respostas em porcentagens para descrever os dados coletado. As interpretacdes
foram apresentadas e descritas apresentando técnicas de analise utilizada.

5.5 RESULTADOS DA PESQUISA

ApOs realizar a pesquisa quantitativa descritiva sera analisada a preferéncia
dos clientes juntamente com o resultado e feita a analise para tentar entender o melhor
objetivo para iniciar o novo negdcio. Ja a entrevista qualitativa exploratéria teve como
principal objetivo uma conversa entre a autora com os profissionais da area para
buscar maiores informacfes sobre este negécio e também analisar a opinido das
clientes perante a area de massoterapia e Reiki.

Telles entende que:

E o resultado de decisdes estratégicas para as quatro dimensdes basicas da
oferta: a configuragédo do produto, a precificagéo, os esforgos promocionais e
a distribuicdo. Assim, o composto de marketing é a tradugao operacional da
estratégia do produto, incorporando a visdo de negdcio, bem como seus
objetivos e decisbes sobre o mercado (TELLES 2006, p. 3).

5.5.1 Anéalise dos dados secundarios

A pesquisa realizada na cidade de Garibaldi teve como principal objetivo
analisar o ramo de massagem, tendo em vista que a populagéo estimada é de 34.684
(trinta e quatro mil seiscentos e oitenta e quatro) pessoas, segundo dados do IBGE
(2017).

A partir da pesquisa no Google em maio de 2019, identificou-se dezessete
clinicas de massagem na cidade que estdo legalmente constituidas. Algumas

trabalham com seu proprio espago e outras dividem o local com saldes de beleza,
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pode ser que esse numero seja superior, observando que muitos ndo possuem o
registro ou atuam na area apenas no tempo livre. Apesar desses dados em relacao
aos massoterapeutas, observou-se através da pesquisa de dados que 51% da
populacdo fazem massagem esporadicamente, aumentando dessa forma a

expectativa para um novo negocio nessa area.

5.5.2 Andlise dos dados priméarios

Foi realizada uma entrevista qualitativa, exploratdria onde se entrevistou 2
consumidores e 2 profissionais da area, dessa forma coletando informacdes sobre o
negacio deles, foi uma troca de informacgdes bastante valiosa para aproveitar algumas
informacdes e colocar em pratica. Além disso foi feita uma pesquisa quantitativa
descritiva entrevistando 94 pessoas de Garibaldi, a partir desta pesquisa procura-se

viabilizar o novo negdcio.

5.5.2.1 Pesquisa qualitativa

Elaborou-se uma entrevista qualitativa, de nivel exploratéria com o objetivo de
entrevistar pessoas da area nos assuntos de massagem e Reiki, essa pesquisa foi
aplicada pessoalmente pela autora onde obteve respostas mais objetivas.

A entrevistada faz massagem e Reiki a mais de 10 anos, entdo a autora
questionou qual é a sensacdo apos receber uma sesséo de Reiki ou massagem, para
ela a sensacdo é de paz, algo parece que acaba libertando, trazendo bem-estar,
energias renovadas e principalmente o alivio das dores, a consumidora ainda
destacou que nem sempre foi essa a sua sensacao apos as sessoes, ela acredita que
a grande responsavel por essa satisfacdo € a profissional que aplica o Reiki e a
massagem.

Durante a conversa a autora questionou sobre como deveria ser 0 espacgo
adequado para receber a massagem e o Reiki, segundo a visdo desta consumidora o
espaco precisa ser limpo, calmo, aconchegante, que realmente seja um ambiente para
relaxar. Apos isso ela explicou um pouco sobre as mudancas de sua vida a partir do
recebimento do Reiki e a principal mudanca foi conseguir manter-se calma, além

disso, reduziu seus constantes problemas de dores no estbmago.



41

E por fim, a autora quis saber quais foram as mudancas ap0s as sessoes de
massagem, o principal objetivo era reduzir a cintura eliminando os excessos através
da massagem estética e também a eliminacéo de liquidos com a drenagem linfatica,
mas o maior beneficio foi a reducdo das dores nas costas com a massagem
terapéutica, proporcionando bem-estar e relaxamento, dessa forma com essa melhora
ela tem mais disposicéo e objetividade no dia-a-dia.

A segunda entrevistada comecou a 2 anos recebendo Reiki e recebe
massagem a 5 anos, em relacdo a primeira questdo sobre como € a sensacao apos
receber uma sesséo de Reiki ou massagem, para ela a sensacgéo é o relaxamento e
0 bem-estar por ter sido proporcionada a este beneficio, a consumidora ndo consegue
imaginar como seria sua vida sem poder fazer massagem ou Reiki, pois acredita que
através desse beneficio ela consegue buscar a calma necesséaria de lidar
principalmente com amigos e familiares.

Em sua opinido o espago deve ser limpo, harmonizado e principalmente
acolhedor, s6 assim o0s consumidores conseguiram desfrutar do momento
maravilhoso que é proporcionado tanto pelo Reiki como pela massagem, ela ainda
enfatizou, que é através da organizacdo do ambiente de trabalho que muitas pessoas
analisam e julgam o trabalho do profissional se é confiavel ou néo.

A partir das constantes sessfes de Reiki, a consumidora observou uma
melhora em relacdo aos pensamentos positivos, parecendo que 0s pensamentos
negativos foram eliminados e também consegue manter-se calma. Como nao
consegue conciliar tempo livre além do dinheiro, o Reiki é algo que a consumidora faz
com menos frequéncia que a massagem, embora ela saiba dos seus beneficios apés
cada sesséao.

E para finalizar a autora questionou quais foram as melhorias em sua vida ap0s
0 recebimento da massagem e a consumidora prontamente respondeu que foi a
através da massagem que conseguiu eliminar as dores de cabecas proporcionadas
pela tensdo causadas pelo trabalho, essa tensdo é na cervical com grandes chances
de estar relacionada com o trabalho em frente ao computador, além disso, ela se
beneficia dos privilégios em contar com a ajuda profissional de uma massoterapeuta,
que é bem mais do que uma profissional ela também €& uma amiga, ela tem total

confianga de compartilhar sobre sua vida.
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Quadro 3 — Resumo dos principais resultados das entrevistas com os consumidores
entrevistados

TEMA ENTREVISTADO 1 ENTREVISTADO 2

1 - Para vocé, qual a sensacéo
apos receber uma sessao de
Reiki ou de massagem?

Paz, energias renovadas e

Relaxamento e bem-estar.
bem-estar.

2 - Para vocé que recebe como

deve ser o espaco ideal para o Espaco limpo e acolhedor. Limpo, harmonizado e

o acolhedor.
Reiki ou massagem?
3 - Quais foram as mudancgas Paz interior e tranquilidade
N . . Manter a calma e pensamentos
em sua vida a partir do para lidar com alguns -
) o positivos.
recebimento do Reiki? assuntos.

4 - Quais foram as mudancgas
em sua vida a partir do
recebimento da massagem?

Reducéo das dores e melhora

; ~ . Alivio das dores de cabeca.
da circulacdo sanguinea.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Apos a realizacdo da Entrevista Qualitativo Exploratoria, no Quadro 3, é
possivel observar os beneficios trazidos pelo Reiki e pela massagem. As
consumidoras responderam que através de ambas as técnicas conseguem reduzir o
estresse, melhorando a qualidade de vida e na hora de finalizar a pesquisa a autora
guestionou se elas pensariam em parar com a massagem ou com o Reiki, logo as
duas responderam que ndo pensam em parar, apenas se algum dia por motivos
financeiros ndo conseguirem mais frequentar, entdo reduziriam as idas a massagem
ou Reiki, mas jamais pretenderiam parar.

ApoOs realizar a conversa com duas consumidoras a autora procurou dois
profissionais que estdo atuando no momento, dessa forma ela obteve respostas
breves, porém objetivas sobre o assunto.

Conversando com o primeiro profissional, ele esta estudando ambas as
técnicas ha 35 anos, além das questdes a serem respondidas a seguir, questionou-
se sobre o niumero de atendimentos e o dia a dia na clinica. Atualmente esta
trabalhando ele e sua esposa, em meédia atendem certa de 20 clientes diarios
distribuidos no Reiki, massagem terapéutica ou massagem relaxante que estes séo
principais servigos realizados por eles. A maioria desses clientes é fixa ou vao
esporadicamente, entretanto sempre tem 0s que frequentam pela primeira vez o
espaco, mas geralmente retornam assim que possivel.

Em relacdo a primeira questéo os beneficios da massagem é o relaxamento,

estimula a pressao morfina, Serrato mina, traz conexao da pessoa consigo mesma,



43

dessa forma o cliente consegue um tempo apenas para ele desfrutar, melhorando a
qualidade de vida, a pessoa se sente acolhida. J& o Reiki ele baixa a frequéncia
cerebral, podendo mensurar com o eletroencefalograma tendo a tese de doutorado
do Dr. Ricardo Monezi, professor da USP-SP, a pessoa recebendo Reiki por 15
minutos, ja tem uma reducdo significativa dos batimentos cardiacos da pressdo
sanguinea, a energia Reiki traz equilibrio do fisico e do emocional. Porém a técnica
de Reiki e da massagem combinam perfeitamente se trabalhadas juntas ou
separadamente.

Na segunda questdo foi abordado nesse periodo trabalhando com Reiki,
massagem ou outras terapias quais as melhorias na vida do profissional, o primeiro
profissional respondeu que a partir dessas técnicas é possivel observa-se mais,
através das técnicas, conseguindo melhorar a qualidade de vida. Passou a observar
a dor seja ela fisica ou sentimental na vida dos outros, pois antes de aplicar é
necessario ser o receptor e cuidar da vida, estar atentos aos sinais que o corpo emite.

Durante a conversa foi perguntado sobre as dificuldades no inicio e quais
seriam 0s pontos positivos e negativos dessa area, por estar na area ha bastante
tempo, no inicio foi complicado, pois ninguém conhecia, na época ha 25 anos a
massagem era apenas para 0 massagista que “arrumava 0Ss0” apenas para quem se
machucava, ja o ponto positivo é que atualmente o mercado esta crescendo, o préprio
Reiki atualmente estad em trés universidades Unisinos, uma faculdade no Rio de
Janeiro e na UCS onde este profissional € um dos ministrantes. A maior gratidao deste
profissional é poder auxiliar as pessoas que querem aprender mais sobre a técnica.

E por fim, perguntou-se como a populacdo enxerga o Reiki e a massagem,
para ele atualmente estd bem mais facil de trabalhar, pois esta tendo indicacdes
inclusive dos médicos, nutricionistas, psicologas, para determinados casos como
quando o cliente estd com dores ou estressada, isso é bastante importante, pois cada
profissional deve saber até onde pode chegar e se ndo conseguir fazer a diferenca
para o cliente a sua obrigagéo é indicar um profissional que possa ajuda-lo. E com a
implantacdo do Reiki como um procedimento do SUS desde 2017, abriram-se as
portas para trabalhar e investir nessa area. Em sua opinidao este € um enorme passo
para conscientizar a populacao sobre seus beneficios. O profissional ainda comentou
gue acontece bastante de alguns profissionais, talvez sem todo o conhecimento
necessario na area usarem o Reiki como adivinhacdo de um problema de saude, coisa

em que nao pertence ao Reiki, pois 0 Reiki & uma técnica de harmonizag¢ao. Por isso
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para ele, em todas as areas sempre vai existir profissionais que querem beneficiar-se
de certas situacoes.

A segunda entrevistada esta neste ramo ha 20 anos, sendo que atualmente
também ministra cursos e palestras. Seu espaco de trabalho conta com 16
profissionais de outras areas, mas que trabalham com massagem ou Reiki, sdo
apenas trés, em média atendem 25 pessoas diérias, sendo que a maioria séo clientes
fixas, embora sempre tenha novos clientes por indicacdes. No inicio realizavam Reiki,
massagem terapéutica, massagem relaxante e estética, atualmente cada uma
desenvolve seu trabalho voltado para uma area, embora se necessario uma auxilia a
outra.

Ela comenta sobre os beneficios do Reiki e da massagem, em sua opiniao
melhora a qualidade de vida, a concentracdo aumenta, deixando a pessoa mais apta
a dedicar-se no dia a dia. A profissional falou um pouco sobre o periodo em que esta
trabalhando com essas técnicas de Reiki, massagem e atualmente trabalha com
constelacdes familiares e para ela estas oportunidades de trabalhar com o que se
identifica esta sendo gratificantes em sua vida. E a partir dessas técnicas que ela
conseguiu melhorar muito sua vida, coisas que antes nao percebia. Passou a valorizar
mais a familia, os amigos e principalmente dedicar-se cada vez mais em sua vida
profissional.

A entrevistada respondeu que no inicio foi bastante dificultoso até porque era
funcionéria e na época gostaria de ter aplicado algumas mudancas que néo lhe foram
permitidas pela sua gestora, mas com o tempo conseguiu ter seu espaco, onde pode
organizar do jeito que deseja. Atualmente sente-se realizada sabendo que faz o que
realmente ama. Finalizando a entrevista, foi questionado qual a imagem que a
populacao esta tendo sobre a massagem e o Reiki, esta profissional salientou que
atualmente a populacao esté aderindo e beneficiando-se dos beneficios trazidos pelas

técnicas do Reiki e massagem.

Quadro 4 — Resumo dos principais resultados das entrevistas com os profissionais

entrevistados
(continua)

TEMA

PROFISSIONAL 1

PROFISSIONAL 2

1 - Quais os beneficios do
Reiki e da massagem para a
pessoa que recebe?

Relaxamento, estimulacdo da
pressao, melhora na qualidade
de vida.

Relaxamento, qualidade de
vida.
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(continuacao)

2 - Em sua opinido, quais 0s
beneficios agregados nesse . . ualidade de vida, e
. greg Qualidade de vida e a forma . Q . .
periodo trabalhando com como observa a vida principalmente valorizar a vida
massagem, Reiki e outras ' e as pessoas.
terapias para a sua vida?

Foram varias dificuldades,
porém foram superadas a partir

3 - Quais foram as dificuldades Forma vérias as dificuldades | que obteve seu préprio negocio

iniciais do negdcio, e os pontos

o . até conscientizar a populagdo e principalmente quando a
positivos e negativos deste < ~ . o
NEa6Cin? gue era uma boa opgéo. populagdo aceitou e permitiram
9 ’ a implementacédo dessas
técnicas.
4 - Qual é aimagem que a Com bons olhos, a partir do ~ .
Q ©almagem g par Estao aderindo e cada vez
populagdo vé a questdo da momento em que até os ; o
o P~ S PO mais buscando os beneficios
massagem e do Reiki, na sua médicos indicam as técnicas ; P
A L - oferecido pelas técnicas.
visdo de profissional? de Reiki e de massagem.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Apés a realizacdo da Entrevista Qualitativo Exploratéria, representado pelo
Quadro 4, conclui-se que € necessario ser profissionais e responsaveis
independentes da area que desejar trabalhar. Ambos os entrevistados citaram a
importancia dos beneficios trazidos pela massagem e pelo Reiki, principalmente a
qualidade de vida o relaxamento, através dessas técnicas mudou muito a vida destes

profissionais, conseguiram valorizar a sua vida e das pessoas que 0s cercam.
5.5.2.2 Pesquisa quantitativa

A pesquisa quantitativa descritiva foi realizada na cidade de Garibaldi para
analisar a viabilidade de abrir um centro estético. Noventa e quatro pessoas

responderam de forma breve sobre a importancia da massagem.

Figura 3 — Género dos entrevistados

Sexo

® Feminino

® Masculino

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Na Figura 3, observou-se que o0 numero de entrevistados do sexo masculino

representou apenas 29%, ja as mulheres totalizaram 71%.

Figura 4 — Faixa etaria

Faixa etaria

2% 0%

m16 a 25 anos
m 26 a 35 anos
= 36 a 45 anos
=46 a 55 anos
m 56 a 65 anos

® outra idade

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 4, analisou-se a faixa etaria dos entrevistados, com o foco
principalmente no publico adulto, devido ao dia a dia corrido e consequentemente
estressante, a pesquisa teve bastante variacdo de idade sendo que a faixa etaria que
mais se destacou foi dos 26 a 45 anos somando 74% dos entrevistados. Outros 14%
representam dos 16 aos 25 anos, e 12% dos entrevistados somam as pessoas com

mais de 46 anos.

Figura 5 — Renda Individual

Renda Individual

® até R$ 1.500,00
mde R$ 1.501,00 a R$ 3.000,00
mde R$ 3.001,00 a R$ 5.000,00

mais de R$ 5.000,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 5, analisou-se a renda individual dos entrevistados, 36% ganham

em média de R$ 1.501,00 & R$ 3.000,00 reais, em compensacao a faixa que ganha
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até R$ 1.500,00 juntamente com quem recebe R$ 3.001,00 a R$ 5.000,00 empataram

em 28% cada uma das alternativas. E 8% ganham mais de R$ 5.000,00 mil mensais.

Figura 6 — Frequéncia de massagem no més

Com que frequéncia vocé faz massagem?

m 1 vez por més

m 2 vezes por més

= 3 vezes por més
4 vezes por més

m faz esporadicamente

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 6, nos remete a importancia de um trabalho bem realizado e dessa
forma faz com que o cliente se lembre do servico recebido. Sendo que o ramo da
massagem tem muito para crescer e pode ser muito explorado. Cerca de 51% da
populacdo Garibaldense faz massagem esporadicamente, 18% dos entrevistados
fazem apenas 1 vez por més, outros 14% fazem 2 vezes por semana, entretanto 17%

dos entrevistados fazem massagem de 3 a 4 vezes por més.

Figura 7 — Descricdo da Massagem
Como vocé descreve a massagem?

m Relaxante
m Boa/ Otima/ Maravilhosa
m Esséncial/ Necesséaria

Bem- estar/ Magnifica

m QOutras

16% 4%

m Nao responderam

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 7, os entrevistados descreveram a massagem, sendo que 53% dos

entrevistados responderam que a massagem nada mais é do que relaxante, boa,
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Otima, essencial, proporcionando o bem-estar, porém 32% n&o souberam descrever
a massagem, e 15% tiveram respostas bem diversificadas, mas todas descrevendo

da melhor forma possivel a massagem.

Figura 8 — Os beneficios da Massagem

Quais os beneficios da massagem para sua vida?

4%
8%

m Relaxamento/ Bem estar
m Alivio da dor/ qualidade
= outros

N&o responderam

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 8, questionou-se os beneficios da massagem para a vida das
pessoas e as respostas foram mais objetivas, 52% responderam que apos as sec¢des
de massagem o alivio das dores melhorou consideravelmente e a qualidade de vida
melhorou, outros 36% responderam que apds as massagens o bem-estar melhora e

ficam relaxados, 12% nao responderam ou optaram por respostas diversas.

Figura 9 — Motivos o fizeram procurar um Massoterapeuta

Quais os beneficios o levou a procurar um profissional
da massagem?

= Dor

m Estresse/ Relaxar
29 = Melhorar a saude
Outros

m Nao responderam

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 9, observa-se principalmente a necessidade para procurarem 0s

massoterapeutas, a maioria procura ajuda de especialistas em momentos criticos e
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com a massagem nao é diferente, 39% procuram um massagista quando estdo com
dor, outros 17% para relaxarem e aliviarem o dia estressante, 15% para melhorar a

salude e 29% nao responderam ou optaram por outras opcoes.

Figura 10 — Qualidades para retornar ao estabelecimento

Quais as necessidades que o estabelecimento precisa
ter para vocé frequentar?

4%

1% ® Ambiente Aconchegante
8% E limpeza
boa localizagéo

preco adequado

m Profissionais de qualidade

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 10, foram perguntadas quais as necessidades que um
estabelecimento precisa ter para retornarem ao estabelecimento, essa resposta foi
bastante unanime sendo que 82% acreditam que tendo profissionais qualificados é o
diferencial e fundamental para o seu retorno. Apenas 8% acreditam que o valor
influencia muito, para 5% dos entrevistados o ambiente aconchegante os faz voltar e

4% voltariam ao estabelecimento se o local for limpo e organizado.

Figura 11 — Motivos por procurarem um profissional da Massagem

Como as alternativas foram avaliadas e quais
atribustos foram importantes para a decisdo em
acrescentar a massagem na sua vida?

39 ® Qualidade de vida/ Bem estar

m Alivio das dores/ Estresse
0,

e Outras

® Nao souberam

= Nao responderam

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 11, foram perguntados quais eram as alternativas analisadas e

quais os atributos que foram importantes para a decisdo em acrescentar a massagem
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para sua vida e sem duvida 43% acreditam ser o bem-estar e a qualidade de vida que
melhoraram muito apds as massagens. Outros 33% acreditam na importancia do
alivio das dores e do estresse, 13% responderam de forma bem diversificada, outros

11% néao responderam.

Figura 12 — Satisfacao pela escolha

Qual o nivel de satisfacdo atingido pela escolha?

0% 0, H muito insatisfeito

m insatisfeito

" nem satisfeito nem
insatisfeito
satisfeito

50%

® muito satisfeito

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 12, a questdo abordada foi saber qual o nivel de satisfacdo atingido
ap6s a massagem e 50% sentem-se satisfeitos, outros 35% muito satisfeitos, 3% é
indiferente se fazem massagem ou nao. Porém os 12% que responderam que
sentem-se muito insatisfeitos é preocupante, ndo sabemos o motivo os levaram a
fazerem essa escolha, se é a forma como o massoterapeuta conduz a massagem ou

se é por algum outro motivo.

Figura 13 — Procuraria novamente um Massoterapeuta

Vocé voltaria a fazer massagem?

4%

B Sim

= Nao

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Na Figura 13, buscou-se saber se as pessoas voltariam a fazer massagem e
0 numero positivo agradou bastante. Foram 96% dos entrevistados que voltariam a

fazer massagem e apenas 4% nao voltariam.

Figura 14 — Indicacdo de Massagem para amigos e familiares

Vocé recomendaria para um amigo ou familar?

1%

uSim
mNao

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 14, o objetivo foi saber se os entrevistados recomendariam a
massagem para amigos ou familiares e 99% responderam que recomendariam,
principalmente apds observarem as melhorias, e apenas 1% ndo recomendaria. E um
dado bem importante que foi analisado cuidadosamente pela razdo que prestando um
bom atendimento e fazendo a diferenga no momento da realizacdo do servigo, 0
profissional massoterapeuta terd com certeza indicagcdes para quem sabe futuros

clientes.

Figura 15 — Opcéo de atendimento dentro de uma van

Como vocé observa a opcéo de atendé-lo numa van em
frente a sua casa?

m é uma boa opcao e poderia
utilizar este tipo de servico

® é uma boa opcao, mas
particularmente néo utilizaria

este tipo de servico
= é uma opcao inviavel

sem condi¢des de opinar

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Na Figura 15, aproveitou-se 0 momento para fazer a pergunta que pode
decidir o futuro do estabelecimento, questionou-se como se sentiram sendo atendidos
dentro de uma van na frente de sua casa. Foram 62% que utilizariam esse meio de
atendimento e consideraram como uma boa opcéo, porém 21% acreditam ser uma
boa opc¢do, mas ndo utilizariam, acreditando que com esse método perde-se a
credibilidade de um bom atendimento. Outros 8% apostam que a ideia seja inviavel e

o restante n&o tiveram condigdes de opinarem.

