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1. OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

O sistema de saude do Brasil € um dos maiores e mais complexos do mundo,
tendo o SUS (Sistema Unico de Salde), a funcéo de garantir acesso integral, universal
e gratuito para toda populacéo do pais.

A busca por atendimento de qualidade e profissionais altamente qualificados
sempre esteve associada as grandes cidades do pais. Um dos dilemas atuais, mas que
percorrem ha décadas no setor da saude do pais, € sobre a desigualdade de
atendimento e a falta de oportunidades, entre capitais e interior, com destaque para 0s
profissionais médicos.

Devido as oportunidades estarem nos grandes centros, os profissionais
geralmente buscam essas grandes cidades, e as regides Sul e Sudeste sdo sempre
alcancadas por esses profissionais, que ja saem de suas cidades para estudar e
seguem caminho a fora, ndo voltam para sua terra natal para atuarem em sua area, por
falta de oportunidade.

Com esse cenario, o desequilibrio na distribuicdo de médicos ocorre no Brasil
em varias dimensdes, tendo a regido do interior bastante afetada, principalmente o
Nordeste.

O estudo "Demografia Médica no Brasil 2023”: definicdo e aplicabilidade aos
sistemas e servigos de saude”, publicado em 2016 na Revista Avaliacao Econdmica em
Saude, indica que o numero de médicos cresceu no Brasil, nas ultimas duas décadas,
com média de 2,6 por mil habitantes, muito semelhante a média do Canada e Estados
Unidos. Mas, esses numeros sao negativos quando olhamos a sua distribuicédo, o que
mostra-se desigual, tendo a grande concentracdo desses médicos no Sul e Sudeste,
como ja mencionado acima.

Conforme o estudo, o Norte tem 1,45 médicos por mil habitantes e o Nordeste
1,93, ambos aquém da média nacional. Com excecdo da Paraiba, os demais 15
estados que comp8em as duas regides tém menos de 2,4 médicos por mil habitantes.

A regido Sudeste, por sua vez, apresenta 3,39 médicos por mil habitantes,
seguida da Centro-Oeste (3,10) e Sul (2,95). A regido Norte registra menos da metade
da densidade de médicos do Sudeste. O Acre (1,41), Amazonas (1,36), Maranh&o

(1,22) e Para (1,18) registram as menores densidades do pais.



Quando se trata de Regidao Metropolitana e interior dos estados que abrangem
o Norte e o Nordeste, a realidade é ainda mais dramética: enquanto as capitais dos
estados do Norte tém 3,16 médicos por 1.000 habitantes, a regido metropolitana e o
interior apresentam, respectivamente, 0,54 e 0,67. Quando comparado ao Sudeste, as
capitais concentram 6,64 médicos por 1.000 habitantes, enquanto as regides
metropolitanas contabilizam 1,51 e, no interior, 2,70.

Ainda de acordo com o artigo “Estudos de avaliagdo econémica em saude”, os
sistemas e servi¢os de saude sdo influenciados por um conjunto de fatores, dentre os
guais, podemos destacar o envelhecimento da populagdo, o aumento da carga de
doenca devido principalmente as enfermidades cronicas e a maior oferta de
tecnologias, as quais tém exigido cada vez mais recursos financeiros para adquiri-las,
comprometendo a sustentabilidade do orcamento da saude. Neste cenario,
intervengcbes para prevencdo, diagndstico, tratamento, reabilitagdo e controle de
doencgas e agravos competem entre Si por recursos escassos.

Publicado pelo CONASS (Conselho Nacional dos Secretarios de Saude) em
fevereiro de 2023, a “Demografia Médica no Brasil 2023” evidencia o crescimento no
namero de profissionais e nas especializacbes na comunidade médica do Brasil,
impulsionando a oferta dos servicos médicos especializados.

Nesse cenario, surgem as clinicas médicas do setor privado, que sdo empresas
prestadoras de servigos na area da saude, e possuem a premissa da geracao de lucros.
Essas clinicas podem pertencer a diferentes categorias, entre as principais estdo as
clinicas de diagndstico, especializadas, franquias, integradas e populares. Segundo o
relatério “Panorama das Clinicas e Hospitais 2023”, esses estabelecimentos obtém

81% das suas receitas geradas por consultas/servicos.

Grafico 01: Demografia Médica no Brasil

Receita direta gerada por
consultas/servigos 81%
Aluguel de salas/escritdrios _ 20%

Taxas geradas a partir
de consultas/servigos

Reembolso de asseguradoras/ 16%
sistermna nacional de sadde
Eu nio possuo conhecimento 13%
sobre essa informacio
Doagdes I 2%

Aluguel de
maguinario/maguinas

Fonte: Conselho Nacional dos Secretarios de Saude (CONASS), 2023.



Outros fatores viabilizam a abertura do negdécio, dentre eles precisamos
considerar a pandemia da covid-19, que devido as orientacbes de distanciamento,
trouxe a liberacdo do atendimento de teleconsultas. Desde a década de 1990, a
Organizacdo Mundial da Saude (OMS) reconhece a importancia da Telessaude, em
especial para casos em que a distancia é um fator critico para a oferta de servicos. Em
abril de 2020, o Governo Federal, por meio da Lei 13.989/20, sancionou, em carater
emergencial, para facilitar o acesso meédico/paciente, a pratica da Telemedicina no pais,
enguanto durar a Pandemia do COVID-19.

Assim, é possivel aproveitar a oportunidade para se inserir no mercado e
ganhar escala com um produto enxuto e de baixo custo, buscando, no primeiro
momento, o publico mais jovem ja habituado as novas tecnologias digitais. A seguir, a
Clinica Casulo buscara idosos e pessoas com dificuldade de locomocéo, que precisam
ter a saude monitorada de perto e que o uso do telemonitoramento pode garantir uma
melhor qualidade de vida.

Outro fator que beneficia o surgimento de novos negdcios no setor da saude é
o fenbmeno do envelhecimento populacional. Esse processo afeta a participacdo na
forca de trabalho e o gasto em saude, aumentando a pressdo nos sistemas de
previdéncia e de saude que provéem protecédo social a populacédo (Camarano, Kanso e
Fernandes 2014). Uma populagdo mais idosa tende a buscar mais servigos de saude o
gue consequentemente gera mais oportunidades no setor. Vejamos o exemplo da
salde suplementar, onde a Agéncia Nacional de Salude Suplementar (ANS) recebeu
informacgdes financeiras dos planos de salde no segmento médico-hospitalar
registrando um lucro de R$ 2 bilhdes apenas no primeiro semestre de 2023, tendo ao
todo uma receita de R$ 154 bilhdes, o que demonstra a relevancia do segmento que
somente no caso da saude suplementar, em um semestre movimentou um volume de

recursos financeiros equivalente a 1,56% de todo o PIB do Brasil em 2022.

1.1 RESUMO EXECUTIVO

Pensando em atender um publico que sofre com a auséncia de especialidades
importantes a nivel estético, ofertando a possibilidade de encontrarem um conjunto de
solucdes na sua regido, com méao de obra nova e qualificada, a Clinica Casulo chega
para se instalar no interior da Bahia, Alagoinhas, com dois médicos que sairam de suas

cidades, Dra. Fleises Ferreira, do interior de Apora-BA, e Dr. Marquiones de Belo
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Horizonte-MG, estudaram medicina na Bolivia e voltaram com a proposta de fazer
diferente, se instalar em uma cidade pequena e oferecer servicos novos a regiao.

A Clinica Casulo tem como objetivo chegar no médio e grande cliente atraves
de seus servicos inovadores, novas tecnologias, e integracdo de tratamento
multidisciplinar que antes s6 eram vistos em unidades localizadas em grandes centros.
Além de se posicionar no mercado com uma familiaridade e entrega de cuidado com o
seu povo, que € a mensagem da Dra. Fleises em voltar para sua terra e levar

atendimento tdo escasso em outrora.

1.2. EXPLICANDO COMO SERA O NEGOCIO

1.2.1 Dados dos Empreendedores

° Fleises Ferreira Alves

o Data de nascimento: 10-03-1993

o Naturalidade: Inhambupe/Bahia

o Qualificagcdo Técnica: Graduacdo em Medicina pela Universidade
Federal de Juiz de Fora. Pos-graduacdo em Endocrinologia e Metabologia e Medicina
Esportiva pelo Programa Teodrico-Préatico de Educacdo Médica Continuada (FGMED).
Pés-graduacdo em Obesidade e Metabolismo pela Faculdade de Ensino Superior de
Séo Miguel do Iguagu (UNIGUACU).

o) Funcéo: Diretor Administrativo, responsavel pela Gestdo Operacional da

Clinica Casulo, além de compor o quadro médico especialista.

° Marquiones de Sousa Coelho

o Data de nascimento: 01-11-1987

o Naturalidade: Jaru/Rondoénia

o Qualificacdo Técnica: Graduacao em Medicina pela UNIFRANZ e Pos-
graduacdo em Medicina da Familia e Comunidade pela Universidade Federal de Santa
Catarina (UFSC).

o Funcao: Diretor Técnico, responsavel pela Coordenacédo e Supervisao

do corpo técnico de médicos e especialistas que fazem atendimento ao publico.
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1.2.2 Setor de Atuacao

De acordo com o CNAE (Classificacdo Nacional das Atividades Econbmicas),
o setor de atuacédo € o de servigcos médicos e hospitalares, conforme o cédigo 86.30-5-

03 - Atividade médica ambulatorial restrita a consultas.

1.2.3 Forma Juridica

( ) Empresério Individual

( ) Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI
( ) Microempreendedor Individual — MEI

(x) Sociedade Limitada - LTDA

( ) Outros:

1.2.4 Enquadramento Tributario:

o Ambito Federal
° Regime Simples
(x) Sim

( ) Nao

1.2.5 Capital Social

O empreendimento sera composto por dois socios, com participacdo igual, de
50%, de modo que a administracdo caberd a todos os sdcios. O capital inicial a ser
investido & de R$200.000,00 (Duzentos mil reais).

1.2.6 Fonte de Recursos

Os recursos utilizados para a abertura do negocio seréo 50% préprios e 50%

oriundo de terceiros.

1.3 NECESSIDADE DE PESSOAL
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Para que o negdcio possa iniciar e entregar os resultados esperados, faz-se
necessario recrutar, selecionar e treinar as melhores pessoas para compor o time. No
topo da organizacdo, compondo o nivel estratégico, havera um (01) Diretor
Administrativo e um (01) Diretor Técnico, que serdo responsaveis por tomar as
principais decisées do negdcio e direcionar o crescimento da empresa. No nivel tético
a empresa possuird um (01) Gerente Administrativo e Financeiro, que sera co-
responsavel pela gestdo do negdcio e o principal elo de comunicacdo entre o nivel
operacional e o estratégico. Ja4 no nivel operacional, compdem o quadro da empresa
uma (01) Secretaria, quatro (04) Médicos Especialistas, um (01) Nutricionista, e um (01)
Educador Fisico, todos estes executam tarefas que estdo ligadas diretamente ao
publico do negocio. Para a manutencdo do ambiente e auxiliar também os outros
profissionais, a empresa tera ainda, um (01) Auxiliar de Servicos Gerais e uma (01)
Recepcionista, que respondem diretamente para a Secretaria, e um (01) Técnico de
Enfermagem e (01) Auxiliar de Triagem, que respondem diretamente para os Médicos

Especialistas.

e Titulo do Cargo ;

Secretaria

e O que faz;

Deve prezar pela organizacdo da recepcao adequada ao paciente, desde o
momento de sua entrada, permanéncia na sala de espera, atendimento no consultorio
e saida do paciente. Tendo como sua maior responsabilidade gerenciar a agenda da
clinica, organizar os retornos, marcar consulta e remarca e confirmar consultas, além
de outros procedimentos, bem como direcionar os pacientes para os profissionais
certos.

e Como vai fazer;

A secretaria tem, além de tudo, responsabilidades com o ambiente da clinica.
Para executar bem a sua funcao € de sua responsabilidade deixar o espaco fisico limpo
e organizado (revistas no lugar, cadeiras com espacamentos adequados, etc.); além de
manter o ambiente aconchegante com mdusica agradavel e realizar pedidos de
suprimentos e insumos (copos, material de limpeza e alguns tipos de medicamentos).

e Especificacdes do cargo;

% Nivel de instru¢do minima necessario: Ensino médio completo
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% Conhecimentos necessarios: Computacdo basica, pacote office, curso
de atendimento ao cliente;

% Habilidades desejaveis: Boa oratoria, facilidade de comunicacéo,
trabalho em equipe e organizacao;

% Tempo minimo de experiéncia: 1 ano de experiéncia comprovada ou

curso de secretariado.

e Titulo do Cargo;

Gerente Administrativo e Financeiro

e O que faz;

O setor financeiro tem como responsabilidade definir metas a curto e longo
prazo, manter contato com gerentes de outros setores, compartilhando informacdes e
levando-as também ao gestor. Solicitacdo, verificagdo e cobranca de
reembolso.Fechamento de caixa, entradas e saidas, lancamentos de pagamentos para
funcionarios, terceirizados ou prestadores de servicos.

e Como vai fazer;

e Desenvolver acdes com a equipe de saude, objetivando permitir a estruturacéo
fisica e o desenvolvimento dos trabalhadores, através de uma alocacédo
adequada dos recursos necessarios para a prestacdo da assisténcia a saude
da comunidade:

e i) Elaborar os relatérios técnicos mensais e/ou outros necessarios,
descrevendo as principais atividades realizadas, identificando obstaculos e
apontando recomendacdes (Planilha de Intervencéao);

e i) Utilizar os Sistemas de Informacdo de Saude disponiveis para
monitoramento, avaliacdo e planejamento das acbes em conjunto com as
equipes;

e iii) Acolher a demanda referente ao SISREG, realizando monitoramento do
sistema e prestando as orientacdes necessarias aos USUArios;

e iv) Cumprir com as atribuicbes delegadas e/ou as determinac¢des propostas €;

e V) Coordenar a elaboracdo do Plano de trabalho que devera ser aprovado e
acompanhado pelos sécios da empresa.

e Administracdo de Recursos Humanos

A administracdo de recursos humanos compreende as atividades de
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dimensionamento de pessoal, elaboragao de escalas, superviséo, avaliacao de
desempenho e educacédo continuada.

e Atestar as folhas de frequéncia dos profissionais que cumpriram com a sua
jornada de trabalho.;

e Responsabilizar-se pela elaboracdo do resumo de frequéncia, e
encaminhamento do mesmo e das folhas de frequéncia ao departamento de
contabilidade para transmissdo de eventos Previdenciarios, Contabil e de
Saude e Seguranca do Trabalho;

e Identificar problemas e busca de solu¢des, visando a reorganizagdo de praticas
de forma a alcancar os objetivos descritos no Plano Local de Saude.

e Ultilizar as seguintes técnicas: observacdo direta, revisdo de documentos
técnicos, avaliacdo qualitativa dos servigos, entrevistas com clientes,
trabalhadores e comunidade; orientacdo: reuniao e avaliagdo quantitativa de
dados.

e Especificacbes do cargo;

% Nivel de instrucdo minima necessério: Superior completo ou formacao
técnica em area de gestéao.

% Conhecimentos necesséarios: Computacdo avancada, pacote office,
gestao de CRM, curso de lideranca e emisséo de NFs.

% Habilidades desejaveis: Boa comunicacdo, mentalidade resolutiva,
capacidade de lideranca, gestao de pessoas e visdo de dono.

% Tempo minimo de experiéncia: 2 anos de experiéncia comprovada

e Titulo do Cargo
Auxiliar de triagem
e O que faz;
Responsavel pelos procedimentos de triagem, de sinais vitais (Pa, Glicemia,
FC, Temperatura, Peso, Altura e FR). Além das avalia¢cbes fisicas (Bioimpedancia,
Dobras Cutaneas e Medidas de Circunferéncia). Os exames de Calorimetria e
Dinamometria ficam sob sua responsabilidade. Preencher os dados dos pacientes e
passar para o médico de atendimento.

e Como vai fazer;
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ApOs passar pela recepcéo, alguns pacientes serdo direcionados para a sala
de triagem, principal ambiente em que o auxiliar ira desempenhar a sua funcéo. Ele
utilizara as ferramentas de acordo com cada paciente. Como as necessidades séo
especificas cabe ao auxiliar identificar quais testes seréo realizados Apos isto, ele vai
registrar e relatar com precisdo a mensuracao dos sinais vitais e de todas as medidas
anteriores.

e Especificacbes do cargo;
% Nivel de instrugdo minima necessario: Formacao técnica em area da
saude
% Conhecimentos necessérios: Computagdo basica e pacote office
% Habilidades desejaveis: Boa comunicacdo, empatia, boa escrita e alto
grau de atengao.

< Tempo minimo de experiéncia: 06 meses de experiéncia comprovada

e Titulo do Cargo;
Técnica de Enfermagem
e O que faz;
Administracdo de medicamentos, realizacdo de curativos e retirada de pontos.
Auxilia nos procedimentos médicos da clinica, além de preparar o leito e os materiais.
Conducédo aos exames fisicos e triagem do seu setor, checagem de informacdes para
ajudar no diagnostico. Checagem da puncédo venosa, higienizacdo do paciente,
monitorizacdo da terapia e atuacdo sistémica de forma integral ao paciente. Informar
de forma antecipada quando algum medicamento ou insumo esteja proximo da validade
ou em escassez. Verificar alergias e contra indicacdes de todos os procedimentos e
administrac@es feitas. Manter todos os cuidados de seguranca do trabalho, assepsia e
antissepsia com revisdo semanal e sistematica para reduzir e evitar erros e
contaminagdes. Dentro de tudo isso, pode-se destacar que 0s principais procedimentos
técnicos serdo a administracdo do medicamento no tecido subcutaneo e a coleta de
sangue capilar (glicemia).
e Como vai fazer;
e Administragcdo do Medicamento no Tecido Subcutaneo
e Orientar o cliente e/ou familiar sobre o procedimento realizado.

e Lavar as maos com agua e sabao .
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Preparar o material necessario.

Reunir o material na bandeja.

Posicionar o cliente adequadamente expondo a area a ser puncionada.
Higienizar as méaos .

Escolher o local de aplicagao.

Calcar as luvas de procedimento.

Fazer a antissepsia do local da aplicacdo com alcool a 70% ou agua e sabéo
em caso de imunizagao.

Pingcar com os dedos a pele do local de administracéo.

Introduzir a agulha com o bisel lateralizado no tecido subcutdneo com
movimento Unico em um angulo de 90° graus.

Aspirar suavemente o émbolo com a mao livre e observar a presenca de
sangue. Caso houver, retirar a seringa com agulha e reiniciar o procedimento.
Injetar lentamente o medicamento.

Retirar a agulha e a seringa em um movimento rapido. 16 Aplicar leve
compressao ao local com gaze.