Figura 16 — Valores de massagem relaxante

Qual o preco que voé estaria disposto a pgar por
uma massagem relaxante?

2% 2%
- = R$ 20,00 & R$50,00

# R$51,00 & R$100,00

Mais de R$ 100,00

N&o souberam

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 16, questionou-se o valor que estaria disposto a pagar pela
massagem relaxante e 52% pagariam entre R$ 20,00 a R$ 50,00 reais, ja 44%
estariam dispostos a pagar de R$ 51,00 a 100,00 reais, 2% pagariam mais de R$
100,00 e apenas 2 nao souberam o valor que esta sendo pago atualmente no

mercado.

Figura 17 — Valores de massagem terapéutica

Qual o preco que vocé estaria disposto a pagar por uma
massagem terapéutica?

0,
0% = R$ 20,00 4 R$ 50,00

14%

= R$ 51,00 &4 R$ 100
R$ 101,00 & R$ 500,00

Nao souberam

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Na Figura 17, questionou-se o valor que os entrevistados pagariam por uma
massagem terapéutica, 45% pagariam entre R$ 20,00 & R$ 50,00 reais, 41% estariam
dispostos a pagar entre R$ 51,00 & R$ 100,00. Os demais 14% estariam dispostos a
pagar entre R$ 101,00 & R$ 500,00 reais, sendo que desses 14%, duas pessoas
pagariam R$ 500,00 um dos fatores por pagar esses valores explica-se pelos

beneficios e o alivio das dores.

Figura 18 — As escolhas por um profissional da Massoterapia

Como séo as alternativas para a escolha de um profissional
foram analisadas?

1% m Busca de informag8es com
amigos

® Indo em vaérios profissionais
até se gostar de um em
especifico

m Vai esporadicamente, mas
procura ir sempre no mesmo

Vai esporadicamente, e nem
se estressa em ir sempre no
mesmo, vai no que tiver
horario vago.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Figura 18, perguntou-se qual é a andlise para escolher um profissional da
massagem, e 71% optou pela busca de informac¢des com amigos, outros 17% vai
esporadicamente, porém sempre busca ir ao mesmo quando possivel. Entretanto
11% dos entrevistados ndo se importam em ir a varios profissionais até encontrarem
um gue se identificam.

Apés a analise da pesquisa, um item ficou bastante evidente, muitos dos
entrevistados buscam na massagem uma forma de ajuda nos momentos
complicados, podendo dessa forma relaxar, melhorar a salde e ajudar no bem-estar.
Tanto que optaram em acrescentar a massagem ou outras terapias, acreditando que

o dia a dia mudou a partir dessa mudanga de habito.
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6 ANALISE DO CONTEXTO DO NOVO NEGOCIO

Seiffert descreve que um novo negaocio:

[...] € a possibilidade de desenvolvimento e investimento em uma nova
entidade organizacional, produto e mercado que, dada sua viabilidade
percebida, vale a pena ser avaliado. A oportunidade de novo negdcio tem um
carater temporal, ou seja, vale a pena durante determinado periodo
(SEIFFERT 2008, p. 111).

O ramo da massagem vem crescendo rapidamente nos ultimos anos, sendo
que o principal fator, € que as pessoas estao pensando no seu bem-estar e para isso

é fundamental estar bem com o corpo e com a mente.

6.1 MICROAMBIENTE

O microambiente é composto por fatores préximos a empresa e que, pode
muitas vezes influenciar em sua capacidade competitiva.

Para Gobe (2007) o microambiente € composto por forcas préximas a
empresa gque afetam suas habilidades de agir com o cliente, seus canais de marketing
e todo o publico relacionado a empresa, porém esse pode ser controlado pela
empresa, levando em consideracdo a empresa como o centro e os diversos publicos
ao seu redor. De acordo com o seu publico é dividido em expectativas externo e
interno. As expectativas externas sdo geradas pela comunidade, pelos clientes e
fornecedores, ja as internas sdo geradas pelo publico interno, os acionistas, direcao
e colaboradores, o que realmente se espera de uma empresa, sendo que as

oportunidades para a mesma pode ser ameaca para outra empresa.

6.1.1 Clientes

O publico alvo sdo pessoas adultas, que estejam precisando de ajuda, seja
para relaxar ou para o alivio das dores musculares. O importante é conseguir fazer o
melhor naquele determinado momento, ajudando o cliente e deixando-o satisfeito.
Como cada pessoa € diferente, ndo tem um padrdo a ser seguido, apenas dar o

melhor de si e conquistar a confian¢a do préximo.
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Alguns dos trabalhos a serem realizados séo as terapias alternativas com o
foco principalmente no Reiki, para realizacdo de uma limpeza espiritual, a busca pela
protecdo e agregando luz na vida dos clientes, embora novas terapias estejam sendo
estudadas para serem implantadas. Além disso, diversas técnicas como a
Reflexologia Podal, essa técnica trabalha todo o pé, sendo uma forma de relaxamento
e também através dessa técnica pode-se trabalhar todos os 6rgaos do corpo humano,
outra técnica trabalhada € com a massagem relaxante para auxiliar no alivio do
estresse e evitar as preocupacdes do dia-a-dia, através de movimentos suaveis,
fazendo com que o cliente se sinta realizado apos essa secao.

J4 a massagem terapéutica auxilia nas dores em todo o corpo, mas
principalmente lombar e cervical, através dela as dores de cabeca, enxagueca podem
ser amenizadas e dessa forma melhor a qualidade de vida. A massagem estética
serve para auxiliar na eliminagcdo do excesso das gorduras e consequentemente
diminuir as estrias e celulites e finalizando com a Quick Massage, ou também
conhecida como massagem rapida é uma forma de alivio das dores na cervical,
promovendo o relaxamento.

E de suma importancia que em todo processo de compra, seja identificado a
necessidade e a expectativa tanto do cliente como da empresa que esta oferecendo
algum produto ou servigo. “Entender como os consumidores se relacionam com
produtos, servicos, marcas e, principalmente, como eles fazem suas escolhas pode
fazer toda a diferenca na hora de colocar algumas estratégias em pratica” (SEBRAE,
2015).

Algumas variaveis influenciam diretamente o comportamento do
consumidor, essas variaveis podem ser retratadas através dos seguintes fatores de
influéncia: cultura, subcultura e classe social. Fatores sociais como grupos de
referéncia, familia, papéis e posicées sociais. Também podem ter influéncia nas
escolhas dos consumidores, fatores pessoais e psicologicos, como idade, ocupacao,
condicao econdmica, estilo de vida e personalidade. Como fatores psicolégicos pode-
se citar a motivacdo, percepcao, aprendizagem, as crencas e atitudes. As pessoas
possuem infinitas motivacdes para ir a busca de suas ambigcdes, para conquistar
espacos e para a realizacdo pessoal (SEBRAE, 2015).

Para um melhor entendimento, € necessario observar e analisar atentamente

0 consumidor. Ter conhecimento sobre isso e se aproximar dos clientes, possibilitando
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atender suas vontades, mostrando interesse e comprometimento em melhor atendé-
los.

O estabelecimento ficara no centro da cidade, onde sera de facil acesso para
todos, além disso, existira a possibilidade de deslocar-se até o cliente seja na empresa

Ou em sua residéncia.

6.1.2 Fornecedores

A escolha pelos fornecedores é bastante criteriosa, num primeiro momento
sera por indicacao de outras pessoas do ramo, e com o passar do tempo com a melhor
adaptacdo dos produtos. Além disso, serdo observados os fornecedores que
pretendem ajudar, através de cursos ou palestras para divulgarem seus produtos e
consequentemente esclarecer as duvidas, isso com certeza sera fundamental no
inicio.

Nesse inicio o foco serd nas seguintes linhas de cremes, D & D e Extratos da
terra, ambas com representacdo em Caxias do Sul, onde o acesso sera facil, além de
possuirem produtos bons e dessa forma ambos se destacam com uma linha de

produtos voltados para areas diferentes.

6.1.3 Concorrentes

Ao iniciar um novo negocio principalmente na saude, um fator bastante
analisado é o tempo de atuacdo na profissdo escolhida, sendo que as indicacdes
sempre influenciardo positivamente como negativamente. O objetivo € sempre estar
atualizado sobre as inovacdes através de cursos, palestras, para dessa forma atender
0 publico da melhor forma possivel.

Considerando o numero de habitantes e de clinicas de massoterapia em
Garibaldi, analisa-se que o mercado permite novos profissionais a iniciarem na area.
Algumas das clinicas de massagem em Garibaldi; Tamara Piccinini, Spa d’ Alma,
Méarcia Panizzi, Centro Estético Fernanda Chesini, Benessere Massagem Estética,
Bem Stare Massagem e Depilagdo, Inés Bonadimam, Beloestra Estética, Estética
beleza e saude, Tratamentos Estéticos corporais, Centro Estético, Bem estar
Garibaldi, Bem estar Garibaldi, Raquel Massoterapia, Bem Star Saude e Beleza,

Daniela Muller, Deise Rabaioli, Equilibrio Massoterapia.
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Falando um pouco do trabalho dos concorrentes, na figura 19 temos uma
imagem do espaco Centro Estético Fernanda Chesini. Sabe-se que o trabalho
realizado pela Fernanda Chesini hoje é referéncia na area estética, isso tudo pela
constante busca de aperfeicoamento das técnicas. Sabe-se que o trabalho dela é
voltado especialmente para a parte estética, onde ela disponibiliza de equipamentos
para aperfeicoarem a técnica e algumas inovacdes como gesso e argila. Ela divide o
espaco com um saldo de beleza, onde agregam conhecimento e servico em um sé

espaco.

Figura 19 — Centro Estético Fernanda Chesini

Fonte: Centro Estético Fernanda Chesini (2019).

7z

Outro espaco bem-conceituado é o Equilibrio Massoterapia como
observamos na Figura 20, essa clinica esta voltada para a espiritualidade,
mentalidade e a saude corporal, focando bastante em terapias alternativas. Inclusive
sdo ministradores de cursos. Um dos proprietarios o Sr. Sensei José Antonio de
Souza Camargo € um dos mestres habilitados que teve a iniciagdo do mestrado de
Reiki dado por Johnny De’ Carli. Este centro de massagem é bastante conhecido,

devido ao conhecimento, experiéncia e a vivéncia em outros paises e culturas.
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Figura 20 — Equilibrio Massoterapia

Conforme menciona Moraes (2015) este mercado encontra-se em expansao,
0 que atrai novos empreendedores, porém muitos concorrentes ainda estdo no
mercado informal, por isso existe uma disparidade de precos praticados pelas
empresas especializadas e pelos profissionais informais. O segmento de estética
requer constante modernizacdo e atualizacdo, tendo em vista que se criam novas
técnicas, novas tecnologias e novos tratamentos.

Para Kuhn (2005) a melhor localizacdo do empreendimento é aquela que
assegura maior diferenca entre receitas e custos, proporcionando maior rentabilidade,
sendo o principal objetivo a reducdo de custos de modo a definir o local mais
adequado, depois vem as fontes de insumos (pereciveis) para o mercado de produtos,
para pontos intermediarios ou para uma localiza¢do independente.

A profissdo de massoterapeuta é bastante competitiva, principalmente com
diversos concorrentes ja estabelecidos no mercado, entretanto com esforco e
dedicacdo existe a possibilidade de um novo negdcio nessa area ter 0 sucesso

esperado.

6.1.4 Entidades regulamentadoras

O principal 6rgdo regulador do massoterapeuta € o Conselho Regional de
Massoterapia regulamentado desde 05 de outubro de 1961, através da Lei Federal
3.968, que dispde sobre o exercicio da profissdo de massagista. Sendo que muito
antes, em 10 de dezembro de 1945, o Decreto-Lei 8.345, dispde sobre habilitagéo

para exercicio profissional do massagista.
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Além disso, tem a OSCIP que é a sigla de organizacéo da sociedade civil de
interesse publico, que é uma qualificagéo decorrente da Lei 9.790/99, chamada de "A
Lei do Terceiro Setor”, reconhecida principalmente por sua exigente transparéncia
administrativa, financeira e técnica falado destacado por Bier (2017).

Bier (2017) destaca ainda como iniciou a OSCISP iniciou em 9 de marco de
1901 em Porto Alegre a partir da iniciativa do cientista e padre Roberto Landell de
Moura, por ter sido o pioneiro nas telecomunicacdes no Brasil na radio amadora. A
OSCISP cuida basicamente dos cursos de profissionalizacéo para televisdes e radios,
cuida do registro das escolas e cursos livres, além de Projetos de Inclusdo para o
Terceiro Setor Social. Como essa leia atua na area da massagem, através da
fiscalizacdo nas escolas responsaveis por ministrar os cursos, formalizando as
técnicas utilizadas padronizando dessa forma o sistema massoterapéutica. A OSCIP,
instituicdo homologada pelo Ministério da Justica, desde a publicacéo no Diério Oficial
da Unido de 29 de outubro de 2003, estabelece critérios didéaticos, técnicos e de
infraestrutura exigidos a exemplo de quaisquer outras modalidades de cursos, sejam

eles livres ou ndo, presenciais ou a distancia.

6.2 MACROAMBIENTE

O Macroambiente engloba tudo aquilo que é externo a empresa e gque
influencia no direcionamento e desempenho da organizacao.

Segundo Tajra (2014, p. 127) “Aspectos econdmicos, legais e culturais que
afetam o empreendimento: existe uma demanda para esse produto? Quais sao 0s
aspectos legais e culturais que devem ser observados para a abertura desse
empreendimento?”

Para Gobe (2007) o macroambiente € composto de forcas que a empresa ndo
pode controlar, como as variaveis econdmicas, sociais, sindicais, demograficas,
politicas, tecnoldgicas, culturais e mercadoldgicas. Essas técnicas sdo analisadas
segundo uma técnica conhecida como elaboracdo de cendrio que consiste em
imaginar como sera 0 ambiente dentro de um determinado tempo. Essas variaveis
atuam de maneira integrada, em determinado tempo, podendo influenciar ou ndo. Um
exemplo disso, é a estabilidade econbmica, uma variavel politica, pode reduzir a

inflacdo, aumentar o poder aquisitivo da populagédo, que é uma variavel econdmica,
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influenciando a demanda de mercado, pois alguns segmentos passam a ter mais

demanda que outros.

6.2.1 Fatores econdmicos

Muitos consideram a massagem um privilégio e ndo uma necessidade,
consequentemente varias pessoas fazem massagem esporadicamente, entdo esse é
um fator a ser trabalhado. Geralmente o publico procurara esse servico quando estiver
precisando. E uma atividade com uma renda incerta, pois ndo tem uma venda
garantida mensalmente, por isso, os profissionais devem trabalhar para mudar esse
parametro.

A instabilidade econbmica e a baixa renda influenciardo muito no numero de
atendimentos. Para Kawall (2019) o economista-chefe do Banco Safra nota mudancas
no padrdo de consumo da populacéo brasileira, devido principalmente a frustracdes
com o Produto Interno Bruto (PIB), ele acredita que a populacdo brasileira esteja
economizando por causa dessa instabilidade.

Além disso, Kawall (2019) analisa o processo como uma reacéo lenta, pois o
crescimento ficou comprometido devido aos constantes erros nas projecdes. Foram
varios anos acreditando que a economia iria melhorar.

No que se refere aos fatores para a recusa do tratamento de massagem,
pode-se citar o aspecto econdmico. A conclusao destes autores é que “a massagem
se configura, principalmente, como uma pratica restrita para agueles que possuem
poder econbmico para buscar o atendimento em clinicas e consultérios privados”
(SOUZA, 2004, p. 15).

As pessoas estdo pensando cada vez mais no futuro, o que
consequentemente pode diminuir os cuidados estéticos e gastarem apenas o

necessario, podendo justificar as idas ao massagista esporadicamente.
6.2.2 Fatores politicos-legais
A massagem € bastante concorrida o que gera um conflito de espaco entre as

massagistas, entretanto a massagem por agregar na saude das pessoas, € fiscalizada

durante o ano por diversos orgaos fiscalizadores, para observar a inconformidade das
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leis. Por se tratar de um servigo de saude, as regularizacbes sdo constantes e a
cobranca pela legalidade do local também séo rigorosas.
Gobe (2007) analisa que é necessario aproveitar as oportunidades e evitar as

ameacas que 0 concorrente possa estar causando.

6.2.3 Fatores tecnologicos

A tecnologia tende mais a ajudar o ramo da massagem, através dela pode-se
realizar a divulgagdo do espago e principalmente focar no aperfeicoamento das
técnicas, manobras e buscar informacdes sobre a realizagdo de cursos, 0s
lancamentos e os melhores cremes.

E uma forma de estar sempre atualizado, sendo que a inovacéo é fundamental
para o mercado estético. Nos dias atuais através das redes sociais é facil e pratico

para buscar informacfes e também agendar um atendimento.

Figura 21 — Cuidados com a postura

Cuide de sua postura!!

Fonte: Novo Negécio (2019).



62

Na Figura 21, observa-se a postura ao usar o celular, podendo prejudicar a
postura e causar dores futuras. Pequenos cuidados fazem toda a diferenca na saude.

Atualmente o uso da tecnologia ocorre diariamente podendo causar sérios
riscos para a saude. A coluna juntamente com a cervical tende a serem as mais
afetadas, pela tenséo e posicdo com os equipamentos. Amato (2015) comenta que a
cabeca e a regido do pescoco estao vulneraveis a muitos tipos diferentes de stress:
postura inadequada, traumatismos, doencas da idade como desgaste ou artrite,
disfuncbes da mordida e muitas outras causas. Atividades aparentemente indécuas
como ler na cama, mascar chiclete ou uso de aparelhos celulares podem causar dor
se realizadas incorretamente ou na presencga de alguma disfungéo.

Além disso, Amato (2015) sugere a aplicacdo de compressas quente e frias
num intervalo de 15 a 20 minutos, durante 40 minutos, dessa forma alivia a tenséo no

momento.

6.2.4 Fatores sociais

Conforme o conselho de massagista, a representacdo social do
massoterapeuta precisa ser construida com bases seguras quanto a sua finalidade
profissional e dos papéis atribuidos no contexto da saude, na equipe multiprofissional.
Mesmo porque, no Brasil, o reconhecimento legal do massagista é anterior ao de
diversas outras profissfes da area da saude. Anterior até mesmo a profissées como
Fisioterapia, Psicologia, Educacéo Fisica, Enfermagem, entre outras.

Infelizmente a lei que regulamenta a profissdo de massagista esta
desatualizada e exigiria revisbes para a sua adequacao frente as mudancas e ao
dinamismo de nossa sociedade, dessa forma infelizmente abre margem para varias
infracBes que num futuro pode dificultar ainda mais a padronizacdo da massoterapia
no Brasil, segundo Bier (2017).

Divulgar os beneficios da massagem € um meio de ampliacdo da propagacao
da terapéutica pela populacao leiga. Em geral e trabalhos como este sédo pertinentes
em tempos de mudanca e de conquista de novos horizontes para a saude, na dire¢ao

e em conformidade com o paradigma holistico e vitalista.
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6.3 OPORTUNIDADES E AMEACAS

E um novo desafio a ser conquistado com diversas dificuldades a serem
superadas, como a concorréncia com técnicas similares e preco inferior de
profissionais que atendem com horario extra. Entretanto existem diversas
oportunidades como, os atendimentos em empresas, o atendimento na casa do cliente
facilitando o deslocamento do cliente até a clinica e principalmente a demanda pela

qualidade no servigo prestado.

6.4 ANALISE SWOT

Segundo KOTLER (2000, p. 98) é denominada analise SWOT, “a avaliagao
global das forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas’. E uma ferramenta utilizada
para fazer analise de cenario externo ou interno em uma organizacao (ou analise de
ambiente), sendo usado como base para gestdo e planejamento estratégico de uma
empresa ou instituicao.

Para o autor Lobato,

A analise SWOT trata-se de relacionar as oportunidades e ameacgas
presentes no ambiente externo com as forcas e fraquezas mapeadas no
ambiente interno da organizagdo. Uma série de caracteristicas deve ser
observada na matriz SWOT de uma organizagdo (LOBATO 2003, p. 67).

Quadro 5 - Matriz SWOT

AMBIENTE INTERNO

PONTOS FRACOS PONTOS FORTES

o - Profissionais de qualidade;
N&o encontrar um profissional qualificado; ]
) ) _ Inovacéo do servico;
N&o conseguir manter a qualidade do servico; ]
o Localizacéao;
Empresa iniciante;
Atendimento a domicilio, facilitando ao cliente

Pouco capital de giro. nao precisar se deslocar até a clinica.

AMBIENTE EXTERNO

AMEACAS OPORTUNIDADES
Ha uma grande quantidade de empresas a
Concorréncia com outros tipos de servigcos serem atendidas;
similares; o ~
Facilidade no deslocamento para a prestacdo
Preco mais acessivel dos profissionais do servico;
individuais.

Demanda por qualidade de vida cada vez
melhor.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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De acordo com Sertek, Guindani e Martins (2012) ap0s realizarmos a
construcdo de uma matriz SWOT de forma eficaz, se torna possivel formar a viséo e
a missdo de uma organizacdo. O autor segue explicando que a analise da matriz
passa por etapas, a primeira seria a listagem dos pontos fracos e fortes, oportunidades
e ameacas, seguindo, devemos ordenar os itens, do mais importante para 0 menos
importante e por fim construir e validar a matriz identificando os aspectos que
necessitam de mais atencao.

Apés andlise da matriz SWOT, no Quadro 5, pode-se constatar que 0s pontos
fracos sobressaem aos pontos fortes, iSso porque como a autora relatou por ser um
novo negaocio e estar frente a concorrentes mais experientes e inicialmente ndo podera
contar com um grande investimento. Embora no inicio ndo tera funcionarios, quando
0 negocio se tornar rentavel precisara de parceiros ou funcionarios, o que muitas
vezes podera ser problema se 0s mesmo nao estiverem aptos a buscarem o mesmo
crescimento. Em relacdo aos pontos fortes, a idealizadora do negocio estara fazendo
tudo que for possivel para este negocio dar certo, ou seja, seus clientes terdo
atendimento diferenciado, inclusive com atendimentos a domicilio.

Concorrente com mais tempo de mercado X Marca nova no mercado:
considerado um fator critico pois afeta diretamente o negdcio proposto, uma vez que
a concorréncia possui vasta experiéncia no ramo além de possuir clientes fixos,
entretanto para superar a falta de experiéncia procura-se trabalhar com atendimento
a domicilio e com um mix de atendimentos, unindo mais de uma técnica em uma unica
massagem. As principais massagens para unir seriam Massagem Relaxante,
Massagem Estética, Drenagem Linfatica e a Massagem Terapéutica.

Em relagdo ao ambiente externo as ameacas serao 0s concorrentes e o prego
mais acessivel de profissionais sem legalizacdo de atuacdo. Ja as oportunidades
serdo os servigos prestados nas empresas, a disponibilidade de deslocamento, o
atendimento na casa do cliente e principalmente a demanda por qualidade, este é o
fator fundamental do novo negécio.