Reposicionar o cliente confortavelmente.

Desprezar os residuos em local proprio. Se a agulha ndo tiver dispositivo de
seguranca, ndo reencapar.

Retirar a luva de procedimento.

Higienizar as méaos .

Checar e registrar o procedimento realizado no prontuério do cliente.

Coleta de Sangue Capilar (Glicemia)

Explicar a/ ao usuario ou acompanhante sobre o procedimento a ser realizado,
importancia e objetivos, sanando todas as duvidas antes de iniciar a execucao.
Orientar a/o usuério a lavar as maos com agua e sabao, enxaguar e secar.
Manter a/o cliente em posicéo confortavel.

Preparar o material para a realizacéo da coleta.

Higienizar as méos

Calcar as luvas de procedimento e colocar outros EPIs quando necessario.
Conectar a fita reagente ao glicosimetro.

Fazer antissepsia da pele, usando algoddo com alcool a 70%.

Posicionar o dedo da/do usuario para baixo e perfurar a lateral do dedo, usando
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lanceta, sem ordenhar o local.

e Aproximar o dedo da tira reagente quando formar uma gota de sangue, e
aguardar a sucgao.

e Comprimir o local com algodéo seco.

e Aguardar o resultado pelo glicosimetro.

e Desprezar o material utilizado,

e Higienizar as maos, conforme descrito no POP 03 (Higiene das maos).

e Realizar anotacdo de enfermagem no prontuario, assinar e carimbar

e Fazer o registro do procedimento nas fichas/formularios correspondentes.

e Especificacbes do cargo;

R
*o*

Nivel de instru¢do minima necessario: curso técnico de enfermagem

2
°o*

Conhecimentos necessarios: Computacao basica, pacote office, curso
de atendimento ao publico.
% Habilidades desejaveis: Empatia, boa comunicacdo, alto grau de

atencdo, facilidade para trabalhar em equipe.

% Tempo minimo de experiéncia: 06 meses de experiéncia comprovada.

e Titulo do Cargo;
Auxiliar de Servicos Gerais
e O que faz;

Manter limpo e organizado todos os ambientes da clinica, abastecer
suprimentos e insumos e solicitar com antecedéncia insumos para o0 devido
funcionamento da clinica limpa e higienizada. Os pontos especificos para este
colaborador seréao a limpeza e desinfeccao dos bebedouros, higienizagao de geladeira
e freezer, higienizacdo do ambiente e manutencao dos condicionadores de ar.

e Como vai fazer;

e Limpeza e Desinfec¢cao dos Bebedouros

e Alimpeza deve ser realizada quinzenalmente e/ou sempre quando necessario;
e Desligar o bebedouro da tomada;

e Retirar 0 galdo de agua vazio;

e Ultilizar, primeiramente, esponja e sabao para limpeza interna e externa;

e Passar um pano Umido para retirar o excesso de sabdo existente, executando

a técnica com movimentos firmes, longos e em uma s6 direcéo;
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Friccionar alcool a 70% ao redor do dispositivo de saida de 4gua, acionador de
agua e local de escoamento de agua. Repetir o procedimento 3 vezes;

Ligar o bebedouro na tomada.

Higienizacado de Geladeira e Freezer;

Retirar todo produto existente na geladeira e armazenar em uma caixa de
isopor contendo gelo ou caixa termobox;

2. Utilizar, primeiramente, esponja e sabao para limpeza interna e externa;

3. Passar o perfex Umido para retirar o excesso de sabao existente;

4. Borrifar o alcool 70% e deixar secar naturalmente.

5. Frequéncia: Semanalmente ou conforme a necessidade.

EPIs — Sapato fechado antiderrapante, avental impermeavel e luvas de latex.

Higienizacdo do Ambiente;

Higienizar as maos;

Reunir todo o material necessario em carro funcional; preferencialmente, o
carro funcional j& deve conter um carrinho préprio para limpeza com MOPS;
Colocar os EPI necessarios para a realizagdo da limpeza;

Recolher os sacos de residuos do local, fecha-los adequadamente e deposita-
los no saco do carro funcional ou diretamente no carro de coleta interna
(dependendo da proximidade), estacionado na sala de residuos da unidade;
Iniciar a limpeza pelo mobiliario com solugcdo detergente para a remoc¢ao da
sujidade, proceder ao enxague e realizar friccdo com alcool a 70%;

Limpar telefones com produto adequado (alcool a 70%) friccionando por trés
vezes;

Remover o p6 com espanador eletrostatico ou flanela tmida com agua e sabao,
das mesas, telefones, armarios, arquivos, prateleiras, peitoris, caixilhos das
janelas, bem como dos moveis existentes, dos aparelhos elétricos, dos
extintores de incéndio etc.;

Retirar as particulas maiores do chdo, como migalhas, papéis, cabelos etc. com
0 mop seco, nunca direcionando os residuos para banheiro;

Limpar macanetas das portas com alcool a 70% friccionando por trés vezes e
corrimdes com flanela iUmida e produto adequado para madeira e marmore;

Mergulhar o MOPS Umido em um dos baldes (do sistema MOPS) contendo
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solucdo de agua e detergente;

Retirar o MOPS da solucéo, colocando sua cabeleira em base propria para
torcao;

Tracionar a alavanca com objetivo de retirar o excesso de agua do MOPS sem
contato manual;

Nesse procedimento, o funciondrio deve manter a coluna reta e os joelhos
levemente fletidos;

Retirar o MOPS da base de tor¢éo e iniciar a limpeza,

Iniciar do fundo para porta de entrada, delimitando mentalmente a area que
sera limpa, passando o MOPS em movimento de “oito deitado” com
movimentos firmes e continuos. O funcionario deve manter a coluna reta
durante o desenvolvimento de toda a técnica;

Enxaguar o MOPS em um segundo balde (do sistema MOPS) contendo agua
limpa para enxague;

Repetir a operacdo quantas vezes for necessario. A agua do balde deve ser
trocada sempre que houver necessidade;

Repetir essas operacgdes para o restante do piso;

Recolher o material utilizado, deixando o ambiente em ordem;

Realizar a limpeza do banheiro (técnica abordada na limpeza terminal);
Encaminhar os panos e MOPS utlizados na limpeza para lavanderia e
desprezar a 4gua do balde em local a ser determinado pela Contratante. Nunca
utilizar o banheiro dos funcionérios ou usuérios para este fim;

Manter os cestos isentos de residuos;

Lavar os recipientes para residuos e retorna-los ao local de origem;

Repor os sacos de lixo; Retirar as luvas e lavar as maos conforme protocolo do
Servico;

Repor os produtos de higiene pessoal (sabao, papel toalha e papel higiénico)
dos banheiros;

Repor o refil de alcool gel e detergente liquido;

Realizar check-list no término da limpeza dos procedimentos relativos a limpeza
concorrente do piso;

Reabastecer carro funcional, se necessario;

Aplicacéo de ficha de verificacdo de servico Semanal:

Higienizar as maos.
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Remover os méveis, armarios e arquivos para a limpeza completa das partes
externas, recolocando-os nas posicfes originais;

Limpar os mobiliarios com compressa Umida com agua e sabéo, se possivel ao
término friccionar com alcool a 70% por trés vezes;

Limpar divisérias, portas/visores, barras e batentes com flanela imida com
agua e sabao;

Proceder a lavagem do piso com solucdo detergente biodegradavel,
preferencialmente com maquina;

Realizar a lavagem do banheiro, limpeza do teto, paredes, pia (inclusive
torneiras), box, vaso sanitario e, por fim, o piso.

Desprezar o conteudo dos baldes, procedendo a higieniza¢cdo dos mesmos;
Proceder a higienizacao do recipiente de lixo com solu¢cédo detergente, em local
especifico;

Repor os sacos de lixo nos respectivos recipientes limpos;

Repor os produtos de higiene pessoal (sabdo, papel toalha e papel higiénico).
Limpar com pano Umido com agua e sabao, ao término friccionar com alcool a
70% por trés vezes, as forracdes de couro ou plastico em assentos e poltronas;
Limpar todos os metais, tais como: torneiras, valvulas, registros, sifdes e
fechaduras;

Retirar o p6 e residuos dos quadros em geral com pano umido;

Executar demais servigos considerados necessarios a frequéncia semanal
Retirar as luvas e lavar as méaos;

Ficha de Verificacdo de servico Mensal:

Higienizar as maos.

Limpar interna e externamente com agua e detergente neutro, geladeiras,
mensalmente ou sempre que necessario;

Limpar/remover manchas de tetos/forros, paredes/divisorias e rodapés;
Remover o p6 de persianas com flanela Uumida com agua e detergente
biodegradavel;

Os pisos devidamente impermeabilizados com produto apropriado
antiderrapante devem receber a recamada e/ou tratamento com material
adequado, considerando as instru¢des do fabricante, normas e recomendacdes
da Vigilancia Sanitéria;

Executar os demais servicos considerados necessarios a frequéncia mensal.
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e Aplicacao de Ficha de Verificagéo de Servigo Trimestral:

e Higienizar as maos

e Limpar todas as luminarias por fora;

e Limpar persianas com produtos, equipamentos e acessorios adequados;

e Executar os demais servi¢os considerados necessarios a frequéncia trimestral.

e Manutencéo dos Condicionadores de Ar;

e Limpar o elemento filtrante ou substituir em casos de avarias;

e Verificar a operacao de drenagem do condensado da bandeja;

e Lavar e remover biofilme com produto biodegradavel;

e Verificar as obstru¢des nas entradas e saidas de ar;

e Lavar e remover incrustagoes;

e Verificar e eliminar sujeira, danos e corrosao;

e Verificar e corrigir fixagdo e amortecedores de vibracao;

e Verificar e eliminar sujeiras, danos e corrosao;

e Verificar a quantidade de gas refrigerante no sistema;

e Remover e transportar até oficina para abertura, verificacéo, limpeza e revisao
geral de todo o conjunto;

e Limpar o elemento filtrante ou substituir em casos de avarias;

e Lavar e remover biofilme com produto biodegradavel(serpentina);

e Verificar as obstrucdes nas entradas e saidas de ar;

e Lavar e remover incrustagdes(serpentina).

e Especificacdes do cargo;
% Nivel de instrucdo minima necessario: Ensino Médio Completo
% Conhecimentos necessarios: Conhecimentos sobre técnicas de limpeza
e higienizagéo
% Habilidades desejaveis: Foco, atencdo, agilidade na execucdo das
tarefas, organizacao, simpatia, empatia.