Mercado em constante crescimento X inseguranga no novo negoécio: na
implantacdo do negocio é visto que surgem algumas insegurancas, para trabalhar
esse ponto e ao mesmo tempo estar atento as tendéncias que surgem
constantemente a clinica Massoterapia e Equilibrio oferecera produtos de qualidade,
ambiente aconchegante juntamente com profissionais qualificados que visam o

excelente atendimento;
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7 PLANO MERCADOLOGICO

Segundo os autores Osterwalder e Pigneur (2011), a proposta de valor se
consiste no motivo pelo qual o cliente ird se interessar pelo nosso produto. Podendo
esse produto ou servico ser algo inovador ou algo que ja existe no mercado.
Entretanto precisamos seguir com a proposta do empreendimento em questao.

Pensando em melhorar o atendimento perante o cliente, percebe-se a
necessidade de atendé-lo em sua residéncia, desta forma facilitaria para os que
desejarem n&o sair de casa para receber uma sessao de massagem ou Reiki, embora
alguns clientes prefiram um espaco aconchegante que sera disponibilizado na clinica.
O foco principal da Massoterapia e Equilibrio é o atendimento ao publico adulto,
observando que existe a necessidade de relaxamento da mente e do alivio das dores

musculares através da massagem terapéutica.

7.1 SEGMENTOS DE CLIENTES

Segmentacdo demogréfica, de acordo com Kotler e Keller (2012), consiste em
dividir os clientes pelas varidveis como, por exemplo: sexo, idade, raca, etnia, renda,
cultura, religido. As variaveis demograficas sdo os meios mais populares de distinguir
grupos de clientes por varias razdes. As necessidades e o0s desejos dos
consumidores, assim como suas preferéncias por marcas ou produtos, estdo
frequentemente associados a variaveis demograficas.

Segmentacdo geografica consiste em dividir os grupos em unidades como
pais, estado, municipio, regido, bairro. O empreendedor decide qual parte geografica
pretende atender, podendo atuar em um ou mais segmentos geograficos (Kotler;
Keller, 2006). Seguindo essa mesma linha, Las Casas (2013), explica que devemos
estar atentos aos comportamentos dos clientes que habitam a regido que
pretendemos atender, pois de acordo com 0s seus habitos, vestimentas, consumismo,
€ que devemos saber se 0 negdcio ira prosperar. Vale lembrar que em uma éarea de
calor constante, ndo seria o indicado abrir um departamento para roupas de inverno.
Dessa forma devemos analisar a regido onde buscamos instalar o empreendimento
em questao.

A seguir na Figura 22, a localizacdo da clinica Massoterapia e Equilibrio:
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Figura 22 — Localizacéo da clinica
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Fonte: Google Maps (2019).

A clinica Massoterapia e Equilibrio estara localizada no centro da cidade de
Garibaldi, na galeria Milani, este local é bastante frequentado, pois € um prédio com
diversas salas comercias. Além disso, o espaco sera dividido com o Quiropraxista
Robson Passos, sera a oportunidade de aproveitar as indicacbes de clientes,
principalmente no inicio sera importante as recomendacdes de um profissional da
area.

Segmentacdo psicografica se explica como sendo as caracteristicas
psicolégicas de cada individuo. Podendo estar dentro de uma segmentacao
demografica, porém divididos a partir de suas caracteristicas pessoais, como valores
e estilos de vida (KOTLER; KELLER 2012).

Por fim, de acordo com Honorato (2004), a segmentagdo comportamental se
define pelo conhecimento e uso do produto em relagdo ao cliente. Sendo assim o
cliente adquire o produto de acordo com a sua necessidade, procurando determinados
beneficios, fidelidade, status, ou seja, variaveis comportamentais dos individuos.

O objetivo deste centro de Massoterapia e Equilibrio € no atendimento ao
publico adulto no segmento demografico e o segmento psicografico € pensando no
estilo de vida e no bem estar dos clientes, voltado a necessidade de relaxamento
muscular e terapéutica. Optou-se pelo segmento adulto por ser um publico com alto

indice de estresse, devido a agitacdo do dia a dia. Além disso, a tecnologia também
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contribui ao afastamento das pessoas e problemas de coluna, causando dores no
corpo. E observando isso, conseguir melhorar a qualidade de vida dos clientes através

de simples cuidados que muitas vezes passam despercebidos.

7.2 ANALISE DE MERCADO

Através da pesquisa de mercado com profissionais qualificados e que
trabalham a bastante tempo no ramo da massagem e do Reiki, observamos o grande
namero de atendimentos diarios realizados, chegando a uma média de 10 clientes por
dia. Mesmo assim, conforme visto no tépico 5.5.2 destinado a pesquisa quantitativa
observou-se que na cidade de Garibaldi o publico a ser conquistado é grande, num
total de 94 entrevistados, 51% fazem massagem esporadicamente e 32% fazem uma
ou duas vezes no més, ou seja, 0 mercado a ser conquistado pode crescer muito.

E dificil descrever o nimero a ser atingido durante os anos, principalmente
guando trata-se de servi¢o e envolve varias outras situacdes, como valores, servico
de melhor qualidade e experiéncia. Na cidade de Garibaldi conforme disponibilizado
pela prefeitura existem 18 centros de massagem e de Reiki, iSso sem contar os
profissionais que nao estéo registrados que atendem esporadicamente.

Analisando as respostas das pesquisas qualitativa e quantitativa o ramo da
massagem e do Reiki além do profissionalismo, experiéncia e técnica envolve a
confianca pelo trabalho do profissional, foi observado no tépico 5.5.2 ao entrevistar os
profissionais que a maioria dos clientes séo fixos.

Conforme definicdo do Sebrae Centro de Estética € “uma empresa que presta
servicos de tratamento corporal, através de cosméticos e equipamentos
diversificados, cujo objetivo é a reabilitacéo, relaxamento ou a melhora da estética e
da saude dos clientes” (RABELO, 2017, p. 1).

Para Rabelo (2017) este mercado encontra-se em expansao, 0 que atrai
novos empreendedores, porém muitos concorrentes ainda estdo no mercado informal,
por isso existe uma disparidade de precos praticados pelas empresas especializadas
e pelos profissionais informais. O segmento de Massoterapia e Estética requer
constante modernizacdo e atualizacdo, tendo em vista novas técnicas, novas
tecnologias e novos tratamentos.

Na concepc¢do de Kuhn (2005) a melhor localizacdo do empreendimento &

aguela que assegura maior diferenca entre receitas e custos, proporcionando maior
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rentabilidade, sendo o principal objetivo a reduc¢éo de custos de modo a definir o local
mais adequado.

Segundo Cobra (1992) € de extrema importancia realizar um estudo do
potencial mercado. Essa andlise deve ser feita a partir de variaveis, como por
exemplo: Avaliar o desempenho de vendas, determinar areas para alocagdo do
empreendimento, segmentar o territorio, realizar a previsédo de vendas.

Ainda de acordo com Cobra (1992) para realizar a previsdo de vendas podem
ser usadas informacdes em relacdo ao produto, clientes ou a regido de atuacdo. O

autor apresenta passos basicos para conduzir uma previsao de vendas:

a) Recolher informagdes sobre o mercado a ser atendido;

b) Analisar as informacdes recolhidas;

C) Montar um banco de dados para armazenar as informacdes colhidas
e por fim;

d) Elaborar a previsdo de vendas.

Baseado na importancia da analise de mercado, sera avaliado as cinco

forcas competitivas de Porter, destacadas na Figura 23, que irdo auxiliar na analise

de mercado.
Figura 23 — Cinco forcas de Porter
Ingressantes
potenciais
Ameaca de novos
ingressantes
Poder de barganha Concorrentes Poder de barganha
dos fornecedores existentes dos consumidores
Fornecedores Consumidores

Rivalidade entre
empresas existentes

Ameaca de servicos
substitutos

Servicos
substitutos

Fonte: CORREA e GIANESI (2019).
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Nesse contexto, ter poder de competitividade significa ser capaz de minimizar
as ameacas de empresas ingressantes no mercado ou de servigos substitutos, vencer
a rivalidade imposta por empresas concorrentes, ganhando e mantendo fatias do
mercado, assim como ser capaz de reduzir o poder de barganha de fornecedores e
consumidores. Vale lembrar que, embora ainda valida a ideia de disputa de poder de
barganha com consumidores e fornecedores esta sendo substituida por um
relacionamento cooperativo entre os diversos elementos de uma rede de
fornecimentos de produtos ou servi¢os. Esse aspecto sera analisado mais adiante.

E feita a analise em profundidade das caracteristicas de cada uma das forcas
competitivas citadas, explorando as principais fontes alternativas dessas forgas. A
analise que se desenvolve tem como objetivo estudar o poder de competitividade de
empresas de servigos, evidenciando, principalmente, o papel da funcdo de operacdes
como ferramenta de obtencao de poder de competitividade sustentado no longo prazo.

Segundo Porter,

[...] novas empresas que entram para o mercado trazem capacidade ou
desejo de ganhar uma parcela do mercado e frequentemente recursos
substanciais. Consequentemente 0os precos podem cair ou os custos dos
participantes podem ser inflacionados, reduzindo assim, a rentabilidade

(PORTER 2004, p. 7).

Para este segmento de servi¢o, as novas empresas ndo costumam enfrentar
muitas dificuldades para entrar no mercado, pelo contrario, até possuem facilidades
através dos incentivos ofertados pelo governo para micro e pequenas empresas e tao
pouco enfrentam dificuldades por parte dos concorrentes. Por essa razéo, a clinica
Massoterapia e Equilibrio devera investir sua divulgacao de modo que atraia o publico
alvo, tendo como objetivo principal divulgar os servicos e diferenciais que seréo
ofertados.

Para Corréa e Gianesi:

Os servigcos buscam atender as expectativas dos consumidores em relagédo
a um determinado conjunto de necessidades ou desejos. Empresas que, por
meio de servicos similares, visam atender a esse conjunto de necessidades,
concorrem em uma mesma indastria. Servigos substitutos sdo aqueles que
procuram atender a parte fundamental do conjunto de necessidades dos
consumidores, constituindo, entretanto, servicos diferentes daqueles da

inddstria em questdo (CORREA E GIANESI 2019, p. 62).
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As inovagbes surgem constantemente para 0 ramo da saude,
independentemente do local onde o empreendimento estara instalado, pois isso ndo
depende da localizacdo e sim dos habitantes do local. Além disso, é através dos
clientes que muitas das inovacdes de outras cidades séo repassadas para as cidades
do interior. Por esse motivo os clientes seréo os principais influenciadores pela busca
de novos conhecimentos e novas técnicas.

Nas entrevistas realizadas e baseando-se nos depoimentos dos profissionais,
a 15 anos atras era bem mais complicado fazer a populacéo frequentar as clinicas de
Massagens e Reki. Nos dias atuais a tecnologia facilitou na busca pela informacéo, e
com isso a populacdo buscou os beneficios para a salde através dessa pratica e 0s
profissionais relataram que em determinado periodo os médicos ndo indicavam a
massagem ou 0 Reiki como um beneficio para a vida, entretanto hoje em dia varios
médicos indicam tanto a massagem como o Reiki para auxiliar no tratamento de
diversas doencas.

Basicamente a massagem e o Reiki tornaram-se um complemento de varias
profissbes como a Fisioterapia, o Pilates, o Osteopata, a Quiropraxia entre outras
profissbes, onde véarios movimentos praticados por esses profissionais, também
podem ser realizados pelo profissional da massagem, embora nunca desmerecendo
ou subestimando outros profissionais, apenas completando o atendimento dos

profissionais.

Tabela 1 — Os valores dos servicos da clinica

(continua)
PRECO - - - - - - - - - - - -
p MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
UNITARIO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
PRODUTO

Reiki 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 65,00 65,00 65,00 6500 65,00 65,00

Massagem

50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00
Relaxante

Quick

40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00
Massage

Massagem

Estética 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00 65,00 65,00 65,00 6500 6500 65,00

Drenagem

Linfatica 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00
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(continuacao)

Refloxologia

Podal 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00

Massagem

P 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00
Terapéutica

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

ApGs o levantamento dos valores cobrados pelos concorrentes, um de Carlos
Barbosa e o outro de Garibaldi, estudou-se um valor consideravel para iniciar na area
de massagem e Reiki. Para os primeiros 6 meses optou-se cobrar um valor e ap0s 0s
6 meses acreditando no aumento dos atendimentos, resolveu-se aumentar R$ 5,00
em cada servico realizado, conforme a Tabela 1.

Segue as Tabelas 2 e 3, indicando a previsdo de vendas para os doze

primeiros meses da empresa.

Tabela 2 — Previsdes para o primeiro semestre do prOXimo ano

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Reiki R$ 150,00 R$300,00 R$300,00 R$300,00 R$300,00 R$ 300,00
Massagem
Relante  ($200.00  R$400,00 R$400,00 R$400,00 R$400,00  R$400,00
Quick
Massagem R$ 60,00 R$120,00 R$120,00 R$120,00 R$120,00 R$ 120,00
Mggtsé‘iﬁ;m R$300,00 R$60000 R$60000 R$60000 R$600,00 R$ 600,00
Drenagem
Linfatica R$ 25,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00
REf'Ff":g;‘I’g'a R$40,00 R$80,00 R$8000  R$80,00  R$80,00  R$80,00
Massagem
Terapeutica (920000  R$400,00  R$400,00  R$40000 RS 40000 RS 440,00

R$ 975,00 R$1.950,00 R$1.950,00 R$1.950,00 R$1.950,00 R$ 1.990,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tabela 3 — Previsdes para o segundo semestre do préximo ano

(continua)
MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Reiki R$ 32500 R$32500 R$32500 R$32500 R$32500 R$325,00
Massagem
Reloante (544000  R$440,00 R$440,00 R$55000 R$550,00  R$550,00
Quick
Massagem R$ 135,00 R$13500 R$13500 R$13500 R$13500 R$ 135,00
Massagem

Estética R$ 650,00 R$ 650,00 R$ 650,00 R$ 650,00 R$ 650,00 R$ 650,00
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(continuacao)

Drenagem R$ R$ R$ R$ R$
Linfatica 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 R$ 55,00
ReﬂFf’;‘g;?g'a R$90,00 R$90,00 R$90,00  R$90,00  R$90,00  R$ 90,00
Massagem
Torapoution  R8440.00  R$44000  R$44000 R$550,00 R$550.00  R$55000

R$ 2.135,00 R$2.135,00 R$2.135,00 R$2.355,00 R$2.355,00 R$ 2.355,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Este levantamento foi baseado nas informacdes passadas pela proprietaria
da Innovare, embora na Innovare trabalham mais profissionais, este levantamento foi
baseando-se nos atendimentos de uma das profissionais sobre qual area € mais
procurado e qual a capacidade de atendimento desta profissional. Nas Tabelas 2 e 3,
viabilizou-se a realidade da clinica Massoterapia e Equilibrio visto que iniciara sem
cliente, entdo estipulou-se um total de 37 atendimentos mensais para os primeiros 9
meses e apos foi aumentando pensando na divulgacdo do estabelecimento.

Além disso, foi analisado os dois profissionais das duas clinicas que foram
entrevistados no Capitulo 5.5.2 e em média cada profissional atende de 8 a 10 clientes
durante o dia, num total de mais de 160 atendimentos no més. Como a Clinica
Massoterapia e Equilibrio inicialmente tera que conquistar seus clientes a meta
estabelecida de atendimentos diarios € em média 2 clientes.

Visto que inicialmente serdo poucos atendimentos, a proprietaria do
estabelecimento busca permanecer no emprego atual durante o primeiro ano, ja que
os atendimentos na clinica Massoterapia e Equilibrio acontecerdo apenas a noite e
nos finais de semana.

Apbs o levantamento foi elaborado um possivel nimero de clientes que
poderdo ser atendidos durante o expediente e consequentemente durante o ano. Essa
expectativa foi criada a partir de niameros reais que foram pesquisados durante as
entrevistas, 0 objetivo para o0s primeiros meses € trabalhar em meédia com 2
atendimentos diarios e consequentemente ir aumentando conforme a demanda. O
objetivo para o primeiro ano € intercalar os atendimentos na clinica com o trabalho

atual.
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Tabela 4 — Tabela resumida dos atendimentos durante o ano

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Reiki 60 76 80 84 93
Massagem Relaxante 102 130 136 143 157
Quick Massagem 36 46 48 51 56
Massagem Estética 120 153 160 168 185
Drenagem Linfatica 12 15 16 17 19
Reflexologia Podal 24 31 32 34 37
T'\i'a?;;zgig‘a 102 130 136 143 157

Fonte: Elaborado peo autor (2019).

Nesta Tabela 4, observa-se o nimero de atendimentos durante 0s proximos
5 anos, inicialmente por nao ter clientes procura-se um crescimento de 27,3%, nos
anos seguintes o objetivo € manter os 5% de crescimento e no quinto ano aumentar

para 10%.

Tabela 5 — Previsdo do valor dos atendimentos para os proximos 5 anos

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Reiki R$ 3.587,50 R$5.158,23 R$5.725,00 R$6.311,81 R$7.277,57

Massagem Relaxante  R$5.095,00 R$7.461,16 R$8.235,19 R$9.079,30 R$ 10.468,50
Quick Massage R$ 1.462,50 R$2.142,65 R$2.378,08 R$2.621,83 R$3.022,99
Massagem Estética R$7.175,00 R$10.316,46 R$11.449,99 R$12.623,62 R$ 14.555,14
Drenagem Linfatica R$ 602,50 R$ 872,93 R$ 968,85 R$1.068,15 R$1.231,59
Refloxologia Podal R$ 975,00 R$1.428,43 R$1.585,38 R$1.747,89 R$2.015,33
Massagem Terapéutica R$5.135,00 R$7.461,16 R$8.235,19 R$9.079,30 R$ 10.468,50

R$ 24.032,50 R$34.841,03 R$38.577,67 R$42.531,89 R$ 49.039,61

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Embora existem varios centros estéticos na cidade e na regido nada é
impossivel quando o objetivo principal € melhorar a qualidade de vida do cliente
através do atendimento diferenciado.

Analisando a demanda foi elaborado a Tabela 5, onde os primeiros anos a
proprietaria ira trabalhar sozinha, apenas dividindo o espac¢o com o Quiropraxista.

Apos o periodo inicial e buscando afirmacdo no ramo de massagem e Reiki 0

objetivo é dedicar-se exclusivamente para a clinica e futuramente apenas gerenciar a
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clinica, contando dessa forma com colaboradores que fazem massagem e Reiki, além

disso o objetivo € ministrar cursos nessas areas.

7.3 PRODUTO

Para os autores Moreira e Neto (1998), diante de um ambiente cada vez mais
competitivo, as empresas vem buscando alternativas para reestruturar suas vendas e
ofertar com mais assertividade seus produtos e servi¢cos. Desta forma as empresas
necessitam cuidarem para seguirem alguns fatores bésicos para aperfeicoar o
processo competitivo, como os canais de comercializagéo, preco, politica promocional
e a politica de relacbes publicas.

No empreendimento em questdo estamos proporcionando ao cliente um
servigo enquadrado em todos os fatores citados, oferecendo a eles um prego de
acordo com o mercado e atendendo de forma privilegida com atendimentos na casa
do cliente ou na clinica se necessario, com o objetivo de melhorar a qualidade de vida
do cliente.

No caso do negdcio em estudo, a clinica presta os seguintes servicos, em
virtude de que existem profissionais capacitados para isso, como apresentado no
Quadro 6 a sequir.

Quadro 6 — Tipos de servicos realizados
(continua)

TIPOS DE

ATENDIMENTOS BENEFICIOS

Para o fisico: aumenta a imunidade, elimina dores, ajuda na cicatrizacdo, regula
pressao.

Para o mental e emocional: provoca pensamentos positivos, gera vibragdes que
reage com 0s sentimentos.

Para o espiritual: atua na mente onde tudo fica registrado, unidos em gratidéo a
mente e sentimentos se renovam e 0 corpo reage em saude.

a) Reiki

Consiste na massagem em todo o corpo, com uma pressdo mais leve, nesta
massagem é onde a cliente realmente relaxa, mas para iSso € necessario

movimentos constantes e nunca deixar o cliente sentir-se desprotegido.

b) Massagem
Relaxante

¢) Quick Massage | Consiste em uma massagem na cervical, para alivio rapido da dor.

Bastante utilizada por mulheres com o objetivo de cuidar da sua beleza,
d) Massagem entretanto para buscar resultados com esta massagem a cliente precisa cuidar
Estética da alimentacdo. Na massagem estética em algumas cidades é liberado o uso de

equipamentos com o objetivo de melhorar o resultado final.

e) Drenagem

Linfatica Recomendado para o pés cirurgia ou retencao de liquidos
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(continuacao)

E uma massagem que poucos fazem segundo os profissionais entrevistados, é
uma sec¢ao apenas nos pés, com o objetivo de trabalhar todos os érgéos do corpo
humano.

f) Reflexologia
Podal

g) Massagem Trabalhada em todo o corpo, com foco principal na cervical e na lombar, auxilia
Terapéutica nas dores, talvez seja a massagem mais importante.

Fonte: De’ Carli (2017) e Clay (2003).

A massagem consiste em um conjunto de manipulacées, de movimentos
leves ou com maior pressédo, de acordo com a necessidade e objetivos desejados.
Minimiza sintomas de tensdo e dores musculares, reduz os niveis de estresse,
melhora a circulagdo sanguinea, reduz as dores de cabeca, minimiza o cansaco e a
fadiga, melhora a qualidade do sono, elimina as toxinas corpOreas, promove 0O

relaxamento e bem-estar.

7.4 PRECO

Refere-se a quanto e como sera cobrado do cliente. Neste quesito, o produto
pode ser barato ou de luxo. Pode ser cobrado uma s6 vez ou por mensalidade, visto
a possibilidade de fazer um pacote com diversos tipos de servigos.

Para Rocha (2017) o mais importante sobre o preco é saber que a volatilidade
dele estd diretamente ligada ao posicionamento de mercado. Uma empresa que
pretende ter um posicionamento parecido com o da concorréncia, tem seu preco
definido pelo proprio mercado. Uma empresa que consegue se diferenciar acaba
conseguindo ter uma estratégia de preco mais elastica.

A proposta de valor se apresenta em torno da qualidade e preco. De acordo
com pesquisas feitas com concorrentes e clientes no tépico 5.5.2, percebeu-se que
0S precos estdo competitivos, o que realmente diferencia um servico do outro é a
execucado com qualidade. Este € o principal objetivo da Massoterapia e Equilibrio, a
busca da qualidade do servigco prestado, visando sempre a satisfagao do cliente.

A seguir o Quadro 7, os valores dos servi¢cos de acordo com o mercado:
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Quadro 7 — Tipos de servicos e precos

VALOR VALOR VALOR

ATENDIMENTOS CONCORRENTE 1 CONCORRENTE 2 MAE(S)(L)J-II—LEIEQIF())IA E
Reiki R$ 70,00 R$ 80,00 R$ 60,00
Massagem Relaxante R$ 70,00 R$ 70,00 R$ 50,00
Quick Massage R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 40,00
Massagem Estética R$ 70,00 R$ 70,00 R$ 60,00
Drenagem Linfatica R$ 60,00 R$ 70,00 R$ 50,00
Reflexologia Podal R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 40,00
Tl\élgsps;?ti? R$ 70,00 R$ 70,00 R$ 50,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Apos levantamento feito em outras clinicas da cidade e juntamente com os
dois profissionais entrevistados no tépico 5.5.2, chegou-se a conclusdo que estes
valores estariam de acordo com o valor praticado no mercado.