< Tempo minimo de experiéncia: Sem tempo minimo de experiéncia

e Titulo do Cargo;

Diretor Administrativo
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e O que faz;

A direcdo administrativa tem a funcao de coordenar a rotina administrativa da
clinica, tratando diretamente com a geréncia administrativa, tomando as principais
decisfes, analisando e solicitando relatérios gerenciais elaborados pela geréncia. A
direcdo administrativa acumula a fungcdo de médica especialista da clinica, tendo
especialidades na area de endocrinologia, metabologia, emagrecimentos e implantes.
Serd a responsavel pela maior parte dos atendimentos, atendimento geral,
especializado e conducédo de tratamentos especializados.

e Como vai fazer;

e Andlise e solicitacdo de relatorios;

e Analisar relatorios financeiros de cada periodo;

e Analisar relatorios de desempenho de cada periodo;
e Analisar relatérios de resultados de cada periodo;

e Solicitar a geréncia os relatérios complementares necessarios;

e Reunides mensais e treinamentos;
e Elaborar e promover reunides mensais com os colaboradores efetivos;
e |dentificar por meio dos relatérios gerenciais as areas para treinamentos;

e Elaborar, promover e contratar treinamentos para equipe;

e Desenvolver estratégias do negdécio;
e Elaborar estratégia do negdcio para curto, médio e longo prazo;
e Apresentar e promover os objetivos para os liderados;
e Revisar mensalmente estratégias de médio e longo prazo;
e Ser guardido e promotor da cultura organizacional;
e Representar a empresa perante as instituicdes financeiras, 6rgaos publicos e
orgaos privados de modo geral;
e Especificacdes do cargo;
% Nivel de instru¢do minima necessario: Superior completo
% Conhecimentos necessarios: Gestdo financeira, gestdo de pessoas,
Informética avancada.
% Habilidades desejaveis: Boa comunicacdo, trabalho em equipe e

orientacao para resultados.
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% Tempo minimo de experiéncia: 2 anos de experiéncia

Titulo do Cargo;

Diretor Técnico

O que faz;

Responséavel por acompanhar o quadro técnico da clinica, a fim de garantir que

todas as normas técnicas e de compliance, além de coordenar a busca por licitacdes

de atuacdes da area, parceria com orgaos publicos e privados, estd em contato com o

juridico, além de auxiliar com demandas financeiras especificas.

Como vai fazer;

Anélise e documentacéo e relatorios;

Analisar documentacédo de todo o corpo técnico da clinica;

Analisar relatorios de qualidade da clinica;

Analisar relatorios de processos da clinica;

Revisar semestralmente licencas e liberacdes e contratos da clinica;
Mapear, analisar e direcionar oportunidades de licitagcbes e parcerias;
Contratar e manter comunicacao com assessoria juridica de forma permanente.
Reunifes mensais e treinamentos;

Elaborar e promover reunides mensais com os colaboradores efetivos;
Elaborar e promover reunides periddicas com os médicos especialistas;

Elaborar, promover e contratar treinamentos para equipe técnica e operacional;

Especificacbes do cargo;
% Nivel de instrucdo minima necessario: Superior completo

% Conhecimentos necessarios: Gestdo de qualidade, gestdo de pessoas,
gestdo de processos e Informatica avancada.

% Habilidades desejaveis: Boa comunicacdo, trabalho em equipe,
orientacdo para resultados, organizacao e inteligéncia emocional.

% Tempo minimo de experiéncia: 2 anos de experiéncia

Titulo do Cargo;
Recepcionista

O que faz;
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A Recepcionista da clinica sera responsavel por recepcionar e prestar servigos
de apoio aos pacientes, prestando atendimento telefénico, por whatsapp e outros
canais de comunicacéao, além de fornecer as principais informacdes de interesse dos
pacientes. Outra atribuicdo importante € marcar as consultas e receber todo o pessoal
da empresa e externos, observando as suas necessidades, para dirigir ao lugar ou a
pessoa procurados. Por fim, ird agendar servigcos, organizar a agenda e o limite de
pessoas para atendimento.

e Como vai fazer;

e Falar com sorriso na fala para todos que chegarem na clinica;
e Anotar informagdes importantes sobre os pacientes;

e Oferecer produtos e servi¢os da clinica para os pacientes;

e Fazer follow-up dos pacientes;

e Realizar agendamentos;

e Confirmar a presenca dos pacientes que irdo a clinica;

e Especificacbes do Cargo;

Nivel de instrucdo minima necessario: Ensino Médio Completo

Conhecimentos necessarios:

Habilidades desejaveis:

Tempo minimo de experiéncia:

e Titulo do Cargo;

Médico Especialista

e O que faz;

O Médico Especialista é responsavel por realizar consultas e atendimentos
meédicos, associados também ao tratamento de pacientes e clientes. Outra atribuicao
de grande importancia é a implementacdo de acdes de prevencdo de doencas e
promocédo da saude tanto individuais quanto coletivas, de modo geral. Este, podera
estar responsavel também por coordenar programas e servicos de saude, elaborar
documentos e difundir conhecimentos médicos. Na Casulo, estes profissionais seréao
definidos com base nos resultados da pesquisa de mercado, para que assim possa ser
tomada a melhor decisdo das especialidades que a clinica ir4 priorizar oferecer em um
primeiro momento.

e Como vai fazer;

e Atendimento ao paciente;
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Ter capacidade ampliada de escuta (e analise);
Acolher com as modalidades de tecnologias leve (campo das relagdes), leve-
duras (conhecimentos, protocolos) e duras (materiais, equipamentos), que
podem e devem estar disponiveis nesse tipo de servico;
Adequar tanto a agenda programada quanto a demanda espontanea,;
Facilitar a continuidade e redefinicdo dos projetos terapéuticos dos clientes,
sobretudo quando eles procuram a clinica fora das consultas ou atividades
agendadas;
Especificagcbes do Cargo;

% Nivel de instrucdo minima necessario: Superior Completo com

Especializacdo na area em que ira atuar.

2
°o*

Conhecimentos necessarios: Informatica basica, pacote office, ciéncias
biomédicas, clinicas e cognatas (ou seja, epidemiologicas, sociais e
comportamentais) ja estabelecidas e ainda em desenvolvimento.

% Habilidades desejaveis: Empatia, boa comunica¢cao, foco no paciente,
flexibilidade, resiliéncia e trabalho em equipe.

< Tempo minimo de experiéncia: 2 anos de experiéncia comprovada

Titulo do Cargo;
Nutricionista
O que faz;

Este profissional serd responsavel por realizar atividades de orientacao

nutricional para os pacientes da clinica, acompanhar e orientar a execucéo de dietas

para pacientes clinicos e cirargicos, acompanhar e orientar o controle de qualidade,

elaborar planos nutricionais e fazer todo o acompanhamento da evolucdo dos

pacientes..

Como vai fazer;

Atendimento ao paciente;

Ter capacidade ampliada de escuta (e analise);

Acolher com cordialidade e atencéo;

Avaliar necessidades nutricionais;

Solicitar exames laboratoriais pertinentes a conduta nutricional;

Usar a avaliagdo antropométrica alimentar e outras ferramentas que avaliem a
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gualidade da alimentacao;
Pesquisar o historico familiar e cultural do paciente;
Investigar caracteristicas familiares e sociais para prescricdo personalizada e
multidisciplinar;
Estabelecer as necessidades caloricas, de macro e de micronutrientes para
cada pessoa individualmente;
Avaliar se é necessaria a suplementacdo, e tracar a conduta alimentar de
acordo com todas as avaliagdes individuais do paciente.
Especificagcbes do Cargo;
% Nivel de instrugcdo minima necessario: Superior Completo
% Conhecimentos necessarios: Informatica basica, pacote office, ciéncias
biomédicas, marketing nutricional e nutricdo esportiva.
% Habilidades desejaveis: Empatia, boa comunicacado, foco no paciente,

organizacao, criatividade e boa capacidade argumentativa.

% Tempo minimo de experiéncia: 1 ano de experiéncia comprovada

Titulo do Cargo;

Educador Fisico

O que faz;

A principal funcdo do Educador Fisico é promover a saude como um todo,

focando na atividade fisica como um dos meios para isso. E quando falamos de forma

especifica do Educador da Clinica Casulo, este tera como principais funcbes a

avaliacao fisica e a criacdo dos planos de treinos dos pacientes.