Uma das propostas da clinica Massoterapia e Equilibrio é trabalhar com um
Mix unindo mais de uma técnica em uma Unica massagem. As principais massagens
para unir seriam Massagem Relaxante, Massagem Estética, Drenagem Linfatica e a
Massagem Terapéutica.

Conforme a entrevista realizada com os profisionais, atualmente o Reiki esta
sendo bastante procurado, visto que as pessoas comecaram a entender que o Reiki
ndo é uma religido e sim um busca pelo conhecimento interior, uma forma de buscar
ajuda através das maos dos profissionais. Ele ainda menciona que muitos
profissionais estdo pensando no préprio bem estar ao invés de praticarem o bem ao
proximo, um dos exemplos citados foi dos profissionais quererem dar diagnosticos,
uma vez que, apenas meédicos podem fazé-lo.

Com base no levantamento de valores realizada durante a entrevista e por
pesquisa realizada na cidade, optou-se em cobrar R$ 60,00 por sessdo. Pelo
conhecimento adquirido e pela prética realizada durante a semana, em um centro de
estudo onde é realizada a troca de Reiki juntamente com o mestre formador. Além
disso, mensalmente € visitado um centro que necessita e disponibiliza o espaco para
a pratica, como por exemplo a APAE, alguns hospitéis da Regido, visto que 0os mestres
estdo cobrando entre R$ 80,00 e R$ 90,00 por sesséo.

A Quick Massage que sera realizada na clinica tera um custo de R$ 40,00,

por se tratar de uma massagem rapida, porém efetiva. Entretanto o objetivo também
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é trabalhar com empresas nesse caso o valor sera outro. Visto com a responsavel do
SESI por consideram um numero maior e uma forma de vangloriar o trabalho perante
0S outros, é feito um pacote e praticado o valor a partir disso.

Visto que a massagem Relaxante, Terapéutica e Drenagem Linfatica duram
praticamente o mesmo tempo cerca de 1 hora por sessao, e as praticas como 0s
produtos sdo os mesmos, sera cobrado R$ 50,00 por sesséo, embora alguns lugares
de Bento Goncalves estdo cobrando na faixa de R$ 80,00 a R$ 100,00 por essas
massagens.

A Reflexologia Podal foi mais complicado de analisar os valores visto que
poucos profissionais praticam, por se tratar de uma massagem apenas nos pés onde
é trabalhado todos os 6rgdos e em nossa regido ainda € pouco procurado, talvez por
se tratar de uma técnica diferente ou talvez a populacéo ndo sabe da existéncia dessa
técnica pela pouca divulgacao. Este valor foi estabelecido apds conversar com uma
conhecida que trabalha no SESI. Apds algumas sessfes durante o curso e alguns
atendimentos externos, observou-se que apds o0 recebimento dessa técnica 0s
clientes sentiam-se bem e relaxados. Optou-se cobrar R$ 40,00 por sessao, este valor
foi indicado pelos professores do curso.

Ja a massagem Estética envolve algumas técnicas e alguns profissionais
utilizam alguns aparelhos para ajudar na realizacao da técnica. Pode-se utilizar argila,
gesso dentre outros itens. Esta massagem alguns estabelecimentos chegam a cobrar
R$ 120,00 por sesséo para o desenvolvimento da mesma, entretanto outros cobram
R$ 80,00. Inicialmente o valor cobrado sera R$ 60,00 por sessao pelo uso de cremes
especiais, mas o objetivo para o primeiro ano é especializar-se com outras técnicas e
aparelhos, visto que € uma massagem bastante procurada pelas mulheres para a
eliminacao de celulites, gorduras e estrias.

Apos levantamento feito nas outras clinicas foi analisado os valores a serem
cobrados pela clinica e as principais justificativas para o preco ser menor inicialmente
€ estar iniciando no negdcio, ndo ter a experiéncia que as massoterapeutas e Reikinas
possuem, ter menos custos em relacdo as demais clinicas, ndo ter funcionério, abrir
este novo negocio no simples nacional, reduzindo com isso, 0S impostos € com
escritorio de contabilidade, estes séo algumas justificativas para buscar clientes para

a clinica Massoterapia e Equilibrio.
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7.5 PROMOCAO

A promocdao refere-se a todo o ambito das estratégias de divulgacao utilizada
pela imprensa. Nao sdo 0s canais, mas a comunicacdo que sera passada para o
publico-alvo. A personalidade da marca e a linguagem que serd usada também séo
pontos muito importante no plano de marketing.

Para Corréa (2019) em termos de canais de promocdo, pode envolver
marketing digital, como links patrocinados, redes sociais, e-mail marketing, etc. E
estratégias offline, como andncios impressos, radio, televisdo, entre outras
possibilidades.

Kotler (2012) explana que o empreendedor utiliza trés canais para atingir seu
publico alvo:

a) Canais de comunicacao (jornais, radio, internet);

b) Canais de distribuicéo (atacadista, distribuidoras e varejistas);

c) Canais de servico (transportadoras, armazens).

Os canais de comunicac¢ao com os clientes serdo: facebook, instagram, site,
radio, jornal, leddoor e outdoor e pessoalmente na loja fisica.

As redes sociais como facebook e instagram seré&o utilizados pela clinica para
divulgar o servigo. Visto que muitas vezes, os clientes utilizam esses meios para
conhecer o que pretendem adquirir. E através deste cartdo representado na Figura
24, que a divulgacao nas lojas, empresas sera feita.

Figura 24 — Cartao de visita da clinica

Fonte: Elaborado pelo autor (2019)
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A clinica Massoterapia e Equilibrio desenvolvera um marketing através das
redes socias, jornais e radios da cidade, mas o principal objetivo € buscar a auto
divulgacao deste centro, fazendo com que os préprios clientes divulguem o espaco.
Desta forma a credibilidade do espaco perante os clientes cresce. Inicialmente o
objetivo da clinica é trabalhar com uma parceria juntamente com um Quiropraxista,
cada um desenvolvera seu trabalho, mas com o objetivo de divulgar o novo servigo
nesta localizacé&o.

Os principais canais que o cliente podera utilizar para entrar em contato com
0 estabelecimento serd através das redes sociais, como Whatsapp, Facebook e
Instagram além do préprio celular onde podera ser realizado agendamento de horarios
e verificacdo de precos e servi¢cos oferecidos, para melhor comodidade.

Para a divulgacdo do novo empreendimento serdo utilizados os seguintes
meios: através de anuncios em jornais, radio locais e alguns cartazes dispostos em
locais estratégicos na comunidade, além da midia social, onde o custo mensal sera
de R$50,00.

7.6 PRACA

A praca refere-se aos pontos de contato do publico-alvo com o produto ou
servico. O principal é o local em que a venda sera feita. Neste caso, € interessante
pensar em utilizar pracas de servicos complementares, agregando ao servico do
Quiropraxista os atendimentos de Reiki e massagem.

A praga também se refere a canais de midia onde o produto ou servico estara
exposto. O planejamento desse componente do mix de marketing estara
completamente ligado ao publico-alvo. Ou seja, antes de fechar a estratégia de praca,
€ muito importante entender parte do cotidiano do publico em questdo. (Rocha 2017).

Segundo Corréa,

A generalizada, recorrente e baixa qualidade de servicos, do ponto de vista
do cliente, ndo raro significa irritagédo, sensacéo de impoténcia e muitas vezes
indignacgé&o.do ponto de vista do prestador de servigos esclarecido, isso pode
significar oportunidade. Oportunidade de gerenciar servicos de modo a
diferenciar-se da concorréncia em termos da qualidade do servi¢o prestado
(CORREA 2019, p. 251).
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A colocacao do Corréa (2019) esta relacionada com a forma como o cliente
tratado, uma vez que estd pagando pelo servico ou produto e deseja ser bem
recepcionado, embora neste momento pode facilitar para quem esta iniciando seu
novo negocio. E por isso que o principal meio para divulgar o trabalho é por indicacéo
de clientes, isso demonstra a confianga deste cliente para com o profissional.

Visto que a proposta de valor € buscar sempre melhorar a qualidade de vida
dos clientes adultos, que normalmente por causa da posicdo no trabalho ou por
estresse sentem-se cansado e com dores, por essa razdo criou-se além do
atendimento na clinica um atendimento a domicilio, buscando facilitar a vida dos

clientes.

7.7 RELACIONAMENTO COM CLIENTES

Nesta se¢éo serd abordado sobre os canais de relacionamento com o cliente
e Kotler (2012) define estratégia de marketing como os principios gerais pelos quais
a unidade de negdcios espera alcangar seus objetivos de marketing em um mercado-
alvo.

Kotler e Armstrong afirmam que,

Os canais de marketing podem ser qualificados como sistemas de entrega de
valor ao cliente, nos quais cada membro do canal agrega valor para o cliente.
Assim o projeto do canal se inicia com a descoberta do que os consumidores-
alvos querem do canal (KOTLER E ARMSTRONG (2003, p. 315).

Corréa (2019) enfatiza que o tipo de relacionamento existente entre a
empresa de servico e o cliente também € um fator que afeta sua competitividade. Esse
relacionamento pode ser de dois tipos:

a) o relacionamento em que existe uma ligacdo formal entre a empresa e 0

cliente (caso em que o cliente € como um “membro de um clube” ou um

associado);

b) o relacionamento no qual n&o existe uma ligacao formal.

O relacionamento formal entre empresa e cliente € quando a empresa
conhece melhor seu cliente, suas necessidades, essa € uma forma de aumentar a
lealdade perante seu cliente. O que mantém a lealdade do cliente e sustenta o poder

de competitividade no longo prazo € o atingimento ou superacdo consistente das
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expectativas do cliente. Portanto, o objetivo do marketing de relacionamento é
construir relacionamentos de longo prazo entre as empresas e, principalmente, entre
a empresa e seus clientes, desenvolvendo com esse procedimento a lealdade e a
fidelizacéo

Além disso Corréa (2019) salienta que um cliente perdido por ndo ter atendido
suas expectativas, ao tentar atrai-lo, torna-se uma tarefa mais dificil e mais custosa
do que atrair um cliente novo. Um cliente perdido € uma fonte de referéncias negativas
sobre o servico para clientes potenciais. Entretanto se a empresa conseguir
reconquista-lo este podera se tornar mais fiel do que um cliente frequente em relagcéo
ao impacto positivo.

Para Las Casas (2019) os pesquisadores observaram que o marketing de
relacionamento é poderoso na teoria, embora acreditam que seja complicado na
pratica e, por essa razdo, buscam aspectos que as empresas ainda ndo estdo
praticando de forma adequada, a partir da visdo do consumidor.

Las Casas ainda explica o Marketing:

Marketing de relacionamento refere-se a relacionamentos comerciais entre
parceiros econdmicos, provedores de servi¢os e clientes em Vvarios niveis do
canal de marketing e do ambiente mais amplo dos negdcios.

m Reconhecer isso resulta em um foco sobre a criagcdo, manutencédo e
extincdo desses relacionamentos comerciais, de modo que o0s participantes
do relacionamento alcancem seus objetivos (beneficios matuos).

m O lucro continua sendo uma preocupagao subjacente aos negocios e os
objetivos relacionais séo atingidos mediante 0 cumprimento e promessas.

m Confianga é essencial para esse processo de desenvolvimento de
relacionamento e esté centrado na manuten¢é@o de promessas (LAS CASAS
2019, p. 77).

Portanto, um diferencial que a clinica Massoterapia e Equilibrio busca é
conhecer o cliente. Para isso, € importante ter a ficha de anamnese de cada cliente,
onde consta todas as informacdes sobre o cliente, desde os dados como nome, idade,
endereco. Além da avaliacdo sobre a saude do cliente, se possuem alguma doenca,
se fez cirurgia e apés a realizacdo da massagem ou do Reiki sera feito as observacdes

perante a avaliagao corporal.

7.8 PLANO DE ACAO MERCADOLOGICO

As atividades chave giram em torno das funcdes que a empresa ira

desenvolver para por em pratica a proposta de valor e fazer com que o negdcio
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funcione. E as principais parcerias sdo compostas por fornecedores e parceiros que
contribuem para que as atividades se desenvolvam, auxiliam na reducgéo de risco e
fornecem as mercadorias (OSTERWALDER e PIGNEUR 2011).

Para Rodrigues (2015) as acdes mercadologicas séao elaboradas a partir da
andlise do ambiente, é importante salientar onde a empresa esté inserida, analisar o
perfil e habitos dos consumidores, analisar os concorrentes, as préaticas de marketing
dos concorrentes, as tendéncias e expectativas perante o negdcio e principalmente,
€ importante salientar que o plano de marketing esteja embasado em informacdes
seguras, a fim de minimizar os riscos de investimento futuro.

Conforme (ERBAULT 2003), é considerada uma das ferramentas mais
utilizadas para o planejamento de a¢des corretivas de processos com problemas, este
plano de acdo viabiliza a execucdo das acdes planejadas facilitando sua
implementacdo de forma organizada. Cada acédo deve ser enquadrada conforme a
especificacao desta ferramenta.

Quadro 8 — Divulgacéo da Clinica Massoterapia e Equilibrio

(continua)
5W2h
Proieto Como Quando Quanto Quem Porque O que Onde
) (atividade) (Data) (Custo) Responsavel) (Motivo) (Objetivo) (Local)
Para
divulgar a
mggzsigg;n reflexologia
na proxima Clinica Podal, ja Uma forma Na clinica
= 02/01/2020 que de fazer os
= sessao . Massotera- . Masso-
Promocéao recebe ate R$ 40,00 pia segundo a clientes terapia e
- 31/12/2020 o entrevista | conhecerem Lo
cortesia 1 Equilibrio - L Equilibrio
reflexologia existe essa técnica
podal pouca
procura na
regido
Uma forma
Videos no de divulgar
Facebook 0 €spago
através de -
Facebook Instagram e videos e Promover o Na clinica
Redes Instagram e | A partirde | Tempo para| Canal do explicacdes | trabalho da Masso-
Sociais Canal do 02/01/2019 | divulgagéo Youtube, Eobrego Clinica terapia e
Youtube algumas trabalho Equilibrio
demonstra- . -
Ses além de tirar
¢ as duvidas
dos clientes.
Facilitar a
Flexibilida- | Atravésda | , . Pela | Praticidade | V0200 | Na clinica
de de maquina de P R$ 59,90 | responsavel | na hora do - ’ .
= 02/01/2019 S além de ser | terapiae
Pagamento cartédo da Clinica | pagamento Lo
seguro e Equilibrio
pratico
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(continuacao)

B Visando um
E uma .
Atendimen- . forma de aFendlmgnto
Indo até a . Valor do Pela . diferenciado Para a
to A partir de ; . facilitar o .
. . casa do atendimento | responsavel atendere- Cidade de
diferencia- - 02/01/2019 Py o desloca- N - ;
cliente da clinica da Clinica mos a Garibaldi
do mento do e
. domicilio se
cliente -
necessario
Portal
Adesso .
Ser visto e
. onde o Tem
Anuncios Divulgacao | A partir de rograma é | audiéncia e ser
em Radios | oV 3% b R$50,00 | Progr ( lembrado | Garibaldi
- o espago | 02/01/2019 diario e divulga o
e parcerias pelos
outras local X
) clientes
parcerias de
divulgacéo
Atendimen-
to
diferenciado RESDONSA- Dessa
e ao P forma o -~
Bom receber o Tempo para vel pela Fazer o cliente tem Na clinica
atendimento cliente ter a A partir de | a realizagdo clinica cliente 2 certeza Masso-
e atencao ficha em 02/01/2019 | de um bom | Massotera- sentir-se ue bode terapia e
ao clientes ~ atendimento peuta e privilegiado que p Equilibrio
mao dos Equilibrio confiar no
atendimen- q profissional
tos
anteriores
Estar por
dentro das
. inovacdes
Responsa- Aprimorar do mercado
Tempo e o com curso e
Sempre que vel pela e passar
. ! valor do o estar
. Através do tiver clinica . seguranga x
Atualizacdo . curso que atualizado . Na regido
Curso oportunida- . Massotera- aos clientes
varia com as
des peuta e . ~ durante os
bastante A inovacdes e .
Equilibrio atendimen-
cremes ;
tos, assim
como tirar
davidas

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No Quadro 8, esta disponibilizado a divulgacdo da Clinica Massoterapia e

Equilibrio. Inicialmente esta é a melhor forma de divulgar a clinica, pensando que o

custo investido é baixo em relacdo ao retorno que podera ter, uma vez que a

proprietaria ndo contard com um montante para esses custos.
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8 PROCESSOS

As atividades chave do empreendimento Massoterapia e Equilibrio sera
melhorar a qualidade de vida dos clientes, para isso, sera ofertado os seguintes
servigcos: Reiki e Massoterapia, pensando sempre no bem estar dos clientes.

Geralmente as consultas serdo agendadas pelo Whatsapp, por ligacdo ou
pessoalmente, apos ter marcado horario indiferente se for para Reiki ou Massagem o
procedimento sera o0 mesmo.

Para o primeiro atendimento é preenchido a ficha de Anamnese, apos isso, 0
cliente € conduzido até a maca onde sera aplicado a sessao. Depois disso, é feito o
pagamento e o cliente se retira. Neste periodo € feita a troca das toalhas e a
higienizacdo da maca como no inicio sera tranquilo, também usara o tempo entre um
cliente e o outro para descrever os procedimentos realizados e outras anotacdes
sobre o cliente na planilha de Excel.

Para clientes fixos ou que ja vieram outras vezes, como eles ja tiveram a ficha
de Anamnese preenchida em outro momento, neste atendimento serd buscado o
histérico do cliente através da planilha do Excel e sera analisado o que ja foi feito e
apos o procedimento serd lancado na planilha do Excel qual procedimento foi
realizado e consequentemente analisar se houve evolugcdo perante o atendimento
anterior.

Este controle serd bem rigoroso nas massagens estéticas principalmente,
pois as clientes querem ver o resultado apos cada sessao.

Desta forma o histérico do cliente estard completo e bem organizado, essa
pratica utilizada, além da organizacdo perante o cliente, pode eventualmente ser

usada se o cliente ou se 0 médico cobrar quais os procedimentos realizados.



Quadro 9 — Fluxograma da clinica Massoterapia e Equilibrio

Fluxograma da clinica Massoteraopia e Equilibrio

Primeiro atendimento

Meste momento &
registrado tudo na

planiha do excel
[ ]

—

Recepciona na
recepcio

—

E feito a impeza da
maca & troca de
toalhas

[ 3

Ficha de
anamnese g
andlize

Conduzido até a
maca

Faz o processo

Paga e se retira

“Vai embora

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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O fluxograma visto no Quadro 9, € para novos clientes onde é preenchido a

ficha de anamnese. Para clientes fixos néo precisa preencher novamente essa ficha,

apenas buscar o histérico do cliente como esta no Quadro 10.
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Quadro 10 — Fluxograma da clinica Massoterapia e Equilibrio para clientes fixos

Fluxograma da clinica Massoteraopia € Equilibrio para clientes fixos
analisa o
[ L— o historico dos
Primeiro Recepciona na atendimentos
atendimento recepcio anteriores
¥
Conduzido até a maca
Faz o processo
Meste momento &
registrado tudo na
planilha do excel
1 Cliente relata as
melhororias do
- procedimento até o
momento, & as
Paga e se retira reclamacies
E feito a
limpeza da -
maca e troca
de toalhas

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

8.1 INFRAESTRUTURA E LAYOUT

De acordo com Wright, Kroll e Parnell (2000), € importante avaliar a estrutura
organizacional do negécio antes mesmo que ela se torne uma organizacéo. E mais
facil pensar em alterar o layout e a estrutura antes de abrir uma empresa, embora
conclua que toda organizacéo pode vir a modificar a sua estrutura, indiferente se for
pequena ou grande empresa.

A infraestrutura do negdcio em estudo passara por uma analise aprofundada
dos ambientes internos para que seja possivel oferecer aos clientes um local
acolhedor e confortavel, para isso, 0 espaco precisara contar com um layout
apropriado de acordo com a disponibilidade do espaco.

Na Figura 25, observaremos o layout da sala, tendo espaco suficiente para
acomodar os dois profissionais, porém no inicio sera trabalhado em turnos diferentes

0 que facilitard a acomodacéo das macas e o deslocamento pela sala.
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Figura 25 — Layout da sala

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

8.2 GESTAO DOS ESTOQUES

De acordo com Chiavenato (2008, p. 115) “Estocar significa guardar algo para
utilizacao futura.” O autor explica que se a utilizacdo do produto se tornar pouca, e se
a venda for baixa, gera custos para a empresa, por exemplo alugando espaco para
estocar os produtos.

Conforme Assaf Neto e Silva afirma,

E importante salientar que investimento em estoque de seguranca visando a
reduzir a chance de um cliente ndo ser atendido significa aumento nas
inversdes neste ativo. Assim, o administrador deve confrontar a rentabilidade
possibilitada pelo atendimento ao cliente com o valor investido no estoque de
seguranca (ASSAF NETO E SILVA 1997, p. 160).

Conforme citado pelos autores a clinica Massoterapia e Equilibrio também
precisa organizar-se perante as necessidades como cremes, toalhas para a maca
descartaveis, estes serdo os principais itens em estoque. Como contara com poucos
itens a serem controlados e recebera a visita dos representantes dos cremes por

vérias vezes durante o ano, a compra sera feita conforme a utilizacdo dos mesmos.
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Segundo Chiavenato (2016, p. 42) “o estoque de matérias-primas e as
compras programadas devem ser suficientes para abastecer o processo produtivo no
periodo de tempo considerado.”

Em relacdo ao estoque, procura-se trabalhar apenas com o0s itens
necessarios, pois trata-se de produtos pereciveis, sendo necessario cuidar a validade.
Além disso, os representantes dos produtos visitam as clinicas facilitando as compras,
ou os fornecedores das marcas possuem distribuicdo em Caxias do Sul, sendo
acessivel para adquirir.

Observando o bom andamento do negécio e da alta procura por servigos que
o empreendimento ndo ofertara inicialmente, podera ser realizada uma analise para
verificar a viabilidade de agregar novos servi¢os, bem como analisar a contratacao de

uma funcionaria, para auxiliar nos atendimentos.

8.3 CAPACIDADE PRODUTIVA

A capacidade produtiva da clinica Massoterapia e Equilibrio inicialmente sera
dividido com o trabalho atual da proprietaria durante o dia, e no final da tarde até o
entardecer e nos sabados a dona trabalhara na clinica.

Inicialmente esta foi a melhor forma para poder buscar clientes, focando na
clinica em horarios de pico. Sera usado esta pratica até conseguir um fluxo de clientes
em que a clinica sera capaz de dar lucro e suprir as expectativas do negocio. Sendo
assim, o agendamento dos horarios sera feito pela proprietaria através de ligacoes,
Whatssap, redes sociais, bem como apds as sessoes.