Como vai fazer;

Mensurar e avaliar as condicdes vitais do paciente; o funcionamento do sistema
respiratorio, sistema cardiovascular, sistema termorregulador e hemodinamica
do paciente;

Registrar e relatar com precisdo a mensuragao dos Sinais Vitais;

Criar planos de treino simplificados para os pacientes;

Auxiliar diretamente o desenvolvimento de atividades fisicas para os pacientes
atendidos pela endocrinologia e medicina esportiva da Clinica Casulo.
Especificacbes do Cargo;

% Nivel de instrugcdo minima necessario: Superior Completo
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% Conhecimentos necessarios: Informatica basica, pacote office,
conhecimentos relacionados a anatomia, fisiologia, biomecéanica,
modalidades esportivas e cinesiologia.

% Habilidades desejaveis: Motivacdo, boa comunicacdo, empatia,

disposicéo, respeito, paciéncia e boa capacidade argumentativa.

X4

L

Tempo minimo de experiéncia: 1 ano de experiéncia comprovada

1.4 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Para demonstrar a estrutura organizacional da empresa e como se posicionam
os colaboradores e os proprietarios do negécio, iremos utilizar do organograma para
apresentacao visual da relacao existente entre as fungdes e cargos dentro do negdcio.
Com o uso desta ferramenta, de forma sistematica, sera possivel compreender de
forma simples e pratica as relacbes hierarquicas da empresa, como também, as
funcbes dos colaboradores e a estrutura de comunicagao estabelecida entre lideres e
liderados, ou seja, demonstrando quem deve responder a quem, direta ou

indiretamente.

Figura 01: Organograma da Clinica Casulo

Diretor Diretor
Técnico Administrativo
Gerente Administrativo e
Médicos Especialistas m Educador Fisico = =
Financeiro

Técnico de Enfermagem Auxiliar de Triagem Secretaria

Fonte: Autor, 2024.

Conforme é possivel observar na figura acima, que representa o Organograma
da clinica Casulo, ao todo existem dez especialidades que seriam, no nivel de
hierarquia estratégico, as Diretorias Técnica e Administrativa. Ja no nivel tatico o
principal responsavel é o Gerente Administrativo e Financeiro, que coordena todo o

time operacional, composto por Secretaria, Auxiliar de Servicos Gerais e
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Recepcionista, que juntos sdo responsaveis pela manutencdo da estrutura, e pelo
atendimento ao cliente. Além disso, existem também os médicos especialistas,
nutricionista e educador fisico, que sao profissionais terceirizados contratados e
ocupam o nivel operacional, jA que nao influenciam diretamente nas decisdes

estratégicas dos outros niveis.
1.5 IDENTIDADE ORGANIZACIONAL

A identidade organizacional como o concentrado de informag&o que integra 0s
sentidos dominantes, duradouros e consensuais, instituidos como narrativas que
projetam a imagem da organizac¢&o no sentido que lhe é mais favoravel. E sua funcéo
orientar as realizacdes simbdlicas das empresas, promovendo a harmonizacdo de
principios e inten¢des, junto dos publicos internos ou externos. E sera este papel da
identidade, enquanto suporte basilar de qualquer estratégia de comunicacdo e
institucionalizacdo nas organizacdes. (RUAO, T. (2001).

A missdo de uma empresa é a sua razao de ser ou 0 motivo para o qual ela
existe. a visdo evoca o0 lugar onde a organizacdo pretende chegar,
assemelhando-se a uma meta, em sentido de maior alcance. Metas sao para ser
cumpridas em determinados prazos, mas as visdes Sao para ser perseguidas com
afinco por todas as pessoas que corporificam a organizacdo. A terceira e Ultima
categoria de analise da triade se refere aos valores presentes nas organiza¢cfes que
elas consideram como importantes? Quais 0s seus principios? Em quais aspectos
estdo pautados o seu trabalho e a sua intervencdo? Essas sdo algumas das
perguntas que devem ser respondidas pelos valores organizacionais. Na maioria
das vezes, as empresas optam por elencar os valores, ndo explicitando o que
compreendem acerca dos mesmos.(RUAO, T. (2001).

A triade missao, visdo e valores organizacionais nao apenas foi criada em
torno de um discurso ligado a qualidade, e para se ter qualidade, é preciso alinhar
e uniformizar a forma de registrar 0s objetivos da empresa, suas metas e
atitudes.(RUAO, T. (2001).

1.5.1 Misséao da Clinica Casulo

Proporcionar saude, bem estar e melhoria da qualidade de vida, com

competéncia e conforto, priorizando as necessidades de cada individuo.
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1.5.2 Visao da Clinica Casulo

Ser reconhecida como uma clinica de referéncia em exceléncia e atendimento

de qualidade no nordeste baiano. (prazo para isso; data para atingir a visao).

1.5.3 Valores da Clinica Casulo

e FEtica - Confianca mitua entre profissional e paciente;

e Equidade - Adaptar a atencdo aos desiguais, para que todos tenham acesso
ao mesmo padrao de atendimento;

e Humanizacéo - Proporcionar um atendimento acolhedor, inclusivo e empatico;

e Respeito a Vida - Cuidar de cada paciente levando em consideracdo suas
particularidades e sentimentos;

e Exceléncia - Busca continua por qualificacdo e atualizacao, a fim de ofertar o

mais alto nivel de qualidade no que nos propomos a fazer.

2. CONCEITO DO NEGOCIO

O interior do Brasil é escasso ao acesso a saude, seja ela publica ou privada,
e o Nordeste, regido onde a Clinica Casulo pretende se instalar, em Alagoinhas-BA,
ndo é diferente. Com atendimentos padrbes, especialidades reduzidas e poucos
profissionais.

Dito isso, a Clinica Casulo se apresenta com uma proposta de inovag¢ao, uma
equipe formada por profissionais de diferentes areas de formacdo, como
endocrinologista, nutricionista, dermatologista, educador fisico, dentre outros, que
atuam em conjunto no atendimento aos pacientes. Cada profissional contribui com
seu conhecimento a fim de proporcionar ao paciente os melhores resultados em seu

diagndstico, tratamento e recuperacao.

3. IDENTIFICACAO DOS RISCOS - MATRIZ FOFA

A matriz F.O.F.A. € um instrumento de andlise de negocio que € bem simples

e muito valioso. Tendo como sua finalidade mensurar os pontos fortes e fracos de uma
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empresa, assim podendo impulsiona-la, tornando-a mais eficiente e competitiva no
mercado. O nome € um acrénimo para Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas.
Também conhecida como analise F.O.F.A., ou andlise SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities and Threats), (SEBRAE,2023).

A analise F.O.F.A leva uma empresa a pensar nos cenarios favoraveis e
desfavoraveis do negécio, dos seus proprietarios e do mercado. Os objetivos da analise

Sao:

e Ter uma visdo interna e externa do negécio;

e I|dentificar os pontos-chaves para a gestdo da empresa,;

e Estabelecer prioridades de atuacao e de decisdes a serem tomadas;
e Ter um “diagnédstico” da saude da empresa;

e Resolver ou minimizar riscos e problemas levantados.

Mesmo se tudo estiver indo bem, é importante que a analise da matriz F.O.F.A
seja aplicada de tempos em tempos, para colher informacdes relevantes e desenvolver
planejamentos estratégicos para o negoécio. A matriz F.O.F.A. é sempre feita em
guadrantes, ou seja, em quatro quadrados iguais. Em cada quadrado sé&o registrados
fatores positivos e negativos para a implantagcédo do negacio.

A tarefa principal € levantar o maior nimero possivel de itens para cada area
(Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas). Quanto mais completo for este
levantamento, mais precisa sera a andlise e melhores sdo as chances de desenvolver

solucoes eficazes (SEBRAE, 2023).

Figura 02: Matriz FOFA da clinica Casulo
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FORCAS FRAQUEZAS

Modalo de negécios comn fories diferenciais
competitivos

Equipe muito enxuta & com pouca experiéncia no setor

Equi ualificada e afnhada com os objatives - . .
quip=q : Alavancagem financeira e baixo capital de giro

2 (da empresa

z

‘£ |Localizag3o com facil acesso e boa visibilidade | Personalizagdo do negdcio

z

g

‘5 |Cferta de servigos que exige alto grau de Estrutura fisica limitada, com pouca capacidade de
5 |e=pecia izacdo expansio

Faixdo dos empreendedores pelo servico e pelo

. Equi uco versatil e com alta resisténcia a mudangas
negdcio Quip= pa = ¥

OPORTUMIDADES AMEACAS

Segmento muito suscetivel a alteragfes e mudangas por

Alta demanda dos servicos no mercado local .
B parte de agencias reguladoras

Demanda reprimida por conta dos efeitos da - - .. - 4
s Instabilidade economica vivida no atual cenario global

2 |pandemia

o

E Pouwca concorrencia no mesmae nicho de Pouca oferta de profissionais das principais

& |mencado especiglidades esiratégicas para o negocio

[=

2 S . = Cferta de servigos similares, por estabslecimenios 2

= |Localizagdo em cidade polo da micro regido T, _ I

Z : profissionais sem as devidas especializagdes
Maior demanda por cuidados com a salde e Magativa dos plancs de salde em fazer reembelsos
com a qualidade de vida para os clientes

Fonte: Autor, 2024.

No que se refere as forcas do negocio no ambiente interno, a primeira a ser
considerada € o fato de haver fortes diferenciais competitivos em relacdo aos
concorrentes locais, tendo em vista a vantagem de apresentar uma estrutura de
atendimento integrado com diferentes especialidades reunidas no mesmo ambiente e
facilitando aos clientes um atendimento mais completo e humanizado.