Baseando-se pelos atendimentos ja realizados e juntamente com informacdes
da Clinica Innovare foi disponibilizado o tempo de duracéo de cada servico, conforme
0 Quadro 11:

Quadro 11 — Duracao dos atendimentos

(continua)
ATENDIMENTOS TEMPO
Reiki lh
Massagem Relaxante 50 min
Quick Massage 15 min
Massagem Estética 50 min
Drenagem Linfatica 50 min
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(continuacao)

Reflexologia Podal 45 min

Massagem Terapéutica 50 min
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

8.4 INFORMACOES

O primeiro passo perante os clientes é completar a ficha de Anamnese, nesta
ficha constara todo o historico do cliente. Apds essas informacfes sera passado para
uma planilha no Excel onde constara sobre as sessdes realizadas pelo cliente, esta é
uma medida de prevencdo bem como uma forma de conhecer o cliente.

No Quadro 12, é demonstrado a ficha Anamnese. Esta ficha pode parecer
burocrética ou perda de tempo, porém é fundamental ter o histérico sobre o paciente,

até mesmo como uma prote¢cao perante o servigo prestado.

Quadro 12 — Ficha Anamnese
(continua)

FICHA DE ANAMNESE

DADOS PESSOAIS

Nome:

Idade: Data de nascimento!/:

Sexo: Profisséao:

Endereco:
Estado Civil:
Cel. ()

AVALIACAO DO PACIENTE
Diabete( ) Hipertenséo Arterial ( ) Tabagismo ( ) Alcoolismo ( )
Cirurgia () Qual

Exercicio Fisico Frequéncia
Problemas Respiratorios Alergia
DISTURBIOS

Digestéo ( ) Céibras ( ) Convulsbes ( ) Fibromialgia ( ) Ansiedade ( )

Depresséo () Outros:

AVALIACAO CORPORAL

Cifose () Lordose ( ) Escoliose ( ) Joelho Valgo ( ) Joelho varo ()
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(continuacao)

Pé Cavo ( ) PéPlano( ) Pé Normal ( )

Observagoes:

TRATAMENTO:
12Sessao (__ / |/ ) Conduta:

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na proxima vez que o cliente retornar, antes serdo analisados o0s
procedimentos ja realizados no cliente, para depois poder dar andamento ao

atendimento, € um procedimento rapido e facil, com acesso a todas as informacdes.

8.5 PLANO DE ACAO OPERACIONAL

O plano operacional da Clinica Massoterapia e Equilibrio, vai depender
bastante do publico a ser conquistado. Inicialmente como o publico sera menor e a
proprietaria do estabelecimento trabalhard apenas a noite e nos sabados, e por essa
razao dividira o espago com o0 Quiropraxista, dessa forma néo tera custo com reforma
do estabelecimento.

O Quadro 13, mostrara o investimento inicial que sera utilizado, este valor
sera resgatado de um fundo de reservas guardado justamente para a abertura deste

negocio.




Quadro 13 — Abertura e compras do material para a clinica
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5W2h
Proieto Como Quando Quanto Quem Porque O que Onde
) (atividade) (Data) (Custo) | (Responsavel) | (Motivo) (Objetivo) (Local)
Em parceria
com o
Quiropraxis-
ta, no inicio
sera nos
Sciibrgﬂ?;ae O objetivo é
. ter o proprio
noite, . Terum
iod Responsa- espago,
periodo em vel pela espago onde busca
Abertura da | que ele ndo o padronizado . . .
e . 02/01/2020 | R$ 3.111,60 clinica clientes Garibaldi
clinica utiliza o para prestar
Massotera- ”» para manter
espaco. O ia e Saude | U™ otimo 0 sonho do
valor P atendimento r6prio
investido Propri
sera negocio
retirado de
uma reserva
que a
proprietaria
tem.
Responsa- Ter um
Através d IIO | atendimento P d
Aquisicao través do vel pela Usto e ara poder
da maca mercado 22/07/2019 | R$ 650,00 clinica Como o atender os Internet
livre Massotera- cliente clientes
pia e Saude
espera
Compras de
toalhas,
toalhas para No S— Terum Terum
a maca, shopping de P espaco
. vel pela . excelente .
cremes, Caxias e 24/11/2019 | R$ 688.10 clinica padronizado espaco Caxias do
Manta para | distribuido- ' para prestar | .. paco, Sul
Massotera- - limpo e nas
uso durante res de . , um 6timo
. pia e Saude ; normas
a Caxias atendimento
massagem,
travesseiro

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Segundo o site do SEBRAE (2015) a cada 4 empresas abertas, 1 fecha antes

de completar 2 anos de existéncia no mercado. Pode-se listar diversos motivos que

levaram a essa grave estatistica nacional, entre eles: a crise politica e a extrema

burocratizacéo.

Sabemos que o inicio de um novo negocio € complicado principalmente para

recuperar o valor investido. Entretanto com o conhecimento do trabalho a ser realizado

na clinica Massoterapia e Equilibrio o objetivo sera aos poucos apresentar o trabalho

para a sociedade e futuramente conseguir a renda apenas da clinica.
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9 PLANO DE RECURSOS HUMANOS

“‘Na selecao de pessoas, a cultura determinara os critérios usados para
selecionar a pessoa adequada ao cargo e a empresa; quem estabelece os critérios
de quem serve ou ndo para a organizacao € a prépria cultura” (BANOV, 2015, p. 11).

Bohlander e Snell afirmam que,

[...] em conjunto com o processo de recrutamento, que se destina a ampliar
o0 numero de candidatos cujas qualificac6es atendam a requisitos do cargo e
as necessidades da organizacao, a selecao é o processo de reducéo desse
ndmero por meio da escolha entre individuos com qualificacdes relevantes
(BOHLANDER E SNELL (2011, p. 208).

9.1 ORGANOGRAMA E CARGOS

Conforme site Hora de empreender, as atividades chaves resumidamente sédo
as atividades mais centrais do negocio, aquelas que irdo fazer com que sua empresa
tenha boa eficiéncia e a eficacia para atender a proposta de valor, onde as demais
atividades terdo como centro as atividades chaves (HORA DE EMPREENDER, 2018).

Na Figura 23 do tépico 8.2, iremos visualizar a sala de atendimentos da
Massoterapia e Equilibrio. Esta sala ja possui a opcao de trabalhar dois profissionais
por vez, porém como no primeiro ano o trabalho a ser realizado sera no periodo da
noite e no sabado pela manha em horarios que o proprietario da sala ndo estara
atendendo, mesmo assim cada um contara com Seus equipamentos.
Consequentemente com o aumento de clientes a ideia € trabalhar durante todo o dia.

Visto que cada um dos profissionais que trabalhar na sala sera responsavel
pela faxina e organizacdo da mesma, além disso a marcacdo dos atendimentos

também sera feita por eles, economizando no inicio com funcionarios.

9.2 PROCESSO DE RECRUTAMENTO E SELECAO

Las Casa salienta sobre a responsabilidade em selecionar um colaborador e

da importancia dele juntamente com a empresa,

A responsabilidade do lado humano da organizacao é muito grande, pois 0s
clientes esperam receber atos e desempenhos que atendam as suas
expectativas. No entanto, muitas vezes essa parte falha em muitas empresas,
pois as insatisfagcbes com os seres humanos é quase que uma constante.
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Muitos alegam que a ma qualidade do desempenho humano nas
organizagdes decorre do fato de que as empresas ndo estdo cuidando
devidamente dos recursos humanos, tanto no aspecto de recrutamento e
selecdo quanto também do treinamento e motivacdo (LAS CASA 2019, p.
171).

Este € um dos principais cuidados que o0s gestores devem ter em relacéo aos
funcionérios, desmotivacao, por alguma insatisfacéo perante a entidade. Na maioria
das vezes a insatisfagdo inicia por alguma promessa que nao foi cumprida pelo
empreendedor. O problema disso é que normalmente esse desgosto pela empresa
recai sobre o atendimento aos clientes, o que pode difamar a imagem do local com o
cliente.

Este é um dos principais motivos para o centro de Massoterapia e Equilibrio
nao ter funcionarios ao menos no inicio. Futuramente apds conseguir estabilizar, a
ideia é contratar uma pessoa responsavel e dedicada com o servigo a ser realizado
na clinica. Neste momento a administradora ir& procurar por uma pessoa responsavel,
proativa e com as qualidades buscadas no momento. E muito importante selecionar
bem o profissional que ir4 exercer o cargo em aberto, pois este profissional sera o

espelho da clinica, além de ser a porta para o0 sucesso ou o fracasso da empresa.

9.3 PROCESSO DE TREINAMENTO

Bohlander e Snell descrevem treinamento da seguinte forma:

[...] o termo treinamento muitas vezes é usado de forma casual a fim de
descrever praticamente qualquer esforco da empresa para estimular o
aprendizado de seus membros. Muitos especialistas, entretanto, distinguem
entre treinamento (mais focalizado e orientado para questdes concernentes
a desempenho no curto prazo) e desenvolvimento (mais orientado para
ampliar as habilidades dos individuos para futuras responsabilidades). Os
dois termos tendem a combinar-se numa Unica frase — treinamento e
desenvolvimento — para indicar a combinacdo de atividades nas empresas
gue aumentam a base de habilidades dos funcionarios (BOHLANDER E
SNELL 2011, p. 250).

A administradora futuramente formada em Administracdo de Empresas, além
de participar dos cursos de aperfeicoamento dos servicos, ampliard seus
conhecimentos buscando participar em cursos de gestdo e Marketing para criar

estratégias para atrair novos clientes.
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Conforme Marras (2000, p. 145) “Treinamento é um processo de assimilagao
cultural a curto prazo, que objetiva repassar ou reciclar conhecimentos, habilidades

ou atitudes relacionados diretamente a execugao de tarefas ou a sua otimizagao no
trabalho.”

Quadro 14 — Os cursos realizados e a serem realizados

(continua)
5W2h
Proieto Como Quando Quanto Quem Porque O que Onde
) (atividade) (Data) (Custo) (Responséavel) | (Motivo) (Objetivo) (Local)
Primeira-
mente foi Utilizar
utilizada como
Iniciacédo do Equilibrio essa protecdo e
Reiki 1 Reiki/ 01/05/2019 | R$ 350,00 | Massoterapi técnica uma forma Garibaldi
Tibetano a como de acalmar
prote¢do e | durante o
autoconhe- dia a dia
cimento.
Identifica- .
Recupera- ¢do com o Veth(;/ I:: ©
¢30 da Equilibrio Reiki 1 e redor de
Reiki 2 Energial 29/06/2019 | R$ 400,00 Massio;era- Ob(?gtrir\]/c?de uma forma Garibaldi
Tibetano P tr é balhar diferente,
. melhor
nessa area
A partir Poder
desse
I trabalhar
L Conclusédo Equilibrio momento nessa area . .
Reiki 3 . 01/09/2019 | R$ 300,00 | Massotera- | tem o poder ; Garibaldi
do ciclo ) . aplicando
pia de aplicar
nas
em outras
pessoas
pessoas
Ter uma
visdo
Autodesen- completa e
i ilibri Ter o poder h
Mestrado volvimento Equilibrio do melhorar o _ '
o eo dez/19 R$ 300,00 | Massotera- conheci- Garibaldi
em Reiki . . autocontro-
descobri- pia le mento pra
mento poder
ajudar as
pessoas
Massagem
estética,
Terapéutica
, Quick Aprender as
Massage, . técnicas .
Curso de Massagem 02/2018 ate R$ 2.500,00 | Innovare para poder Ajgdgr 0 Carlos
Massagem 12/2018 préximo Barbosa
relaxante, trabalhar na
Drenagem area
linfatica e
Refelexolo-
gia Podal
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(continuagéo)
Melhoras as
Curs,o_ de Técnicas e
estética -
para poder
Aperfeicoa utilizar Segggzgﬁa reZ(I)iSer .
m%r;trct)eda apatrgrlhoos €| 02/01/2019 | R$ 400,00 Chronos | atendimen- | sonho e Caxga:ﬁ do
estética resultado to, pois | desejo das
esperado esse clientes
pe|as precisa ter
CIFi)entes resultado no
final do més

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No Quadro 14, consta o0s cursos a serem realizdos, o objetivo da Massoterapia

e Equilibrio para o proximo ano sera a dona especializar-se na massagem estética,

com o curso a ser aplicado na Chronos de Caxias do Sul. Além disso, os distribuidores
de cremes a cada periodo, ou quando divulgam novidades do mercado estao fazendo

palestras referente aos cremes, sendo 0 objetivo conseguir participar para agregar
conhecimento.
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10 PLANO FINANCEIRO

De acordo com Bazzi (2016, p. 44), “as analises e o planejamento financeiro
consistem em transformar todos os dados contabeis da empresa de forma que,
quando estes forem utilizados, possam auxiliar no monitoramento da situagéo
financeira atual e futura.”

Neste Capitulo, sera abordado como serdo realizados os investimentos e
contribuicbes financeiras para iniciar 0 novo negocio. Do mesmo modo sera
apresentado as projecfes financeiras, os custos e despesas Vvariaveis, a
demonstracao do resultado do exercicio e a projecao do fluxo de caixa. As projecdes
de certo modo ajudam a realizar um planejamento mais assertivo e estratégico para
0 negaocio iniciar bem.

Para a abertura da empresa a clinica Massoterapia e Equilibrio tera o custo
de R$ 199,85 este valor serd uma taxa Unica para regulamentacdo da empresa, e
mensalmente terd uma taxa a ser paga de R$ 54,90 como estara descrita no Quadro

15 deste capitulo.

Quadro 15 — Moveis e equipamento necessarias para iniciar o negocio

DESCE(IQQlﬁF(?ADI\AOES'\HI\{ICC))g/EIS E QUANTIDADE VALOR I;ngITARIO VALORR;'OTAL
Balcéo para atendimento 1 R$ 410,00 R$ 410,00
Cadeiras 3 R$ 99,00 R$ 297,00
Notebook 1 R$ 1.790,00 R$ 1.790,00
Impressora 1 R$ 117,00 R$ 117,00
Maquina para cartéo 1 R$ 59,90 R$ 59,90
Calculadora 1 R$ 35,00 R$ 35,00
TOTAL R$ 2.708,90

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Inicialmente necessitamos de um espaco acolhedor onde os clientes sintam-
se acolhidos. Pensando nisso, o centro contard com sala de espera e no local do
atendimento, contara com mesa, cadeiras, maquina de cartdo se necessario para
facilitar o pagamento, calculadora e notebook onde podera ser preenchido as
informacdes dos clientes. Conforme demonstrado no Quadro 15, o custo inicial sera
de R$ 2.708,90.
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Quadro 16 — Material de limpeza

DESCRICAO DOS
MATERIAIS DE VALOR VALOR DIVIDIDO COM O
LIMPEZA E CA~FE OU | QUANTIDADE UNITARIO TOTAL R$ RESPONSAVEL
CHIMARRAO R$ DA SALA
MENSAL
Folha de oficio 1 21,5 21,5 10,75
Alcool 1 R$ 4,50 R$ 4,50 R$ 2,25
Panos Descartaveis 2 R$ 1,90 R$ 3,80 R$ 1,90
Café 1 R$ 9,90 R$ 9,90 R$ 4,95
Acucar 1 R$ 3,50 R$ 3,50 R$ 1,75
Erva 1 R$ 10,60 R$ 10,60 R$ 5,30
Detergente 1 R$ 2,99 R$ 2,99 R$ 1,50
Esponja (pacote com 4
unidades) 1 R$ 1,99 R$ 1,99 R$ 1,00
Sabonete Liquido 1 R$ 8,90 R$ 8,90 R$ 4,45
Outros Materiais 1 R$ 100,00 R$ 100,00 R$ 50,00
TOTAL R$ 167,68 R$ 83,84

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No Quadro 16, calculou-se itens de limpeza e para fazer o café e o chimarrao,

este valor sera dividido com o responsavel da sala, visto que ambos usarao.

Quadro 17 — Materiais e equipamentos

DES_(I;S\IICSIQCI)ODSOS QUANTIDADE VALOR SQIITARIO VALORR;'OTAL
Toalhas 15 R$ 19,90 R$ 298,50
Maca 1 R$ 650,00 R$ 650,00
Puff 1 R$ 49,90 R$ 49,90
Cubeta e espatula 3 R$ 10,00 R$ 30,00
Travesseiro 2 R$ 20,00 R$ 40,00
Manta 3 R$ 25,90 R$ 77,70

TOTAL R$ 1.146,10

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No Quadro 17, foi colocado os materiais e equipamentos para abrir a clinica.
Para montar a sala de massagem e Reiki ndo é necessario muitos itens, o principal
deles é a maca, esta sera movel podendo ser levada até a casa dos clientes. Para um
bom atendimento e principalmente higiénico sera necessario de varias toalhas, pois

cada cliente usara uma toalha, tendo em vista que o custo inicial sera de R$ 1.146,10.
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DESCRICAODOSMATERINSE | quantionoe |, AL0R (| VALORTOTAL
Cremes 2 R$ 29,40 R$ 58,80
Cremes Estético R$ 37,60 R$ 37,60
Tolha para a maca (Pacote com 12 unid.) 3 R$ 3,80 R$ 11,40
TOTAL R$ 107,80

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No Quadro 18, calculou-se baseado nas informac¢des passadas pela Innovare

a quantidade de cremes e a toalha da maca descartavel, pois essa apos cada

atendimento precisara ser trocada.

Quadro 19 — Itens para a cozinha e faxina

DESCRIC}AO DOS MOVEIS QUANTIDADE VALOR VALOR %\égggﬁgf\/’\é?
E EQUIPAMENTOS UNITARIO R$ TOTAL R$ DA SALA
Cafeteira elétrica 1 R$ 89,90 R$ 89,90 R$ 44,95
Lixeira Inox 2 R$ 39,90 R$ 79,80 R$ 39,90
Cuia e bomba 1 R$ 75,00 R$ 75,00 R$ 37,50
Térmica 2 R$ 42,90 R$ 85,80 R$ 42,90
Vassoura 1 R$ 12,90 R$ 12,90 R$ 6,45
Rodo 1 R$ 15,90 R$ 15,90 R$ 7,95
Panos prato 4 R$ 2,50 R$ 10,00 R$ 5,00
Panos 4 R$ 3,90 R$ 15,60 R$ 7,80
Balde 1 R$ 2,70 R$ 2,70 R$ 1,35
Modem e roteador 1 R$ 119,90 R$ 119,90 R$ 59,95
Extintor P6 Quimico ABC 1 R$ 89,00 R$ 89,00 R$ 44,50
TOTAL R$ 387,60 R$ 298,25

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A sala contara com uma pequena cozinha onde sera feito o café e chimarréo

para os clientes servirem-se antes ou ap0s 0s atendimentos, estas despesas serao

divididas com o responsavel da sala, conforme o Quadro 19.

Quadro 20 — Despesas fixas como aluguel

(continua)
DESCRICAO DOS CUSTOS VALOR R$ DIVIDIDO COM O SOCIO
Aluguel R$ 500,00 R$ 250,00
Condominio R$ 150,00 R$ 75,00
Agua R$ 50,00 R$ 25,00
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(continuacao)

Internet R$ 79,00 R$ 39,50
Manutencédo e conservacgéo R$ 50,00 R$ 25,00
Pagamento mensal do MEI R$ 54,90 R$ 54,90

Pro labore R$ 1.000,00 R$ 1.000,00

TOTAL R$ 1.879,00 R$ 1.469,40

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No Quadro 20, foi feito um levantamento dos custos fixos, como aluguel, agua,
luz, internet, foi calculado um valor para manutencéo da sala e dos equipamentos,
esses itens foram divididos com o responséavel pela sala. Além disso, acrescentou-se
o valor do pro labore, porém inicialmente a proprietéria ira manter-se com o valor do
emprego atual e a renda que a clinica resultara sera utilizado para repor o capital
utilizado para a abertura da empresa, sendo esse um capital que j4 possuia das
economias feitas.

Em relacdo ao pagamento de contador ndo sera necessario, visto que a

empresa serd MEI, a proprietaria emitira a guia mensal e fara a declaracéo anual.

10.1 ESTRUTURA LEGAL

A clinica Massoterapia e Equilibrio sera enquadrada como empresa MEI,
sendo facil a abertura. Deve-se fazer o cadastro no site, sendo que a proprietaria ird
fazer e pagar uma taxa de R$ 199,95 para a abertura do registro do CNPJ MEI.

No Quadro 21, foram listadas varios beneficio do MEI.

Quadro 21 — Beneficio de ser MEI
(continua)

BENEFICIOS DO MEI

Com a abertura do seu CNPJ MEI, vocé passara a contar com todos os
Beneficio do INSS beneficios do INSS, como aposentadoria, auxilio doenga, salario
maternidade, dentre outros.

Com o registro do seu CNPJ MEI, vocé podera abrir uma conta empresarial
em qualquer banco e desfrutar de todos os beneficios oferecidos
exclusivamente para as empresas.

Conta Bancaria
Empresarial

Venda Mais Com a abertura do MEI pode contar com o cartdao de Crédito

Ao cadastrar um CNPJ MEI, vocé podera contratar e registrar um funcionario

Funcionario MEI de forma totalmente legal. Mesmo que por enquanto ndo tenha funcionario.

Ao fazer um CNPJ MEI, vocé tera uma empresa cumprindo todas as

Negocio Legal obrigacdes legais por um baixo custo mensal.
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(continuacao)

Empréstimo
facilitado

Ap6s abrir um CNPJ MEI, vocé passara a possuir uma linha de crédito
facilitada com juros baixos nos maiores bancos do pais.

Quem possui um CNPJ MEI pode emitir Nota Fiscal Eletrénica para produtos

Nota Fiscal para MEI oU Servicos.

Contabilidade A contabilidade do CNPJ MEI é bastante simples e pode ser feita pelo proprio
Facilitada empreendedor, dispensando o gasto extra com contador.

Fonte: Portal do Emprendedor (2012).

Para permanecer com o registro do CNPJ MEI € necessario que o faturamento
anual seja de até R$ 81.000,000, além disso ndo é permitido ter outra empresa, ser
socio ou administrador. O MEI pode ter até uma funcionaria, agora no inicio ndo sera

necessario, porém com o crescimento da empresa fara o uso deste beneficio.

Quadro 22 — Contribuicdo mensal em relacdo as atividades prestadas

MEI Contribuicdo Mensal
MElIs Atividades INSS - R$ ICMS/ ISS - R$ TOTAL - R$
Comércio e Industria - ICMS R$ 49,90 R$ 1,00 R$ 50,90
Servigo — ISS R$ 49,90 R$ 5,00 R$ 54,90
Comércio e Servico - ICMS e ISS R$ 49,90 R$ 6,00 R$ 55,90

Fonte: Portal do Empreendedor (2012).

No Quadro 22, foi pesquisado através do site Portal do empreendedor MEI
2012, o valor mensal cobrado por atividade realizada e a clinica Massoterapia e
Equilibrio ter&d um custo mensal de R$ 54,90, sendo que a proprietaria fara as notas
durante o més e anualmente emitira o relatorio solicitado. Visto que inicialmente néo
terd funcionaria ndo precisara contratar os servicos do escritério contabil para a

emissao da folha de pagamento.

Tabela 6 — Impostos durante o0 més de cada servi¢o

(continua)
Broduto/ SAIDA DE CAIXA
Servico  Mas1 Mes2 Més3 Més4 Més5 Més6 Més7 Més8 Més9 Més 10 Més 11 Més 12
Reiki ] 843 843 843 843 843 843 913 913 913 913 9,13
Massagem - 1124 1124 1124 1124 1124 1124 1236 1236 12,36 1546 1546
Relaxante
MQU'CK - 337 337 337 337 337 337 379 379 379 379 379
assage
Massagem 1585 1686 16,86 16,86 16,86 16,86 18,27 1827 1827 18,27 1827

Estética
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(continuacao)

Drenagem - 1,41 141 141 141 141 141 155 155 155 155 155
Linfatica
Refg’;g;cl’g'a - 225 225 225 225 225 225 253 253 253 253 253
Massagem 1154 1124 1124 11,24 11,24 12,36 12,36 1236 1236 1546 1546
Terapéutica
Total R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$ R$

54,80 54,80 54,80 54,80 54,80 5592 5999 59,99 59,99 66,18 66,18

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

ApOs optar inicialmente por um MEI foi pesquisado sua forma de

funcionamento e os valores mensais chegando aos valores repassados na Tabela 6.

10.2 BALANCO INICIAL

Na Tabela 7, é possivel observar os bens e direitos e as dividas e pagamentos
da empresa, ou seja, 0 ativo e passivo, 0 patrimdnio liquido e o capital préprio.
Conforme demonstrado no balanco inicial, o negécio contard com um capital inicial de
R$ 10.000,00 que sera usado para comprar os moveis, a maca e dessa forma poder
iniciar este novo negocio. Este valor € um fundo de reserva que a proprietaria estava
guardando para futuramente especializar-se através de cursos e para a abertura da
clinica.

O balanco inicial tem por objetivo mostrar a situacao financeira da empresa

conforme a Tabela 7:

Tabela 7 — Balanco Inicial

(continua)

ATIVO ANO 0 PASSIVO ANO 0
Ativo Circulante Passivo Circulante

Caixa / Bancos R$ 10.000,00 Fornecedores R$ 4.237,09

Contas a receber R$ - Custos fixos a pagar R$ -

Estoques R$ - Impostos a pagar R$ -

Aplicacbes financeiras R$ - Empréstimos de curto prazo R$ -

Outros R$ - Outras contas a pagar R$ -
Ativo Circulante Total R$ 10.000,00 Outros R$ -
Ativo N&o Circulante Passivo Circulante Total R$ 4.237,09
Ativo Realizavel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo

Contas a receber (LP) R$ - Financiamentos R$ -

Investimentos de longo prazo R$ - Leasings R$ -

Outros R$ - Outros R$ -

Passivo N&o Circulante

Imobilizado Total R$ -

Imoveis R$ - Patriménio Liquido

Veiculos R$ - Capital social R$ 10.000,00

Méaquinas e Equipamentos Lucros acumulados R$ -
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(continuacao)

Moveis e Utensilios R$ 4.237,09  Patrimbnio Liquido Total R$ 10.000,00
Outros R$ - Passivo Total R$ 14.237,09
Ativo Nao Circulante Total R$ 4.237,09
Ativo Total R$14.237,09

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

10.3 CUSTOS E DESPESAS

Segundo Megliorini (2012) sédo custos fixos aqueles que necessitam da
manutencao da estrutura produtiva da empresa, independentemente da quantidade
de servicos oferecidos dentro do limite da capacidade instalada. Exemplo seria o
aluguel, ndo importa se a empresa realiza 100 ou 200 servicos mensais, 0 custo do

aluguel de onde o negdcio esté instalado sera o mesmo.

Tabela 8 — Custos fixos primeiro semestre

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Aluguel e IPTU R$325,00 R$32500 R$32500 R$32500 R$32500 R$325,00
Agua, Luz,
Telefone e R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50
Internet

Pro-Labore R$ 1.000,00 R$1.000,00 R$1.000,00 R$1.000,00 R$1.000,00 R$ 1.000,00

Manutencéo e
Conservacdo R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00

Creme etoalhas  po 145790  R$107.80 R$107,80 R$107,80 R$107.80 R$ 107,80
para maca

R$ 1.522,30 R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$ 1.522,30
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tabela 9 — Custos fixos segundo semestre

MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
Aluguel e IPTU  R$325,00 R$32500 R$32500 R$32500 R$32500 R$325,00
Agua, Luz,
Telefone e R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50
Internet

Pro-Labore R$ 1.000,00 R$1.000,00 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00

Manutencéo e
Conservacao

Creme etoalhas g 19760 R$107,80 R$107,80 R$107,80 R$107,80 R$ 107,80
para maca

R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00

R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$ 1.522,30

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).



103

Nas Tabelas 8 e 9 foram descritas mensalmente todos os itens das despesas

fixas mensais.

Tabela 10 — Despesas anuais

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Aluguel e IPTU R$3.900,00 R$4.09500 R$4.299,75 R$4.514,74 R$4.740,47
Agua, "I‘;tzé;]‘;'tefone € R$77400 R$812,70 R$853,34  R$896,00  R$ 940,80
Pré-Labore R$ 12.000,00 R$ 12.600,00 R$ 13.230,00 R$ 13.891,50 R$ 14.586,08
Manutencéo e
Consenvacao R$300,00 R$31500 R$330,75 R$347,29  R$ 364,65

Creme e toalhas para

maca R$1.293,60 R$1.293,60 R$1.293,60 R$1.293,60 R$1.293,60

R$ 18.267,60 R$19.116,30 R$ 20.007,44 R$ 20.943,13 R$ 21.925,60

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

De acordo com os custos fixos para 0 1° ano foram estimados, 0s custos com
aluguel da sala, condominio e IPTU que terdo custo anual de R$ 3.900,00 pois a sala
sera dividida com outro profissional, tornando o custo menor para a Clinica
Massoterapia e Equilibrio. A conta de dgua no valor de R$ 774,00. Inicialmente o pro
labore sera apenas de R$ 1.000,00 mensais totalizando R$ 12.000,00 no final do
primeiro ano. Inicialmente o valor sera baixo, uma vez que a proprietaria ira
permanecer no emprego atual durante o dia e trabalhara apenas durante a noite e nos
sébados na clinica, foi pensando na dificuldade para conseguir clientes que optou-se
por permanecer no emprego atual.

Além disso, sera feito um caixa para as futuras despesas com a sala, sendo
de R$ 300,00 durante o ano e as despesas com cremes e toalhas descartaveis para
a maca no final do ano tera o custo de R$ 1.293,60. Totalizando os custos fixos para
o primeiro ano de R$ 18.267,60. Nos quatro anos subsequentes, conforme
demonstrado na Tabela 10, foi considerado reajuste de 5% levando em consideracao

a inflacdo que provoca aumentos nestes custos.

Tabela 11 — Marketing de vendas

DESCRIGAO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Midia R$ 550,00 R$ 655,00 R$ 720,50 R$ 792,55 R$ 871,81
Total R$ 550,00 R$ 655,00 R$ 720,50 R$ 792,55 R$ 871,81

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Na Tabela 11, estipulou-se o custo de R$ 50,00 mensais, referente a

divulgacdo do novo negdcio, na qual serdo realizadas pelas acdes de Marketing

determinadas no CANVAS. No final do primeiro ano o custo sera de R$ 600,00, com

0 objetivo de aumentar 10% nos anos seguintes.

10.4 ANALISE DA DEMONSTRACAO DE RESULTADO DO EXERCICIO (DRE)

De acordo com as Tabelas 12 e 13, é possivel observar a demonstracdo de

resultados obtidos, onde o empreendimento tera saldo positivo desde o inicio,

entretanto a margem de lucro sera baixa. O objetivo sera a partir do sétimo més

aumentar R$ 5,00 o valor de cada servico e consequentemente aumentar o nimero

de clientes, desta forma ao final do décimo segundo més o lucro sera de R$ 694,41.

Ainda assim, ser4 um valor baixo, mas pensando que a clinica Massoterapia e

Equilibrio ser& um extra no primeiro ano, além de ter como meta a busca pelos

clientes, este valor ja € um diferencial para a busca do novo negdcio.

Tabela 12 — Demonstracao do resultado do exercicio — 1° semestre

(continua)
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6

Receita Bruta R$ 1.950,00 R$1.950,00 R$1.950,00 R$1.950,00 R$1.950,00 R$ 1.990,00
Deducdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 54,80 R$ 54,80 R$ 54,80 R$ 54,80 R$ 54,80 R$ 55,92
Receita Liquida R$1.895,21 R$1.89521 R$1.89521 R$1.89521 R$1.89521 R$1.934,08
gg;tlosz g/eas”a"e's € R$39,00 R$3900 R$3900 R$3900  R$39,00  R$39,80
Custos Fixos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Bruto R$ 1.856,21 R$1.856,21 R$1.856,21 R$1.856,21 R$1.856,21 R$1.894,28
Desp. Mkt e Vendas R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00
Desp. Administrativas R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30
Desp. Financeiras R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas Financeiras R$ 52,30 R$ 54,99 R$ 57,70 R$ 60,44 R$ 63,19 R$ 66,13
Depreciagao R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62
8‘;?‘;5}?}2‘2’:5&3 R$10995 RS$ - RS - RS - RS - RS -
Oberacionas RS- RS - RS - RS - RS - RS-
Lucro Operacional R$ 65,64 R$ 268,28 R$ 270,99 R$ 273,72 R$ 276,48 R$ 317,49
Despesas Néo R$ . R$ . R$ . R$ . R$ . R$ )

Operacionais



Receitas Ndo
Operacionais

Lucro Antes do
Imposto

Imposto de Renda

Contribuicdo Social

Lucro Depois do
Imposto

Dividendos

Lucro Liquido

R$ -

R$ 65,64
RS .
RS .

R$ 65,64
RS .

R$ 65,64

R$

R$ 268,28
R$
R$
R$ 268,28

R$
R$ 268,28

R$

R$ 270,99
R$
R$
R$ 270,99

R$
R$ 270,99

R$

R$ 273,72
R$
R$
R$ 273,72

R$
R$ 273,72

R$ -

R$ 276,48
R$ .
R$ .

R$ 276,48
R$ .

R$ 276,48
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R$ -

R$ 317,49
RS .
RS .

R$ 317,49
RS .

R$ 317,49

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tabela 13 — Demonstracao do resultado do exercicio — 2° semestre

MES 7

MES 8

MES 9

MES 10

MES 11

MES 12

Receita Bruta
Deducgdes
Impostos
Receita Liquida

Custos Variaveis e
comissdes

Custos Fixos
Lucro Bruto
Desp. Mkt e Vendas

Desp.
Administrativas

Desp. Financeiras
Receitas Financeiras
Depreciagao

Outras Despesas
Operacionais

Outras Receitas
Operacionais

Lucro Operacional

Despesas Néo
Operacionais

Receitas Ndo
Operacionais

Lucro Antes do
Imposto

Imposto de Renda
Contribui¢&o Social

Lucro Depois do
Imposto

Dividendos

Lucro Liquido

R$ 2.135,00 R$2.135,00 R$2.13500 R$2.355,00 R$2.355,00 R$2.355,00

R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 59,99 R$ 59,99 R$ 59,99 R$ 66,18 R$ 66,18 R$ 66,18
R$ 2.075,01 R$2.075,01 R$2.07501 R$2.28882 R$2.28882 R$2.288,82
R$ R$ R$ R$ R$ R$
42,70 42,70 42,70 47,10 47,10 47,10
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 2.03231R$ 203231 R$ 2.03231R$ 224172 R$ 224172 R$ 2.241,72
R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00
R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1522,30 R$1.522,30 R$1.522,30
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 69,81 R$ 74,05 R$ 78,32 R$ 83,51 R$ 89,53 R$ 95,61
R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 459,20 R$ 463,44 R$ 467,71 R$ 682,32 R$ 688,34 R$ 694,41
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 459,20 R$ 463,44 R$ 467,71 R$ 682,32 R$ 688,34 R$ 694,41
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 459,20 R$ 463,44 R$ 467,71 R$ 682,32 R$ 688,34 R$ 694,41
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 459,20 R$ 463,44 R$ 467,71 R$ 682,32 R$ 688,34 R$ 694,41

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Receita Bruta R$ 25.210,00 R$35.127,16 R$38.727,70 R%$42.697,28 R$ 49.315,36
Deducdes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 708,40 R$ 930,87 R$ 929,46 R$ 939,34 R$ 936,99
Receita Liquida R$ 24.501,60 R$34.196,29 R$37.798,23 R$41.757,94 R$48.378,37
Custos Variaveis
e comissdes R$ 504,20 R$ 702,54 R$ 774,55 R$ 853,95 R$ 986,31
Custos Fixos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Bruto R$ 23.997,40 R$33.493,75 R$37.023,68 R$40.904,00 R$47.392,06
Desp. Mkt e
Vendas R$ 600,00 R$ 660,00 R$ 726,00 R$ 798,60 R$ 878,46
Desp.
Administrativas R$ 18.267,60 R$19.116,30 R$20.007,44 R$20.943,13 R$21.925,60
Desp.
Financeiras R$ - RS - RS - RS - RS )
Receitas
Financeiras R$ 845,60 R$ 1.369,77 R$ 2.312,13 R$ 3.458,26 R$ 4.950,87
Depreciacéo R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42
Outras
Despesas R$ 199,95 R$ - R$ - R$ - R$ -
Operacionais
Outras Receitas
Operacionais R$ - RS - RS - RS - RS )
Lucro
Operacional R$ 4.928,04 R$14.239,80 R$17.75495 R$21.773,11 R$28.691,45
Despesas Nao
Operacionais R$ - RS - RS - RS - R$ )
Receitas Nao
Operacionais R$ - RS - RS - RS - R$ )
ILn‘jggosgmes 40 R$4.02804 R$14239.80 R$17.75495 R$21.77311 RS 28.691,45
Imposto de
Renda R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Contribuicéo
Social R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
ILn‘jggost'?)epo's 40 R$4.92804 R$14.23980 R$17.75495 R$21.77311 RS 28.691,45
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ 4.928,04 R$ 14.239,80 R$17.75495 R$21.773,11 R$28.691,45

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A Tabela 14, demonstra a analise do DRE para 0s cinco primeiros anos.
Através desta demonstracdo € possivel ressaltar que o empreendimento possuira
lucro liquido positivo no primeiro ano de R$ 4.928,04, ja no segundo ano aumentara
e passara a ser R$ 14.239,80, no terceiro sera de R$ 17.754,95, no quarto R$
21.773,11 e no quinto sera de R$ 28.691,45.
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Visto que no decorrer do primeiro ano os atendimentos acontecerdo apenas
durante a noite e nos finais de semana isso justifica o lucro liquido ser inferior em

comparacao com os demais anos.

10.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

No cenario realista, as Tabela 15 e 16, apresentam a movimentacao inicial do
fluxo de caixa nos primeiros doze meses. Com esta analise € possivel observar as
seguintes situacfes foi investido o valor de R$ 10.000,00 como capital social da
empresa. Além do investimento em ativo imobilizado no valor de R$ 4.237,09. Diante
disso, o primeiro més é considerado o0 més com a maior saida em caixa. O fluxo de
caixa no primeiro més sera de R$ 6.519,65, no segundo més aumentara para R$
6.858,54, no terceiro sera de R$ 7.200,15 e dessa forma ird aumentar até que no
décimo segundo més o fluxo de caixa sera de R$ 11.975,82.

Tabela 15 — Fluxo de caixa para o primeiro semestre do primeiro ano
(continua)

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6

Entradas

Investimento
Inicial (Capital R$ 10.000,00

Préprio)

Recebimentos

e R$ 975,00 R$1.950,00 R$1.950,00 R$1.95000 R$1.950.00 R$ 1.970,00
Outras

P R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Egif‘;gaes R$ 10.975,00 R$ 1.950,00 R$ 1.950,00 R$ 1.950,00 R$ 1.950,00 R$ 1.970,00
Saidas

Impostos R$ 0,00 R$ 54,80 R$ 54,80 R$ 54,80 R$ 54,80 R$ 54,80
Deducdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Comissdes R$0,00 R$3900 R$3900 R$3900 R$3900 R$39,00
Salérios e

oncargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
ﬁ)‘(’;rsos Custos  p$0.00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00

Despesas de
marketing e R$ 0,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00
vendas
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Despesas

administrativas R$ 0,00 R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$ 1.522,30 R$ 1.522,30
Despesas

financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras

despesas fixas R$ 199,95 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos

em ativo R$ 4.237,09 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
imobilizado

Total de saidas R$4.437,04 R$1.666,10 R$ 1.666,10 R$ 1.666,10 R$ 1.666,10 R$ 1.666,10

Saldo de Caixa R$6.537,96 R$283,91 R$28391 R$28391 R$28391 R$30391

Fluxo de Caixa

Acumulado R$ 6.537,96 R$6.874,17 R$ 7.213,07 R$ 7.554,68 R$ 7.899,02 R$ 8.266,12

Rendim.
aplicacbes
financeiras
(digitar x 0,8%)

Fluxo de Caixa

Acumulado

com R$ 6.590,26 R$6.929,16 R$ 7.270,77 R$7.615,11 R$7.962,21 R$ 8.332,25
Aplicacbes

Financeiras

Despesas nao
desembolsaveis

R$ 52,30 R$ 54,99 R$ 57,70 R$ 60,44 R$ 63,19 R$ 66,13

Depreciagéo R$7062 R$7062 R$7062 R$7062 R$70,62  R$ 70,62
?:;i?;‘l’as de R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas

nao R$70,62 R$70,62 R$7062 R$70,62 R$70,62 R$70,62

desembolsaveis

Fluxo de Caixa
acum. c/desp. R$6.519,65 R$6.858,54 R$7.200,15 R$ 7.544,50 R$7.891,59 R$8.261,63
nao desemb.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tabela 16 — Fluxo de caixa para o segundo semestre do primeiro ano
(continua)

MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

Entradas

Investimento
Inicial (Capital
Préprio)
Recebimentos

de Vendas R$2.062,50 R$2.135,00 R$2.135,00 R$2.245,00 R$ 2.355,00 R$ 2.355,00
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Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
E?};?;g:s R$ 2.062,50 R$2.135,00 R$2.135,00 R$2.245,00 R$2.355,00 R$ 2.355,00
Saidas

Impostos R$ 55,92 R$ 59,99 R$ 59,99 R$ 59,99 R$ 66,18 R$ 66,18
Deducdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Comissoes R$ 39,80 R$ 42,70 R$ 42,70 R$ 42,70 R$ 47,10 R$ 47,10
Salérios e

encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
]fi);;rsos custos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Despesas de

marketing e R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00 R$ 50,00
vendas

Despesas

administrativas R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$ 1.522,30
Despesas

financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
despesas fixas ' ' ' ' ' '
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos

em ativo R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
imobilizado

Total de saidas R$1.668,02 R$1.674,99 R$1.674,99 R$1.674,99 R$1.68558 R$ 1.685,58
Saldo de Caixa R$394,48 R$460,01 R$460,01 R$570,01 R$669,42 R$ 669,42

Fluxo de Caixa

Acumulado R$ 8.726,73 R$9.256,55 R$9.790,61 R$10.438,94 R$11.191,87 R$ 11.950,83

Rendim.
aplicacbes
financeiras
(digitar x 0,8%)

Fluxo de Caixa
Acumulado
com Aplicacbes
Financeiras

R$ 69,81 R$ 74,05 R$ 78,32 R$ 83,51 R$ 89,53 R$ 95,61

R$ 8.796,54 R$9.330,60 R$9.868,93 R$ 10.522,45 R$ 11.281,41 R$ 12.046,44

Despesas nao
desembolsaveis

Depreciacéo R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62
CR:F?i?;\llaS de R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas

nao R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62 R$ 70,62

desembolsaveis

Fluxo de Caixa
acum. c/desp. R$8.725,92 R$9.259,98 R$9.798,31
nao desemb.

R$ R$ R$
10.451,83 11.210,79 11.975,82

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Entradas
Investimento
Inicial (Capital R$ 10.000,00
Préprio)
sgﬁgg'sme”tos de  $24.03250 R$34.84103 R$38.577.67 R$42531.89 R$49.039,61
Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 34.032,50 R$34.841,03 R$38.577,67 R$42.531,89 R$ 49.039,61
Saidas
Impostos R$ 642,23 R$ 919,47 R$ 929,58 R$ 938,52 R$ 937,19
Deducdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Comissdes R$ 457,10 R$ 691,10 R$ 768,55 R$ 847,33 R$ 975,28
Salarios e
enCargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
]ff;érsos custos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Despesas de
marketing e R$ 550,00 R$ 655,00 R$ 720,50 R$ 792,55 R$ 871,81
vendas
Despesas
administrativas R$ 16.745,30 R$19.04558 R$19.933,17 R$20.865,15 R$ 21.843,73
Despesas
financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
ﬁ)‘(’;;as despesas e 199,95 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Amortizagdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Investimentos em
ativo imobilizado RS 4:237,09 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 22.831,67 R$21.311,15 R$22.351,81 R$23.443,55 R$ 24.628,00
Saldo de Caixa R$ 11.200,83 R$13.529,88 R$16.22587 R$19.088,34 R$24.411,61
Fluxo de Caixa
Acumulade R$ 12.046,44 R$25.576,32 R$43.171,96 R$64.572,43 R$92.442,30
Rendim.
?p"ca@‘?es R$ 84560 R$1.369,77 R$2.312,13 R$3.458,26 R$ 4.950,87

lnancelras

(digitar x 0,8%)
Fluxo de Caixa
Acumulado com  pe15 04644 R$26.94610 R$45.48409 RS$68.030,69 R$97.393.16

Aplicacbes
Financeiras
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Despesas néo
desembolsaveis

Depreciagio R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42
Reservas de R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
capital

Total despesas

n&o R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42

desembolsaveis

Fluxo de Caixa
acum. c/ desp. R$11.199,02 R$26.098,68 R$44.636,67 R$67.183,27 R$96.545,75
nao desemb.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

O fluxo de caixa do cenario realista dos cinco primeiros anos apresentado na
Tabela 17, demonstra os seguintes saldos respectivamente, R$ 11.199,02 para o
primeiro ano; R$ 26.098,68 para o segundo; R$ 44.636,67 para o terceiro ano, R$
67.183,27 para o quarto ano e R$ 96.545,75 reais para o quinto ano analisado. Se
tudo ocorrer conforme planejado para o quinto ano a Clinica Massoterapia e Equilibrio
deixa de ser MEI e passara a ser do Simples Nacional.

10.6 INDICADORES DE VIABILIDADE FINANCEIRA

Neste tOpico apresentaremos os indicadores de viabilidade financeira.

10.6.1 ROS ou Retorno sobre as vendas (RSV)

ROS ou Retorno sobre as vendas (RSV) tem por objetivo identificar o lucro do
negocio em estudo através da receita operacional liquida. Para calcular o percentual
do ROS, é necessario realizar a seguinte formula: Lucro Liquido / Receita Operacional

Liquida.