A segunda for¢ca € possuir uma equipe qualificada e bem alinhada com os
objetivos da Clinica Casulo, uma vez que j& h& interagcdo entre a maior parte dos
profissionais e que a constru¢do do negdcio ja leva em consideragdo essa interacao e
o trabalho conjunto desenvolvido a fim de fazer uma melhor entrega do servico para 0s
clientes.

A terceira forca € a localizacdo do negécio, que busca proporcionar mais
conforto e comodidade para os clientes, além de possibilitar uma maior exposicao e
visibilidade da marca. A clinica estara localizada em uma avenida importante, em local
de grande visibilidade, com estacionamento e rodeado de estabelecimentos como
hospitais e academias, que tende a possuir um publico alvo correlacionado com o da

Clinica Casulo.
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A quarta forca esta relacionada a oferta de servigos que exige alto grau de
especializacdo, o que se torna uma barreira de mercado para o surgimento de outros
negocios similares, e tem o potencial de agregar maior valor e satisfacdo para os
clientes.

A quinta forca esta diretamente ligada a paixdo dos empreendedores pelo
negocio, que além da visdo comercial, também é um projeto de vida, ao qual é
depositado muita energia e comprometimento de forma continua e enfatica, sempre
com uma visdo humana e profissional, tendo como prioridade a satisfacéo do cliente e
a garantia de um processo de atendimento que contemple o usuario com o que ha de
mais moderno, seguindo os métodos e as especificacdes técnicas mais atualizadas.

Ainda no ambiente interno, mas tratando sobre as fraquezas, a primeira delas
esta relacionada a pouca experiéncia da equipe no setor, se referindo ao segmento de
clinica médica. Tendo em vista que os proprietarios vém de uma rotina mais voltada
para o atendimento no setor publico.

A segunda fraqueza esta relacionada a alavancagem financeira para iniciar o
negocio usando também capital de terceiros, uma vez que o capital proprio disponivel
€ limitado e o capital de giro inicial pode estar comprometido e abaixo do ideal.

A terceira fraqueza esté no fato de haver grande personalizacao do negdcio na
figura da socia proprietéaria Dra. Fleises Ferreira, que além de da funcdo de diretora
administrativa, também compde o quadro de médicos especialistas e tem forte
presenca nas redes sociais, sendo a principal imagem da Clinica Casulo no meio fisico
e também no digital.

A guarta fraqueza esta ligada a estrutura do neg6cio, uma vez que nao dispde
de ponto proprio, 0 que acaba limitando investimento e adaptacdes no imével, além de
ter espaco limitado que ndo permite uma expansao do espaco de atendimento.

A quinta fraqueza seria o fato de ter uma equipe que apesar de especializada
nas suas areas, possuir no geral pouca versatilidade e resisténcia a mudancas e
implantac&o de processos, 0 que pode comprometer a inovagao e o desenvolvimento
do time no curto prazo.

Partindo para o campo das oportunidades, iniciamos pela alta demanda pelos
servigos ofertados pela Clinica Casulo no mercado local. Temos uma quantidade cada
vez maior de pessoas buscando melhorar continuamente a saude, assim como fatores

estéticos.
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E sabido que a pandemia alterou a rotina da populacdo em varios aspectos,
como nos cuidados com a saude e a rotina e composi¢cao da alimentacdo, a segunda
oportunidade é a demanda reprimida que veio apos a pandemia do Coronavirus,devido
a suspensao e prorrogacao de atendimentos e tratamentos que deveriam ser realizados
durante esse periodo.

A terceira oportunidade pode ser considerada a pouca concorréncia no
mercado local, mais especificamente no que se refere a especialidade de
endocrinologista que é exercida pela Dra. Fleises Ferreira que também é sdcia
fundadora do negdcio, sendo esse o principal atendimento do negdécio, se destacando
mais especificamente nos procedimentos e tratamentos estéticos que sdo ofertados
pelo enddcrino.

A quarta oportunidade fica por conta da localizacdo na cidade de Alagoinha,
gue ostenta o posto de cidade polo na microrregiao, sendo ela a principal referéncia
para busca por atendimento privado na regido, atendendo a demanda local e
absorvendo também a demanda oriunda de municipios limitrofes e circunvizinhos.

A quinta forca estad relacionada a mudanca nos habitos alimentares, a
suspensao ou diminui¢do na incidéncia de atividade fisica e as sequelas deixadas pelo
coronavirus que sao alguns dos fatores que tem levado as pessoas a ficarem mais
atentas com a saude, isso impulsionou a industria da saude privada no pais no poés
pandemia. Esses fatores fizeram a demanda por atendimento aumentar
significativamente, gerando maiores oportunidades para negécios do setor.

Ainda sobre o ambiente externo, mas agora se referindo as ameacas, a primeira
delas é o fato do segmento estar muito exposto a mudancas, alteracdes, atualizacdes
e adaptacdes de forma sugerida ou compulsoéria, advindas de agéncias reguladoras
gue exercem acompanhamento continuo e rigido no setor da saude. Essas mudancas
podem alterar completamente o planejamento estratégico do negdcio, a depender da
proporgao e complexidade.

A segunda ameaca se da pela instabilidade econdémica vivida no ambiente
global, tendo em vista um cendario com juros mais altos, inflagdo pouco estavel e
diminuicdo continua do poder de compra da populagéo, fatores que em um cenario
mais pessimista, pode interferir na capacidade financeira ndo somente do publico alvo
do negdcio, mas de toda a economia micro e macro.

A terceira ameaca € a pouca oferta de profissionais especialistas em atividades

meédicas estratégicas para 0 negocio, essa escassez acontece tanto no ambito regional
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guanto no nacional, podendo em um cendario mais pessimista gerar dificuldade no
preenchimento do quadro ou na sua substituicdo dele, caso seja necessario.

A quarta ameaca se da pela vasta oferta de “cursos, dicas e sugestbes de
tratamentos”, realizados em estabelecimentos clandestinos e principalmente nas redes
sociais por pessoas sem as devidas especializagdes. Isso pode no curto prazo afastar

parte dos potenciais clientes.

A quinta e ultima ameaca mapeada na FOFA esté relacionada a negativa de
planos de saude em realizar reembolsos para clientes. Vale ressaltar que isso ndo gera
prejuizo financeiro direto para a clinica, uma vez que o paciente é o responsavel pelo
pagamento, mas em caso de solicitacbes de reembolso negadas, a continuacdo de
tratamentos pode ser comprometida, gerando assim uma menor possibilidade de
receita geradas por esses clientes.

4. DEFINICAO DAS ESTRATEGIAS

O planejamento estratégico é um conjunto de a¢des que define as estratégias
da empresa para atingir seus objetivos a curto, médio e longo prazo. Sera um guia para
a empresa, apontando onde ela se encontra, aonde quer chegar e quais S&0 0S passos
necessarios para alcancar o sucesso. Com isso, uma empresa tem seu planejamento
estratégico estabelecido, de suma importancia, pois € uma ferramenta de gestdo para
estruturar as metas e acdes de um negocio, facilitando a tomada de decisbes e

garantindo o alinhamento de todos ao propoésito da organizacao.

Apds a identificacdo dos riscos, surge a necessidade de desenvolver
estratégias para reduzi-los e, sendo possivel, elimina-los. Assim, para minimizar ao
maximo esses riscos do negdcio, os empreendedores estardo adotando as seguintes

estratégias.
4.1 Estratégias Ofensivas - For¢cas mais Oportunidades
e Diferenciais competitivos e a alta demanda no mercado.
A primeira estratégia ofensiva diz respeito aos diferenciais competitivos que a

Clinica Casulo deve ofertar em funcéo da alta demanda por este tipo de servigcos no

mercado. Assim:
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1) Elaborar o portfélio de servigos levando em conta a especializagdo de um
dos socios (endocrinologia - Dra. Fleises Ferreira) e suas aréas correlacionadas;

2) Complementar o mix de servigcos com especializagcdes citadas na pesquisa
como mais deficitarias na regiao;

3) Personalizar o relacionamento com os clientes.

e Variedade de servicos e o alto fluxo de pessoas na cidade.

A segunda estratégia ofensiva relaciona a variedade de servicos e o0 alto fluxo
de consumidores na cidade, j& que isto pode ser observado na propria pesquisa de
mercado. Para atrair esse publico serd utilizada uma estratégia de divulgacdo

direcionada, Portanto:

1) Investir em trafego e outros canais de divulgacdo em Alagoinhas e cidades
vizinhas;
2) Criar um calendario bem definido de atendimento por especialidades ao

longo da semana.

e Localizacdo privilegiada e a demanda reprimida pelos servicos.

A terceira estratégia ofensiva possui relagdo com o fato da empresa estar
localizada em local estratégico facilidade de estacionamento e boa visibilidade, com o
fato de haver demanda reprimida por atendimento médico no pds pandemia, por iSso
se faz necessério aproveitar a oportunidade. Assim:

1) Elaborar fachada imponente com layout convidativo;

2) Transmitir com clareza a variedade e a frequéncia de especialidades que

atendem na clinica.
4.2 Estratégias Confrontativas - Forcas versus Ameagas

e Diferenciais competitivos e instabilidade econémica.
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Com processos bem definidos a Clinica Casulo deve apresentar diferenciacédo
de mercado por conta da qualidade técnica e do atendimento. Desse modo, para

confrontar a ameaca da instabilidade econbmica, tem-se o seguinte:

1) Desenhar processos claros, bem definidos que garantam uma boa
experiéncia do cliente, para que eles se tornem promotores;
2) Durante toda a jornada do cliente, reforcar os diferenciais disponiveis a fim

de gerar boa percepc¢ao na relagdo de custo x beneficios.

e Oferta de servicos com alto grau de especializagdo e servigos similares

oferecidos por instituicbes e pessoas sem as devidas qualificacdes.

Com o avanco das midias sociais e de outras tecnologias, a internet passa a
disponibilizar conteido com cursos, dicas e sugestdes de tratamentos propagados por
nao profissionais. Entretanto, sabe-se a necessidade de ndo realizar nenhum
procedimento de salude sem o acompanhamento de um profissional devidamente

qualificado, e isso daré base para construcdo dessa estratégia:
1) Fazer ampla divulgacao das qualificacdes inerentes ao quadro profissional
da clinica;

2) Usar as redes sociais como fonte propagadora de conhecimento

compartilhado pelo quadro profissional, a fim de gerar autoridade frente ao publico alvo.
4.3 Estratégias de Reforco - Fraquezas versus Oportunidades
e Estrutura fisica limitada e a demanda reprimida.
Uma fraqueza evidente do negocio é a sua estrutura fisica com pouca

flexibilidade e capacidade de expanséo. Tendo em vista a oportunidade por conta da

demanda reprimida, a estratégia de reforco sera:

1) Otimizar a distribuicdo na oferta das consultas com especialistas ao longo da

semana,
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2) Validar trimestralmente a relagéo entre oferta e demanda das consultas com

especialista, para ampliar ou diminuir essa oferta de acordo com a necessidade.

e Equipe resistente a mudancas e alta demanda dos servigos.

Parte da equipe apresenta um alto grau de resisténcia a mudangas e
implantacéo de novas tecnologias, mas com a alta demanda no mercado a tendéncia é

gue a agenda esteja sempre preenchida. Dessa forma:

1) Criar rotina constante de feedbacks;

2) Contratar servicos de empresas de consultoria especializadas em

treinamentos.
4.4 Estratégias Defensivas - Fraguezas versus Ameacas

e Alavancagem financeira e a instabilidade econdmica.

Uma vez que para constituicdo do negdcio se fez necessario a busca por crédito
no mercado financeiro, a instabilidade econémica pode trazer variagcdes constantes no
custo desse crédito a depender dos indexadores aos quais estejam relacionados.

Portanto:

1) Busca de crédito em instituicbes mais flexiveis em caso de cenario
desfavoravel ao empreendedor;
2) Abrir mao de retirada de lucros nos primeiros 2 anos, a fim sanar passivos

advindos da aquisicao de crédito.

e Personalizacdo do negdcio e pouca oferta de profissionais especializados.

Entendendo que existe a personalizagdo do negdcio voltado especificamente
para as especializacdes que envolvem a Dra. Fleises Ferreira e para o Dr. Marquiones
Coelho, que séo os sécios fundadores da Clinica Casulo, entende-se que em caso de
auséncia dos mesmos do estabelecimento, seja por questdes pessoais ou profissionais,
poderia haver duas dificuldades imediatas. Recompor o quadro com outros
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profissionais e haver resisténcia dos clientes em serem atendidos por outros

profissionais. Portanto:

1) Manter banco de dados de profissionais para substituicdo imediata do quadro
médico;

2) Desenvolver e divulgar método e protocolo de atendimento relacionado a
clinica e ndo a pessoal do especialista, podendo assim ser replicado facilmente por

outro profissional.
5. MERCADO CONSUMIDOR

O mercado consumidor dos servigcos médicos ofertados por uma clinica privada
€ composto por homens, mulheres e criangas que necessitam de atendimento de um
profissional da saude. Apesar do atendimento contemplar diferentes faixas de idade,
por ser necessario fazer um investimento financeiro, nesse caso, 0 negocio tera foco
em atender um publico com poder aquisitivo de médio e alto, com renda superior a dois
saldrios minimos, atingindo também um publico advindo de parcerias e convénios. A
faixa etaria do publico alvo esta entre 18 e 55 anos, sendo ele principamente do sexo
feminino.

Com o intuito de facilitar a tomada de decisdo com relacéo a abertura da Clinica
Casulo e as suas estratégias de posicionamento no mercado, considerando dentre
outras coisas as a¢fes de marketing da empresa, a composi¢ao dos servigos ofertados
e a validacéo da cidade escolhida para abertura do negdcio, foi realizado um estudo no
formato de pesquisa de mercado, para verificar 0 comportamento do consumidor em
Alagoinhas,buscando entender o perfil, satisfacdo, frequéncia de uso, consumo e
aceitacao das clinicas médicas da cidade e regiéo.

Para isso, foi realizado um estudo com o método néo probabilistico, feito por
acessibilidade, o que nos permite inferir que os dados do estudo e suas informacdes
esta relacionada diretamente a amostra do estudo e ndo necessariamente a populacéo
de Alagoinhas e sua microrregido circunvizinha. Ou seja, 0 estudo demonstra apenas
uma amostra, de uma parcela restrita dessa populacéo.

A construcdo do questionario se deu com a utilizacdo do Google Documentos,
e ao ser finalizado, o mesmo foi exposto a realizacao de pré-testes ja na plataforma de

coleta Google Forms.
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Aos respondentes foi apresentado um questionario contendo um total de 16
guestbes que buscavam inicialmente identificar informacfes pessoais como idade,
sexo, onde mora e faixa de renda. Para entender melhor o consumo de servicos
médicos, foi abordado sobre o uso de servicos de clinicas privadas, a frequéncia desse
uso, o investimento médio, satisfacdo com os servigos, além de termos perguntas de
cunho top of mind (primeiro lugar em sua mente), e caixa de sugestdes para melhoria

dos servicos prestados pelo segmento.

Foi aplicado um total de 125 questionarios e representando um nivel de
confiangca de 95%, com uma margem de erro de 9%. Os respondentes tiveram uma
Unica oportunidade de resposta para cada endereco de e-mail que era usado para

acessar o link da pesquisa.
5.1 ANALISE DOS DADOS

Realizada a coleta dos dados, o proximo passo foi organizar e entender o perfil
dos entrevistados na pesquisa, e a relacdo entre esses participantes e o servico médico
oferecido pelas clinicas privadas na regiao.

No que se refere ao sexo dos participantes, tivamos uma maior participacdo do

publico feminino, conforme demonstra o grafico a seguir.

Grafico 02: Sexo

@® MASCULINO
® FEMININO

76,8%

Fonte: Autor, 2024.
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Nesse caso, tivemos entre os respondentes 76,8% se identificando como sendo
do sexo feminino e 23,2% como sendo do sexo masculino.

Tendo em vista que o publico economicamente ativo e principal consumidor dos
servicos ofertados pelo neg6cio, tem idade superior a 18 anos, torna-se muito
importante saber o alcance da pesquisa dentro de diferentes faixas de idade, e para o
recorte que conta com 125 respostas no total, tivemos o resultado apresentado no

gréfico abaixo.
Gréfico 03: Idade

@® MENOS DE 18 ANOS
@ ENTRE 18 E 30 ANOS

ENTRE 31 E 40 ANOS
@ ENTRE 41 E 50 ANOS
@ ENTRE 51 E 65 ANOS
@ MAIS DE 65 ANOS

Fonte: Autor, 2024.

A pesquisa obteve respostas majoritariamente de pessoas com a faixa de idade
entre 41 e 50 anos de idade, que concentrou o equivalente a 36% das respostas totais,
seguido pela faixa entre 31 e 40 anos com 24% das respostas, a faixa entre 18 e 30
anos com 20,8% das respostas e a faixa entre 51 e 65 anos com 16% das respostas.
As faixas com idades menor que 18 anos e maior que 65 anos tiveram o equivalente a
1,6% dos respondentes para cada uma delas.

A pesquisa também buscou entender qual a faixa de renda dos respondentes,
informacé&o que torna-se muito importante para para o desenho do plano de negécio,
uma vez que possibilita mensurar qual a propor¢cdo que um produto ou servico pode

representar na renda do seu publico alvo.

Grafico 04: Renda mensal
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@ ATE R$ 2.000,00

: @ ENTRE R$ 2.001,00 ATE R$ 4.000,00

8,8% ENTRE R$ 4.001,00 ATE R$ 6.000,00

‘ @ ENTRE R$ 6.001,00 ATE R$ 8.000,00
@ MAIS DE R$ 8.000,00

@ MAIS DE R$ 9.000,00

Fonte: Autor, 2024.

Nesse quesito, temos dentre os respondentes, 38,4% com uma faixa de renda
de até R$2.000,00 reais por més, aqueles com faixa de renda entre R$2.001,00 até
R$4.000,00 de renda mensal representam 31,2% dos respondentes, seguidos por
12,8% estando na faixa de renda mensal entre R$4.001,00 e R$6.000,00, mais 8,8%
dos respondentes na faixa de renda mensal entre R$6.001,00 e R$8.000,00 e por fim,
mais 8,8% com renda mensal superior a R$8.000,00. A pesquisa também buscou

mensurar a propor¢ao dos seus respondentes que possuem acesso a planos de saude.

Grafico 05: Se possui plano de saude

@® sim
® NAO

Fonte: Autor, 2024.

Nesse caso, o resultado mostrou que 62,4% dos participantes ndo possuiam
acesso a nenhum plano de saude privado no momento da pesquisa, enquanto que
37,6% disseram possuir algum plano de saude ativo no momento da pesquisa.