Tabela 18 — Retorno sobre os vendas
Anol Ano2 Ano3 Ano4 Anob

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 19,5% 40,5% 458% 51,0% 58,2%

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 20,1% 41,6% 47,0% 52,1% 59,3%
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 18, o valor sobre as vendas/servicos para os proximos 5 anos

apresentara um resultado positivo para os anos analisados. Para o primeiro ano
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analisado para cada R$ 100,00 de Receitas Brutas 19,5% permanece para a empresa,
agora se analisarmos o quinto ano o retorno sera de 58,2% para cada R$ 100,00 de
Receitas Brutas. Se analisarmos as receitas liquidas os percentuais de retorno sao
maiores se comparado ao bruto, iSso porque para as receitas brutas sdo descontados

0S Impostos, custos, comissoes.

10.6.2 Valor presente liquido (VPL)

Conforme Ching, Marques e Prado (2007), o método do valor presente liquido
(VPL) é considerado o mais adequado para andlise de investimentos, pois além de
observar o fluxo de caixa, o resultado obtido significa a riqueza absoluta do
investimento, ou seja, nada mais que a diferenca entre o valor dos fluxos de caixa

trazidos para o inicio do periodo e o valor do investimento.

Tabela 19 — Valor presente liquido
Valor Presente Liquido (VPL) - para 5 anos R$ 51.419,91
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 19, ao analisarmos o VPL para o cenario realista, obtemos o valor
de R$ 51.419,91. Isso é um sinal de que o investimento é executavel e o investidor

terd ganhos financeiros e conseguira a valorizacao do seu dinheiro .

10.6.3 Taxa interna de retorno (TIR)

Conforme o autor Castanheira descreve,

a taxa interna de retorno (TIR) é uma taxa de retorno hipotética que, quando
aplicada a um fluxo de caixa, faz com que os valores das despesas, trazidos
ao valor presente, sejam iguais aos retornos dos investimentos, também
trazidos ao valor atual (CASTANHEIRA 2016, p. 140).

Gitman e Zutter (2017), ressaltam que a taxa interna de retorno (TIR) € aquela
gue a empresa obterd se optar por investir no negécio em estudo e receber as
entradas de caixa de acordo com o previsto.

Através da taxa interna de retorno (TIR) € possivel avaliar se o investimento

€ economicamente atraente e viavel.
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Tabela 20 — Taxa Interna de Retorno

Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 139,9%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Conforme os dados apresentados na Tabela 20, a Taxa Interna de Retorno
apresenta um percentual de 139,9% para os proximos 5 anos. Para cada R$ 100 reais
temos R$ 1,39 para investir nesse novo negécio.

10.6.4 Periodo de retorno do investimento Payback
Segundo Gitman e Zutter (2017, p. 399), “o periodo de Payback é o tempo
necessario para que a empresa recupere seu investimento inicial em um projeto,

calculado a partir das entradas de caixa.”

Tabela 21 — Periodo de retorno do investimento Payback

Saldos de Caixa VP VP Acumulado Periodo P(‘Z]%i(;k
Investimento -R$ 10.000,00 -R$ 10.000,00 0,00 0 0,95
Ano 1 R$ 12.046,44 R$ 10.475,16 10.475,16 1 0,96
Ano 2 R$ 14.899,66 R$ 11.266,28 21.741,45 2 1,04
Ano 3 R$ 18.538,00 R$12.189,03 33.930,48 3 1,14
Ano 4 R$ 22.546,60 R$12.891,09 46.821,57 4 1,48
Ano 5 R$ 29.362,48 R$ 14.598,34 61.419,91 5 5,84
VPL R$ 51.419,91

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Analisando o Payback dos anos com intervalo menor da clinica Massoterapia
e Equilibrio, o investimento inicial de R$ 10.000,00 é recuperado ainda no primeiro
ano, para ser mais especifico com 0,96 anos ou 11 meses e 16 dias, conforme

demonstrado na Tabela 21.

10.6.5 Ponto de equilibrio

O autor Dolabela afirma que,

O ponto de equilibrio corresponde ao nivel de faturamento para que a
empresa possa cobrir, exatamente, seus custos, ou seja, atingir lucro
operacional igual a zero. Acima do ponto de equilibrio, a empresa tera lucro
e, abaixo dele, incorrerd em prejuizo (DOLABELA 2008, p. 267).
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Tabela 22 — Ponto de Equilibrio

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) 20.921,28 21.629,49 22.574,11 23.579,48 24.611,32
Ponto de Equilibrio (para Receita
Liquida)

Quantidade de meses para atingir o
ponto de equilibrio

20.333,39 21.056,31 22.032,34 23.060,73 24.143,71

10,0 7,4 7,0 6,6 6,0

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

De acordo com o cenério realista, Tabela 22, a clinica Massoterapia e
Equilibrio precisara ter um rendimento no primeiro ano de R$ 20.921,28, obtendo

desta forma o ponto de equilibrio no décimo més aproximadamente.

10.7 CENARIO PESSIMISTA

Neste Cenério pessimista o levantamento foi elaborado com 30% menos

vendas em relacéo aos atendimentos realizados no cenario realista.

Tabela 23 — Atendimentos mensais — pessimista

QUANTIDADES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
VENDIDAS PRODUTO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Reiki

Massagem Relaxante
Quick Massage

Drenagem Linfatica
Refloxologia Podal

g B B N N 01 W
g P P NN 01w
g P P NN 01w
g Bk B N N 01w

3
5
2
Massagem Estética 7
1
1
5

O Bk P NN 0w
O B P NN 0w
U B P NN O W
O B P NN oW
N P P NN NW
N P RPN NN

N P P NN NW

Massagem Terapéutica
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Visto que inicialmente serd dificil a busca por clientes, entdo decidiu-se fazer
este levantamento com nimeros baixos de atendimentos no més, para o primeiro més
foi calculado 24 atendimentos em média de 1 por més e totalizando 300 atendimentos

no final de um ano, conforme a Tabela 23.
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Tabela 24 — Recebimento anual — Pessimista

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Reiki R$2.167,50 R$3.094,94 R$3.43500 R$3.787,09 R$4.366,54
Massagem Relaxante R$3.312,50 R$4.842,37 R$5.328,65 R$5.874,84 R$6.773,74
Quick Massage R$ 985,00 R$1.428,43 R$1.585,38 R$1.747,89 R$2.015,33
Massagem Estética R$5.057,50 R$7.221,52 R$8.015,00 R$8.836,53 R$10.188,59
Drenagem Linfatica R$ 607,50 R$ 872,93 R$ 968,85 R$ 1.068,15 R$1.231,59
Refloxologia Podal R$ 492,50 R$ 714,22 R$ 792,69 R$ 873,94 R$ 1.007,66

Massagem Terapéutica R$3.312,50 R$4.842,37 R$ 5.328,65 R$5.874,84 R$6.773,74
R$ 15.935,00 R$ 23.016,78 R$ 25.454,22 R$ 28.063,28 R$ 32.357,19
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 24, durante o primeiro ano a renda sera de R$ 15.935,00 enquanto

no final do quinto ano o objetivo sera o recebimento de R$ 32.357,19.

Tabela 25 — Balanco inicial — pessimista

ATIVO ANO 0 PASSIVO ANO 0
Ativo Circulante Passivo Circulante
Caixa / Bancos R$ 10.000,00 Fornecedores R$ 4.237,09
Contas a receber R$ - Custos fixos a pagar R$ -
Estoques R$ - Impostos a pagar R$ -
Aplicacbes financeiras R$ - Empréstimos de curto prazo R$ -
Outros R$ - Outras contas a pagar R$ -
Ativo Circulante Total R$ 10.000,00 Outros R$ -
Ativo Néo Circulante Passivo Circulante Total R$ 4.237,09
Ativo Realizavel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo
Contas a receber (LP) R$ - Financiamentos R$ -
Investimentos de longo prazo R$ - Leasings R$ -
Outros R$ - Outros R$ -
Imobilizado Passivo N&o Circulante Total R$ -
Iméveis R$ - Patrimdnio Liquido
Veiculos R$ - Capital social R$ 10.000,00
Méaquinas e Equipamentos R$ Lucros acumulados R$ -
Méveis e Utensilios R$ 4.237,09 Patrimdnio Liquido Total R$ 10.000,00
Outros R$ - Passivo Total R$ 14.237,09
Ativo N&o Circulante Total R$ 4.237,09
Ativo Total R$ 14.237,09

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 25, sobre o Balanco Inicial, foi usado R$ 10.000,00 de capital inicial
da proprietaria e R$ 4.237,09 com moveis, sendo eles a maca e os moveis para a

recepcao.
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Tabela 26 — Total dos custos fixos nos 5 anos — Pessimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Aluguel e IPTU R$3.900,00 R$4.09500 R$4.299,75 R$4.514,74 R$4.740,47
Agua, Luz, Telefone  po 20y g R$81270 R$85334 R$89600  R$ 940,80
e Internet
Pré-Labore R$ 12.000,00 R$12.600,00 R$13.230,00 R$ 13.891,50 R$ 14.586,08
Manutencéao e
Conservacgio R$ 300,00 R$ 315,00 R$ 330,75 R$ 347,29 R$ 364,65
Creme e toalhas R$1.293,60 R$1.293,60 R$1.293,60 R$1.293,60 R$1.293,60
para maca

R$18.267,60 R$19.116,30 R$20.007,44 R$20.943,13 R$ 21.925,60

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Os custos fixos mensais e anuais ndo mudardo em relacdo ao cenario da
clinica. No primeiro ano o valor total serd de R$ 18.267, sendo que foi calculado um
aumento de 5% de ano para ano, podendo ter a possibilidade de reajuste anual,

conforme Tabela 26.

Tabela 27 — DRE dos 5 anos — Pessimista

(continua)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Receita Bruta R$ 16.740,00 R$23.177,51 R$ 25.553,21 R$28.172,41 R$ 32.539,13
Deducbes R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$ 470,39 R$ 614,20 R$ 613,28 R$ 619,79 R$ 618,24
Receita Liquida R$ 16.269,61 R$22.563,31 R$24.939,93 R$27.552,62 R$ 31.920,89
Custos Variaveis
e comissdes R$ 334,80 R$ 463,55 R$ 511,06 R$ 563,45 R$ 650,78
Custos Fixos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Bruto R$ 15.934,81 R$22.099,76 R$24.428,86 R$ 26.989,17 R$ 31.270,11
Desp. Mkt e
Vendas R$ 600,00 R$ 660,00 R$ 726,00 R$ 798,60 R$ 878,46
Desp. R$
Administrativas R$ 18.267,60 19.116,30 R$ 20.007,44 R$20.943,13 R$21.925,60
Desp. Financeiras R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Receitas R$
Financeiras R$ 455,41 R$ 331,04 R$ 545,86 R$ 855,05 1.349,63
Depreciacéo R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42
QOutras Despesas
Operacionais R$ 199,95 R$ ) R$ ) R$ ) R$ )
Outras Receitas
Operacionais R$ ) R$ ) R$ ) R$ ) R$ )
Lucro
Operacional R$ (3.524,75) R$1.807,08 R$3.393,87 R$5.255,07 R%$8.968,25
Despesas Nao
Operacionais R$ ) R$ ) R$ ) R$ ) R$ )
Receitas Nao R$ i R$ i RS i RS i R$ i

Operacionais
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(continuacao)

Lucro Antes do pg (3504 75) R$1.807,08 R$3.393,87 R$525507 RS 8.968,25

Imposto

Imposto de Renda R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Contribuicéo

ot R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
h;}’ggigepo's do R (3524,75) R$1.807,08 R$3.39387 R$5.25507 RS$8.968,25
Dividendos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Liquido R$ (3.524,75) R$1.807,08 R$3.393,87 R$525507 RS 8.968,25

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No DRE pessimista da Tabela 27, no decorrer do primeiro ano a clinica
Massoterapia e Equilibrio tera prejuizo de R$ 3.524,75, no segundo ano a situacao
melhora e mesmo neste cenario pessimista onde os atendimentos foram 30%

inferiores ao cenario real. No quinto ano o objetivo € obter um lucro de R$ 8.968,25.

Tabela 28 — Fluxo de caixa para 0s proximos 5 anos — pessimista
(continua)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Entradas

Investimento Inicial
(Capital Proprio)
Recebimentos de

R$ 10.000,00

R$ 15.935,00 R$ 23.016,78 R$ 25.454,22 R$ 28.063,28 R$ 32.357,19

Vendas

Outras Receitas R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Empréstimos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de Entradas R$ 25.935,00 R$23.016,78 R$ 25.454,22 R$ 28.063,28 R$ 32.357,19
Saidas

Impostos R$ 425,15 R$ 608,26 R$ 613,35 R$ 619,25 R$ 618,37
Deducbes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Fornecedores R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Comissdes R$ 302,60 R$ 457,12 R$ 507,10 R$ 559,08 R$ 643,50
Salérios e encargos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outros custos fixos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00

Despesas de

marketing e vendas R$ 550,00 R$ 655,00 R$ 720,50 R$ 792,55 R$ 871,81

gg;‘i’r?issfa“vas R$ 16.74530 R$19.04558 R$19.933,17 R$20.865,15 R$21.843,73
Despesas financeiras R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Outras despesas fixas R$ 199,95 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Dividendos R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00

Amortizagdes R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
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(continuacao)
Investimentos em

ativo imobilizado R$ 4.237,09 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total de saidas R$ 22.460,09 R$ 20.765,96 R$21.774,13 R$ 22.836,04 R$ 23.977,41
Saldo de Caixa R$3.47491 R$2.250,82 R$3.680,09 R$5.227,24 R$8.379,77
Fluxo de Caixa

Acumulado R$3.930,31 R$6.181,14 R$10.192,26 R$ 15.965,36 R$ 25.200,18

Rendim. aplicacdes
financeiras (digitar x R$ 455,41 R$ 331,04 R$ 545,86 R$ 855,05 R$1.349,63
0,8%)

Fluxo de Caixa
Acumulado com
Aplicacbes
Financeiras

R$3.930,31 R$6.512,18 R$10.738,12 R$16.820,41 R$ 26.549,81

Despesas néo
desembolsaveis

Depreciacéo R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42
Reservas de capital R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
Total despesas néao
desembolsaveis

Fluxo de Caixa acum.
c/ desp. ndo desemb.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42 R$ 847,42

R$ 3.082,90 R$5.664,76 R$9.890,71 R$15.972,99 R$ 25.702,39

Na Tabela 28, analisando o fluxo de Caixa do cenario pessimista no primeiro
ano o total serd de R$ 3.082,90, j4 no segundo sera de R$ 5.664,76, no terceiro R$
9.890,71, no quarto R$ 15.972,99 e no quinto de R$ 25.702,39.

Tabela 29 — Despesas de Marketing
DESPESAS DE MARKETING E VENDAS A PAGAR

DESCRICAO
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Midia R$ 600,00 R$ 660,00 R$ 726,00 R$ 798,60 R$ 878,46
Total R$ 600,00 R$ 660,00 R$ 726,00 R$ 798,60 R$ 878,46

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 29, sobre despesas de Marketing, foi visto que no cenario
pessimista 0 objetivo é aumentar as vendas de servicos, entretanto nos primeiros anos
sera importante manter R$ 50,00 sendo que no primeiro ano o investimento sera de
R$ 600,00 e a cada ano aumentar 10% ao ano, embora o correto seria ter um
investimento maior. Outro objetivo € fazer a divulgacdo em redes sociais divulgando
videos e explicacdes, € uma forma sem custo e que também abrange uma grande

parte do publico.
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Tabela 30 — Retorno sobre as vendas RSV — Pessimista
ANO1l | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) | -21,1% | 7,8% 13,3% | 18,7% | 27,6%

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas
Liquidas)

-21,7% | 8,0% 13,6% | 19,1% | 28,1%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 30, para o primeiro ano o retorno sobre vendas apresentara um
percentual negativo em relacdo ao demais anos. Neste primeiro ano seré de prejuizo,
entretanto no segundo para cada R$ 100,00 o Retorno Bruto ser4 de 7,8 %, sendo

gue no quinto ano o Retorno Bruto sera de 27,6% para cada R$ 100,00.

Tabela 31 — Valor presente Liquido (VLP) - Pessimista

Valor Presente Liquido (VPL) - para 5 anos R$ 6.463,35

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 31, o Valor do Presente Liquido (VLP) para o cendrio pessimista
obteve como resultado R$ 6.463,35. Este valor ainda é positivo, entretanto podemos
dizer que o Valor Presente Liquido esta mais para neutro do que propriamente para
positivo. Levando em consideracdo com o Cenario Realista o Cenario Pessimista esta

menos atraente.

Tabela 32 — Taxa Interna de Retorno (TIR) - Pessimista

Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 35,2%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

A Taxa Interna de retorno para o cenario pessimista para os 5 anos sera de
35,2%. Posicionando-se abaixo dos demais cenarios analisados, entretanto este
percentual ainda é viavel e mais alto que a taxa minima de atratividade (TMA)
estimada em 15%, conforme Tabela 32.

Tabela 33 — Periodo de retorno do investimento Payback

(continua)
Saldos de Caixa VP Acur\n/EIado Periodo Pé‘);]tz)e;k
Investimento -R$ 10.000,00 -R$ 10.000,00 0,00 0 2,93
Ano 1 R$ 3.930,31 R$ 3.417,66 3.417,66 1 4,37
Ano 2 R$ 2.581,86 R$ 1.952,26 5.369,92 2 3,67
Ano 3 R$ 4.225,95 R$ 2.778,63 8.148,55 3 3,53
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(continua)
Ano 4 R$ 6.082,29 R$ 3.477,57 11.626,12 4 3,66
Ano 5 R$ 9.729,40 R$ 4.837,23 16.463,35 5 5,39

VPL R$ 6.463,35
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 33, em relacdo ao retorno do investimento Payback no cenario

pessimista acontecera em 3,66 anos, ou seja, 3 anos, 6 meses e 11 dias.

Tabela 34 — Ponto de Equilibrio — Pessimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ponto de Equilibrio (para Receita Bruta) 20.921,28 21.629,49 22.574,11 23.579,48 24.611,32
Ponto de Equilibrio (para Receita
Liquida)

Quantidade de meses para atingir o
ponto de equilibrio

20.333,39 21.056,31 22.032,34 23.060,73 24.143,71

15,0 11,2 10,6 10,0 9,1

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No cenario pessimista a clinica Massoterapia e Equilibrio precisara chegar a
um rendimento de R$ 20.921,28 atingindo o ponto de equilibrio em aproximadamente

15 meses, conforme a Tabela 34.
10.8 CENARIO OTIMISTA

Foi proposto um cenario otimista, onde durante 0s seis primeiros meses 0
objetivo serd permanecer no emprego atual, apés o foco serd exclusivamente na

clinica Massoterapia e Equilibrio.

Tabela 35 — Balanco inicial — otimista

(continua)
ATIVO ANO 0 PASSIVO ANO O

Ativo Circulante Passivo Circulante

Caixa / Bancos R$ 10.000,00 Fornecedores R$ 4.237,09

Contas a receber R$ - Custos fixos a pagar R$ -

Estoques R$ - Impostos a pagar R$ -

Aplicacdes financeiras R$ - Empréstimos de curto prazo R$ -

Outros R$ - Outras contas a pagar R$ -
Ativo Circulante Total R$ 10.000,00 Outros R$ -
Ativo N&o Circulante Passivo Circulante Total R$ 4.237,09

Ativo Realizavel a Longo Prazo Exigivel a Longo Prazo
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(continua)
Contas a receber (LP) R$ - Financiamentos R$ -
Investimentos de longo prazo R$ - Leasings R$ -
Outros R$ - Outros R$ -
Imobilizado Passivo N&o Circulante Total R$ -
Iméveis R$ - Patriménio Liquido
Veiculos R$ - Capital social R$ 10.000,00
Maquinas e Equipamentos R$ 4.237,09 Lucros acumulados R$ -
Moveis e Utensilios R$ - Patrimdnio Liquido Total R$ 10.000,00
Outros R$ - Passivo Total R$ 14.237,09
Ativo N&o Circulante Total R$ 4.237,09
Ativo Total R$ 14.237,09

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tabela 35, o Balanco Inical, o capital inicial sera de R$ 10.00,00 e sera
gasto R$ 4.237,09 em Moveis e Equipamentos.

Tabela 36 — Atendimentos mensais — Otimista

QUANTIDADES

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES
VENDIDAS 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
PRODUTO
Reiki 5 5 5 7 7 7 9 9 9 11 11 11
Massagem 8 8 8 10 10 10 13 13 13 15 15 15
Relaxante
Quick Massage 3 3 3 4 4 4 5 5 5 8 8 8
Massagem 10 10 10 13 13 13 16 16 16 19 19 19
Estética
Drenagem 1 1 1 2 2 2 3 3 3 5 5 5
Linfatica
Refloxologia Podal 2 2 2 3 3 3 4 4 4 6 6 6
Massagem 8 8 8 10 10 10 13 13 13 15 15 15
Terapéutica

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Foi elaborado a Tabela 36, disponibilizando os atendimentos mensais onde

no primeiro ao sexto més, os atendimentos serdo apenas noturnos e nos finais de

semana, uma vez que o objetivo é permanecer no trabalho atual, ao menos até ser

conhecida com o trabalho a ser realizado na clinica. No sétimo més a meta é atender

diariamente na clinica e consequentemente atender 70 pessoas mensais. E ao

completar 1 ano de empresa a meta € estar nos 80 atendimentos mensais. Fazendo

da clinica a Unica renda.
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Tabela 37 — Total de recebimento anual dos atendimentos

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Reiki R$5.737,50 R$8.350,67 R$9.579,64 R$11.064,48 R$ 13.899,10
Massagem
Rl R$6.957,50 R$10.134,96 R$11.652,15 R$13.458,24 R$ 16.906,12
Quick Massage R$ 243500 R$3.63858 R$4.14504 R$4.787,52 R$6.014,03
'\E";Séfiigem R$10.412,50 R$15.105,12 R$17.363,09 R$20.054,37 R$25.192,12
Drenagem R$ 1.642,50 R$2.462,44 R$2.786,38 R$3.21827 R$4.042,77
Linfatica
Refloxologia Podal  R$1.830,00 R$2.728,94 R$3.10878 R$3.590,64 R$4.510,52
Massagem
Torapoutioa R$6.957,50 R$10.134,96 R$11.652,15 R$13.458,24 R$ 16.906,12

R$ 35.972,50 R$52.555,65 R$60.287,23 R$69.631,76 R$87.470,77
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

No primeiro ano a renda sera de R$ 35.972,50, segundo ano R$ 52.555,65,
terceiro R$ 60.287,23, no quarto ano R$ 69.631,76 e no quinto ano R$ 87.470,77,

conforme a Tabela 37.

Tabela 38 — Despesas fixa mensais 1° semestre — Otimista

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6
Aluguel e IPTU R$325,00 R$325,00 R$325,00 R$325,00 R$32500 R$325,00
Agua, Luz,
Telefone e R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50 R$ 64,50
Internet
Seguros R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Pré-labore
R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00 R$1.000,00 R$ 1.000,00
c/encargos
Honorérios do
Contador R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Servigos de
Terceiros R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Manutencgéo e
Conservacio R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00
Cremes e
toalhas para R$107,80 R$107,80 R$107,80 R$107,80 R$107,80 R$107,80
maca

R$ 1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$1.522,30 R$ 1.522,30
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Tabela 39 — Despesas fixa mensais 2° semestre — Otimista
(continua)

MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12

Aluguel e IPTU R$ 325,00 R$32500 R$32500 R$32500 R$32500 R$325,00
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(continuagao)

Agua, Luz,
Telefone e
Internet

Seguros

Pré-labore
c/encargos
Honorarios do
Contador
Servigos de
Terceiros
Manutencéao e
Conservacao
Cremes e
toalhas para
maca

TOTAL

R$ 64,50

R$ -

R$ 64,50

R$

- R$

R$ 64,50

- R$

R$ 64,50

- R$

R$ 64,50

R$ 64,50

- R$ -

R$ 1.000,00 R$ 2.000,00 R$2.000,00 R$2.000,00 R$2.000,00 R$ 2.000,00

R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ - R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00 R$ 25,00
R$ 107,80 R$107,80 R$107,80 R$107,80 R$107,80 R$ 107,80

R$1.522,30 R$2.522,30 R$2.522,30 R$2.522,30 R$2.522,30 R$2.522,30

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

O objetivo da realizacdo do projeto otimista foi para analisar a possibilidade

de trabalhar diariamente na clinica. O objetivo é nos sete primeiros meses continuar

no emprego atual e a partir do oitavo més focar na Clinica Massoterapia e Equilibrio,

uma vez que até o sétimo més o salario serd de R$ 1.000,00 apds isso passara a ser

R$ 2.000,00 com a tendéncia de aumentar conforme aumenta gradativamente os

atendimentos, conforme as Tabelas 38 e 39.

Tabela 40 — DRE anual — Otimista

(continua)

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Receita Bruta R$ 38.225,00 R$52.490,25 R$60.626,23 R$ 70.023,30 R$ 88.229,36
Deducgdes R$ - RS - R$ - R$ - R$ -
Impostos R$1.070,30 R$1.390,99 R$1.455,03 R$1.54051 R$1.676,36
Receita Liqguida R$37.154,70 R$51.099,25 R$59.171,20 R$68.482,79 R$ 86.553,00
Custos
Variaveis e R$ 764,50 R$1.049,80 R$1.212,52 R$1.400,47 R$1.764,59
comissodes
Custos Fixos R$ - R$ - R$ - R$ - R$ -
Lucro Bruto R$ 36.390,20 R$50.049,45 R$57.958,68 R$67.082,32 R$84.788,41
Desp. Mkt e
Vendas R$ 600,00 R$ 660,00 R$ 726,00 R$ 798,60 R$ 878,46
Desp.
Administrativas R$ 23.267,60 R$24.366,30 R$25.519,94 R$26.731,25 R$28.003,13
Desp.
Financeiras RS i RS i R$ i RS i RS i
Receitas
Financeiras R$1.118,36 R$2.374,09 R$4.187,96 R$6.516,51 R$9.827,31
Depreciacdo R$ 423,71 R$ 423,71 R$ 423,71 R$ 423,71 R$ 423,71
Qutras
Despesas R$ 199,95 R$ - R$ - R$ - R$ -

Operacionais



Outras Receitas
Operacionais
Lucro
Operacional
Despesas Nao
Operacionais
Receitas N&o
Operacionais
Lucro Antes do
Imposto
Imposto de
Renda
Contribuicéo
Social

Lucro Depois do
Imposto

Dividendos
Lucro Liquido

R$ -
R$13.017,30
R$ -
R$ -
R$ 13.017,30
R$ -

R$ -
R$ 13.017,30

R$ -
R$ 13.017,30

R$ -

R$ 26.973,53
R$ -
R$ -

R$ 26.973,53

R$ -
R$ -
R$ 26.973,53

R$ -
R$ 26.973,53

R$ -

R$ 35.476,99
R$ -
R$ -

R$ 35.476,99
R$ -
R$ -

R$ 35.476,99

R$ -
R$ 35.476,99

R$ -

R$ 45.645,27
R$ -
R$ -

R$ 45.645,27
R$ -
R$ -
R$ 45.645,27

R$ -
R$ 45.645,27
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R$ -
R$65.310,42
R$ -
R$ -
R$ 65.310,42
R$ -
R$ -
R$ 65.310,42

R$ -
R$ 65.310,42

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Analisando a DRE na Tabela 40, no primeiro ano o lucro sera de R$
13.017,30, no segundo R$ 26.973,53, no terceiro R$ 35.476,99 no quarto ano R$
45.645,27 e no quinto ano sera de R$ 65.310,42.

Tabela 41 — Fluxo de caixa dos 5 anos — Otimista

(continua)
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Entradas
Investimento
Inicial (Capital R$ 10.000,00

Préprio)

Recebimentos de
Vendas

Outras Receitas
Empréstimos
Total de Entradas
Saidas

Impostos
Deducbes
Fornecedores
Comissdes

Saléarios e
encargos

Outros custos
fixos

Despesas de
marketing e
vendas

R$ 35.972,50 R$ 52.555,65

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 45.972,50 R$ 52.555,65

R$ 944,16
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 674,40

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 550,00

R$ 1.401,22
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 1.052,42

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 655,00

R$ 60.287,23 R$69.631,76 R$ 87.470,77

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 60.287,23 R$69.631,76 R$ 87.470,77

R$ 1.449,69

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 1.198,96

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 720,50

R$ 1.533,39
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 1.384,80

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 792,55

R$ 1.665,04
R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 1.734,24

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 871,81



Despesas
administrativas

Despesas
financeiras

Outras despesas
fixas

Dividendos

Amortizacbes

Investimentos em
ativo imobilizado

Total de saidas

Saldo de Caixa

Fluxo de Caixa
Acumulado

Rendim.
aplicacbes
financeiras
(digitar x 0,8%)

Fluxo de Caixa
Acumulado com
Aplicacbes
Financeiras
Despesas néo
desembolsaveis

Depreciagéo
Reservas de
capital

Total despesas
néo
desembolséaveis

Fluxo de Caixa
acum. c/ desp.
nao desemb.

R$ 20.745,30
R$ 0,00

R$ 199,95

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 4.237,09

R$ 27.350,90
R$ 18.621,60
R$ 19.739,96

R$ 1.118,36

R$ 19.739,96

R$ 423,71

R$ 0,00

R$ 423,71

R$ 19.316,25

R$ 24.858,08
R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 27.966,71
R$ 24.588,94
R$ 44.328,90

R$ 2.374,09

R$ 46.702,99

R$ 423,71

R$ 0,00

R$ 423,71

R$ 46.279,29
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R$ 25.423,80 R$ 26.630,31 R$27.897,14

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 28.792,96
R$ 31.494,28

R$ 78.197,27

R$ 4.187,96

R$ 82.385,23

R$ 423,71

R$ 0,00

R$ 423,71

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 0,00
R$ 0,00

R$ 0,00

R$ 30.341,05 R$32.168,23
R$ 39.290,70 R$ 55.302,54

R$ 121.675,93 R$ 183.494,98

R$ 6.516,51

R$ 9.827,31

R$ 128.192,44 R$ 193.322,29

R$ 423,71

R$ 0,00

R$ 423,71

R$ 423,71

R$ 0,00

R$ 423,71

R$81.961,52 R$ 127.768,73 R$ 192.898,58

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Conforme a Tabela 41, a clinica obterda um fluxo de caixa acumulado com as

despesas ndao desembolsaveis no primeiro ano no cenario otimista de R$ 19.316,25,
no segundo ano R$ 46.279,29, no terceiro R$ 81.961,52, no quarto ano obtera  R$

127.768,73 e ao final do quinto ano de funcionamento seu fluxo de caixa chegara em

R$ 192.898,58.

Tabela 42 — Valor presente Liquido VPL — Otimista

Valor Presente Liquido (VPL) - para 5 anos

R$ 109.586,23

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).
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Na Tabela 42, o valor presente Liquido do cenario otimista para 5 anos sera
de R$ 109.586,23.

Tabela 43 — Taxa Interna de Retorno (TIR) - Otimista
Taxa Interna de Retorno (TIR) - para 5 anos 230,1%
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 43, para o cenério otimista, a taxa de retorno alcangou um
percentual de 230,1% na qual considera-se o mais satisfatorio para a atratividade do

negocio.

Tabela 44 — Retorno sobre as Vendas (RSV) — Otimista

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Brutas) 341% 51,4% 585% 652% 74,0%
Retorno sobre as Vendas (RSV - Receitas Liquidas) 35,0% 52,8% 60,0% 66,7% 75,5%

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 44, o retorno sobre as vendas no cenario otimista no primeiro ano
sera de R$ 34,10 de receita bruta para cada R$ 100,00, ja no quinto ano para cada
R$ 100,00 o lucro sera de R$ 74,00.

Tabela 45 — Ponto de Equilibrio — Otimista

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ponto de Equilibrio (para Receita
Bruta)

Ponto de Equilibrio (para Receita
Liquida)

Quantidade de meses para atingir o
ponto de equilibrio

25.726,11 26.691,15 27.897,12 29.179,08 30.494,59
25.005,78 25.983,83 27.227,59 28.537,14 29.915,20

8,1 6,1 55 5,0 41

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

De acordo com o cenario otimista, na Tabela 45, a empresa precisara buscar
um rendimento no primeiro ano de R$ 25.726,11, e com este valor o ponto de equilibrio

sera atingido em 8 meses, aproximadamente.

Tabela 46 — Payback — Otimista

(continua)
Saldos de Caixa VP VP Periodo Payback (anos)
Acumulado
Investimento -R$ 10.000,00 -R$ 10.000,00 0,00 0 0,58

Ano 1 R$ 19.739,96 R$17.165,18 17.165,18 1 0,65
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(continuacao)

Ano 2 R$ 26.963,03 R$20.387,93 37.553,11 2 0,83
Ano 3 R$ 35.682,23 R$ 23.461,65 61.014,76 3 1,05
Ano 4 R$ 45.807,21 R$26.190,42 87.205,18 4 1,62
Ano 5 R$ 65.129,85 R$32.381,05 119.586,23 5 5,92

VPL R$ 109.586,23
Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Na Tabela 46, no cenario otimista, o periodo de retorno de investimento
(Payback) se dara a partir 0,65 anos, mais especificamente em 7 meses e 24 dias. Se
comparado ao cendrio realista, este cendrio € o melhor e mais rapido para se obter o
retorno sobre os investimentos.

ApoOs a andlise dos 3 cenarios conclui-se que o ideal seria 0 cenario otimista,
visto que tera tempo sufiente para os atendimentos. O maior problema é conseguir

em um curto periodo de tempo ser conhecido e conquistar o publico alvo.
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11 PLANOS DE CONTINGENCIAS E ANALISE DE RISCOS

Inicialmente a autora deste novo negdcio ira trabalhar como autbnoma sem
funcionéria, entretanto pensando em uma renda maior, trabalha-se a ideia de
aumentar 0 espago com outras massoterapéutas. Dessa forma sempre tera uma
renda mesmo em periodo de curso ou de doenga. Observando essa possibilidade de
expandir o negocio, embora a maior preocupacdo € o atendimento que O0s
colaboradores terdo com o cliente, uma vez que o cliente for mal atendido ele nao
volta mais. No momento é apenas uma preocupac¢ao juntamente com a proposta que
a Clinica Massoterapia e Equilibrio quer agregar ao bom atendimento diante do
cliente.

Para o autor Gitman (2010, p. 203) “Risco é a chance de perda financeira.
Ativos que apresentam maior chance de perda sao considerados mais arriscados do
que os que trazem uma chance menor”. Seguindo a definicdo do autor, no momento
gue se decide empreender, ja se esta arriscando. No empreendimento em questéo o
retorno esperado é alto, e isso faz com que o risco se torna maior.

A partir das pesquisas apresentadas ao longo do trabalho, uma delas é que
no ano de 2020, com a estabilidade do governo, promete ser préspero para o0 mercado
do negdcio proposto, pois cada vez mais a populagdo esta pensando na saude e
qualidade de vida.

Contudo, existe a possibilidade de queda nos atendimentos, se enquadrando
assim no cenario pessimista, o qual contando com 30% menos no percentual de
atendimentos percebeu-se que ao longo da analise financeira se tornou inviavel, pois
em seu primeiro ano o resultado sera negativo. Embora existe essa possibilidade por
ser um novo negdcio e o trabalho ainda ndo ser reconhecido, neste caso ndo seria
vidvel abrir um novo negocio, é preferivel iniciar trabalhando em uma clinica como
funcionaria ou entdo fazer uma parceria com alguma clinica ja existente na cidade.

Entretanto no cenario otimista ser concretizado ainda durante o primeiro ano,
com o objetivo de trabalhar a partir do 7 més apenas na clinica. Isso podera acontecer
pois o valor a ser cobrado sera menor em relacdo aos concorrentes e pela
disponibilidade do atendimento ser durante a noite e nos sabados pode ser favoravel
ao negocio, uma vez que, muitas clinicas ndo contam com essas opc¢des. Além disso,
outro fator chave deste novo negécio é prezar pelo excelente atendimento e a busca

por melhorar a qualidade de vida do cliente.
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Neste caso, torna-se necesséario também avaliar os meios de comunicagéo
com os clientes, se 0s mesmos estéo resultando o retorno esperado, trazendo novos
clientes. Neste caso pode-se pensar em novos meios para realizar a propaganda.

No topico 5.5.2 durante a pesquisa quantitativa, foi questionado a viabilidade
de ter um espaco itinerante, a ideia era fazer massagem ou Reiki dentro de uma van
indo até a casa do cliente, facilitando para que eles ndo precisassem sair de casa,
62% responderam que acharam viavel essa opcao. Entretanto no decorrer do trabalho
foi analisado alguns itens, como a van, a estrutura necessaria para iniciar e
considerou-se inviavel o uso da van ao menos neste momento.

Considerando que os atendimentos superem a previsao do cenario realista e
consequentemente serd necessario a contratacdo de uma funcionaria, entdo sera
necessario procurar um ambiente maior para instalar a clinica, uma vez que o0 espaco
atual € pequeno e é dividido com o Quiropraxista. Porém neste local onde a clinica
Massoterapia e Equilibrio esta localizada, conta com a vantagem da localizacdo, onde
a logistica é de facil acesso e rapida, podendo trabalhar bem da forma com que a

clinica se encontra e atendendo maior niumero de clientes.
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12 CONSIDERACOES FINAIS

Ao finalizar este trabalho, é possivel constatar que existem diversas situacoes
que dificultam a implantacdo de novos negécios no mercado. Para abrir um novo
empreendimento é necessario que o empreendedor tenha conhecimento necessario
em cada &rea de atuacdo do negdcio, seja dentro ou fora do estabelecimento,
precisando ter flexibilidade, forca de vontade e persisténcia no seu sonho para se
introduzir ou se colocar no mercado.

Este estudo teve por finalidade verificar a viabilidade da implantacdo de um
novo negoécio com o objetivo de analisar a lucratividade do negdcio. Foi realizada a
pesquisa de mercado com possiveis novos clientes, visando a area de atuacédo na
cidade de Garibaldi. Além disso, foram entrevistados clientes assiduas para que as
mesmas relatassem sobre o Reiki, a massagem. Também foram entrevistados
profissionais qualificados buscando informacdes sobre este negécio e aproveitou-se
0 momento com eles para buscar informacfes sobre o atendimento e a rotina no dia
a dia.

Durante a pesquisa alguns pontos ficaram em evidéncia como por exemplo,
dos 94% dos entrevistados de Garibaldi, 51% fazem massagem esporadicamente e
outros 18% geralmente fazem 1 vez por més, esses dados indicam que o mercado
nessa area tera crescimento, mas primeiro a conscientizacao das pessoas que tanto
a massagem como o Reiki melhoram a qualidade de vida. Esse foi outro fator
abordado durante a pesquisa, quais seriam 0s motivos que 0s levariam a procurar um
Massoterapeuta ou um Reikiano e 39% responderam que seria no momento da dor e
outros 17% responderam que procuram por ajuda nos momentos de estresse, essa é
uma forma que conseguem relaxar.

Na sequéncia, o estudo abordou a técnica do CANVAS, que tem por objetivo
entender o negdécio como um todo. Para isso foi necessario responder as seguintes
perguntas: qual sera a proposta de valor? Quem sera o publico alvo? Quem serdo 0s
fornecedores? Quais os canais de distribuicdo? Quais as fontes de receitas? Esta
ferramenta é importante realiza-la antes de implantar o negocio, pois auxilia na
tomada de decisdo. Analisando o resultado do CANVAS, a Clinica Massoterapia e
Equilibrio tem como proposta de valor, melhorar a qualidade de vida dos clientes. Para
isso, sera necessario considerar que o atendimento diferencial serd& uma das

propostas da clinica para buscar uma maior satisfacao e fidelidade dos clientes
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Estas perguntas fizeram identificar o propdésito do negdcio e sua proposta de
valor, além disso, buscar compreender o futuro do empreendimento permite com que
0 negdcio foque em seus objetivos. Incialmente, o negdcio sera composto apenas pela
proprietaria, que ira administrar e aplicara as massagem e o Reiki, porém no primeiro
ano ela dividira o tempo livre para os atendimentos, uma vez que ir4 permanecer no
emprego atual.

Para finalizar, o planejamento financeiro precisa ser realizado juntamente com
o0 planejamento estratégico para que seja feito de maneira eficiente e eficaz. Ao
concluir a previsdo de vendas para 0s primeiros cinco anos de funcionamento do
negocio é possivel afirmar que no cenario pessimista no primeiro ano sera todo
negativo, claro que os atendimentos acontecerdo a noite e nos finais de semana
apenas. Ja nos cenarios otimista e realista 0 hovo negdécio é considerado rentavel,
mas inicialmente o empreendimento optara pelo cenario realista por ser um cenario
mais proximo da realidade.

O cenario realista foi analisado visando trabalhar apenas durante a noite e
nos finais de semana durante o primeiro ano, por esse motivo foi considerado viavel
o valor arrecadado dos servicos realizados pela clinica Massoterapia e Equilibrio além
de conseguir prover das despesas nos primeiros meses, ainda sobra um valor baixo
de R$ 276,48 para especializar-se em novos procedimentos. O projeto da viabilidade
deste novo negdcio é buscar pelo melhor atendimento para os clientes, inclusive
deslocar-se até a casa deles se necessarios, agrengando valor no atendimentos
diferenciado e nas especializacoes.

Pensando no futuro o objetivo da clinica além dos atendimentos, sera buscar
ter um espaco onde possa gerir funcionarios e ministrar cursos de Massoterapia e
Reiki agregando conhecimento e técnicas.

Através deste método de aprendizagem na elaboracdo do Trabalho de
Concluséo de Curso, pode-se colocar em pratica as teorias das disciplinas cursadas
no decorrer da graduacdo permitindo uma visdo do todo do negécio, ou seja,
possibilitou uma visao holistica, onde cada processo tem sua importancia e somente
juntos podemos formar um todo. Além disso, é importante ressaltar que o aprendizado
realizado no decorrer deste trabalho, possibilitou agregar conhecimento em todas as
areas e processos dentro de uma empresa, seja ela de pequeno, médio ou grande

porte.
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Foi imensamente gratificante poder elaborar este projeto que € um sonho para
a autora deste TCC, o qual com trabalho pretende implementar este novo negocio
para o inicio do proximo ano. Com este estudo foi possivel ter um maior acerto na
implementacéo da clinica, uma vez que possibilitou uma visdo ampla do negécio e

direcionar as agdes de forma mais eficientes e eficazes.
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APENDICE

APENDICE A: Pesquisa Qualitativa/Exploratéria para clientes

1) Para vocé, qual a sensacao apos receber uma secao de Reiki ou de massagem?
2) Para vocé que recebe como deve ser o espaco ideal para o Reiki ou massagem?
3) Quais foram as mudancas em sua vida a partir do recebimento do Reiki?

4) Quais foram as mudancas em sua vida a partir do recebimento da massagem?
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APENDICE B: Pesquisa Qualitativa/Exploratdria para profissionais da area:

1) Quais os beneficios do Reiki e da massagem para a pessoa que recebe?

2) Em sua opinido, quais os beneficios agregados nesse periodo trabalhando com
massagem, Reiki e outras terapias para a sua vida?

3) Quais foram as dificuldades iniciais do negdcio, e 0s pontos positivos e negativos
deste negocio?

4)Qual € a imagem que a populacéo vé a questdo da massagem e do Reiki, na sua

visao de profissional?
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APENDICE C: Pesquisa Quantitativa/Descritiva

Esta € uma pesquisa da disciplina de Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) e os
objetivos da pesquisa é Compreender o comportamento do consumidor de
Massagem.

1) Com que frequéncia vocé faz massagem?

() 1 vez por més

() 2 vezes por més

() 3 vezes por més

() 4 vezes por més

() Faz esporadicamente

2) Como vocé descreve a massagem?

3) Quais os beneficios da massagem para a sua vida?

4) Quais os motivos o levou a procurar um profissional da massagem?

5) Quais as necessidades que o estabelecimento precisa ter para vocé frequentar?
( ) Profissionais qualificados

( ) Ambiente Aconchegante

() limpeza

( ) boa localizacao

( ) preco adequado

6) Como as alternativas foram avaliadas e quais atributos foram importantes para a

decisdo em acrescentar a massagem em sua vida?

7) Qual o nivel de satisfacdo atingido pela escolha?
( ) muito insatisfeito

( ) insatisfeito

( ) nem satisfeito nem insatisfeito

( ) satisfeito

( ) muito satisfeito
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8) Vocé voltaria a fazer massagem?
( ) sim ( )nao
Se nao porque

9) Recomenda para um amigo ou familiar?

10) Como vocé observa a opcédo de atendé-lo numa van em frente a sua casa?
( ) é uma boa opc¢édo e poderia utilizar este tipo de servico

( ) é uma boa opc¢do, mas particularmente ndo utilizaria este tipo de servico

( ) € uma opcao inviavel

( ) sem condicbes de opinar

11) Qual o preco que vocé estaria disposto a pagar por uma massagem

relaxante?
12) Qual o preco que voceé estaria disposto a pagar por uma massagem terapéutica?

13) Como € as alternativas para a escolha de um profissional foram analisadas?

( ) Busca de informacfes com amigos

( ) Indo em vérios profissionais até se gostar de um em especifico

( ) Vai esporadicamente, mas procura ir sempre no mesmo

( ) Vai esporadicamente, e nem se estressa em ir sempre no mesmao, vai no qgue tiver

horério vago.

14) Sexo:
() Masculino

() Feminino

15) Faixa etaria:
() 16 a 25 anos
() 26 a 35 anos
() 36 a 45 anos



() 46 a 55 anos
() 56 a 65 anos

() outra idade

16) Renda individual

( ) ate R$1500,00

( ) de R$1501,00 a 3000,00

( ) de R$3.001,00 a R$5.000,00
() mais de R$5.000,00
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