A pesquisa também perguntou as situacdes que levam as pessoas a buscarem
atendimento com profissionais da saude, entender esse comportamento pode ajudar o
negocio a compreender de forma mais ampla o que leva o publico a consumir o seu
produto ou servico, para essa pergunta foi permitido marcar mais de uma resposta e o

resultado nesse caso é apresentado no grafico que vem logo a seguir.
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Grafico 06: Situacdes em que buscam atendimento de profissionais da saude

SOMENTE EM CASOS DE
EMERGENCIA

PARA REALIZACAO DE
EXAMES E ATEDIMENTO DE...
SEMPRE QUE HA CAMPANHAS
DE PREVENCAO

PARA ACOMPANHAMENTO E
TRATAMENTO DE DOENGAS...
PARA MELHORIA OU
MANUTENGAO DA QUALIDA...
NAO COSTUMO BUSCAR ESSE
TIPO DE ATENDIMENTO

36 (28,8%)
75 (60%)
11 (8,8%)

25 (20%)

44 (35,2%)

2 (1,6%)

0 20 40 60 80

Fonte: Autor, 2024.

O resultado mostra que 60% dos respondentes buscam atendimento para
realizagdo de entendimentos e exames de rotina, 35,2% com intuito de melhorar e
manter sua qualidade de vida, 28,8% s6 buscam atendimento em casos de emergéncia
médica, 20% para fazer acompanhamento e o tratamento de doencas, 8,8% buscam
atendimento sempre que ha alguma campanha de prevencédo e por fim, 1,6% dos
respondentes que dizem ndo que costumam buscar nenhum tipo de atendimento de
profissionais da saude.

Com o intuito de entender qual a primeira opgcao de busca por atendimento
meédico dentre os principais canais de atendimento a esse publico, foi perguntado qual
a primeira opcao dos respondentes ao buscar atendimento de um profissional da saude,
com as opc¢des de atendimento publico, atendimento privado e plano de salde, também
dando a opcéo de preencher algum outro canal ou op¢ao de atendimento. Assim, 0

resultado dessa pergunta é apresentado no grafico a seguir.

Grafico 07: Primeira opgao ao buscar atendimento de profissionais da salude

@ ATENDIMENTO PUBLICO
@ ATENDIMENTO PRIVADO
PLANO DE SAUDE

@ Se for emergéncia procuro atendimento
publico, se nao for emergéncia procuro
particular

@ Bradesco

Fonte: Autor, 2024.
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Tivemos 37,6% dos respondentes afirmando que buscam primeiro o
atendimento publico, 31,2% que vao diretamente em busca do atendimento privado e
29,6% que acionam o plano de saude para o atendimento. 1,6% optaram por inserir
outras respostas, sendo que 0,8% citaram um plano de saude especifico, e com isso é
possivel afirmar que a busca total por planos de saude é a primeira opcédo de 30,4%
dos respondentes e que dentre o total de respondentes, 7,2% procuram primeiramente
um outro canal de atendimento,mesmo possuindo plano de saude ativo. J& 0s outros
0,8% dos respondentes, afirmaram alternar entre o servico publico e o servigo privado
a depender da complexidade do atendimento pretendido. Tendo em vista a
caracteristica do negécio que é objeto deste plano, a pesquisa também buscou
identificar dentre os respondentes, aqueles que buscam atendimento em clinicas
privadas, e frequéncia com a qual é realizada essa busca. A seguir temos o gréfico

representando as respostas obtidas.

Gréfico 08: Frequéncia na busca por atendimento nas clinicas privadas

@ SIM, PELO MENOS UMA VEZ NOS
ULTIMOS 6 MESES

® SIM, PELO MENOS UMA VEZ NO

ULTIMO ANO

)- SIM, PELO MENOS UMA VEZ NOS
ULTIMOS 2 ANOS

@ SIM, HA MAIS DE 2 ANOS

@ NAO, NUNCA BUSQUEI ESSE TIPO
DE ATENDIMENTO

Fonte: Autor, 2024.

Nesse caso, tivemos 67,2% dos respondentes afirmando que sim, buscam
atendimento em clinicas privadas e fizeram isso pelo menos uma vez nos ultimos 6
meses. Ja 21,6% dos respondentes também afirmaram que sim, fazem uso do servico
de clinicas privadas e que fizeram isso pelo menos uma vez no ultimo ano. Tivemos
também 4,8% dos respondentes afirmando que sim, mas nesse caso com uma
frequéncia de pelo menos 1 vez nos ultimos 2 anos, outros 4,8% afirmando que sim,
mas que fizeram isso ha mais de 2 anos, e por fim, 1,6% afirmando que nunca fizeram
uso de servigos oferecidos por profissionais de saude em clinicas privadas.

Mapeado o uso dos servigos ofertados em clinicas privadas, para aqueles que

tiveram respostas positivas na questéao anterior, foi perguntado o valor médio pago por
consulta realizada pelos respondentes em clinicas privadas. O gréafico a seguir mostra

o resultado.
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Grafico 09: Valor médio pago por consultas nas clinicas privadas

® ATE R$ 150,00
@ ENTRE R$ 151,00 E 300,00
ENTRE R$ 301,00 E R$ 450,00
@ ENTRE R$ 451,00 E R$ 600,00
@ ENTRE R$ 601,00 E R$ 750,00
® MAIS DE R$ 701,00
@ USEI PELO MEU PLANO DE SAUDE
@ NAO SE APLICA

Fonte: Autor, 2024.

Nesse cenério, tivemos 64% dos respondentes afirmando terem pago entre
R$151,00 e R$300,00 no valor da consulta. 14,4% dos respondentes afirmaram terem
feito uso de clinicas privadas através dos seus respectivos planos de salde, e nesses
casos, sem a necessidade de fazer investimento financeiro. 8% afirmaram terem pago
um valor de até R$150,00. 5,44% pagaram entre R$451,00 e R$600,00. 2,72% pagou
mais de R$701,00 pela consulta e por fim, 5,44% afirmaram que a pergunta para eles
nao se aplica.

Os participantes também foram questionados sobre a dificuldade de conseguir
atendimento com alguma especialidade médica. Para essa pergunta os participantes
tinham trés opcdes de resposta, sendo elas: sim, ndo ou ndo se aplica. O resultado esta

exposto no grafico abaixo.

Gréfico 10: Dificuldade dos participantes para conseguir atendimento com especialistas

® siM
® NAO
® NAO SE APLICA

Fonte: Autor, 2024.
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Sobre a dificuldade dos participantes em conseguir atendimento com alguma
especialidade médica, 60% afirmou que sim, ja tiveram dificuldade em encontrar
determinada especialidade médica, enquanto 34,4% afirmou que ndo, nunca sentiu
dificuldade para conseguir atendimento com nenhuma especialidade médica, e 5,6%
dos respondentes marcaram a op¢do nao se aplica, esses podem também se afirmar
gue nao tiveram dificuldade em conseguir atendimento.

Tendo em vista que Alagoinhas esta localizada no interior do estado, mesmo
sendo uma cidade polo na microrregido, os respondentes também foram questionados
sobre a necessidade de se deslocar para capital ou para outro estado em busca de

atendimento com alguma especialidade ndo encontrada na regiéo.

Gréfico 11: Deslocamento em busca de atendimento

® sm
® NAO

Fonte: Autor, 2024.

Sobre essa necessidade de deslocamento, 70,4% dos respondentes afirmaram
gue ja precisaram fazer esse deslocamento para Salvador (capital do estado da Bahia)
ou para algum outro estado. Ja os outros 29,6% dos respondentes afirmaram que nunca
tiveram essa necessidade de se deslocar em busca de atendimento com alguma
especialidade médica ndo encontrada na regido. A satisfacdo dos respondentes em
relacdo ao servigo oferecido por clinicas médicas disponiveis na regido também foi
guestionada, e para isso foi proposto uma escala de 1 a 5, considerando 1 como
totalmente insatisfeito e 5 como totalmente satisfeito. Logo abaixo conseguimos

acompanhar o resultado obtido.

Gréfico 12: Nivel de satisfacdo na regido
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14,4% Q4

| @5
8% @ SATISFEITO

9,6%

Fonte: Autor, 2024.

Para esse questionamento, 40% dos respondentes se mostraram indiferentes
guanto a sua satisfacdo, esses marcaram a op¢ao que avalia como 3, sendo esse 0
ponto médio, sendo considerado o que fica abaixo dele (opcbes 1 e 2) como
insatisfeitos e o que fica acima dele (opc¢des 4 e 5) podendo ser considerado como
satisfeito. Dentre os insatisfeitos, 9,6% marcaram a op¢ao 2 e 8% marcaram a opgao
1, sendo esses 8% declarados como totalmente insatisfeitos e tendo somadas as
escolhas das opcdes 1 e 2 um total de 17,6% dos respondentes que se dizem
insatisfeitos com o servi¢o oferecido pelas clinicas médicas da regiéo.

J& a opcao 4 foi marcada por 26,4% dos respondentes e a op¢do 5 por mais
14,4%, também precisamos considerar que 1,6% dos entrevistados declarou sua
satisfacao de forma nominal, somando assim um total de 42,4% de respondentes que
declararam esta satisfeito com o servico médico oferecido pelas clinicas da regido. Com
isso, podemos afirmar que a maior parte dos respondentes estdo satisfeitos, fazendo
assim, uma avaliagdo positiva do segmento. Os participantes foram questionados
sobre a cidade na qual residem, como a aplicacdo da pesquisa foi feita dentro da
microrregido de Alagoinhas, praticamente todas as respostas foram obtidas em cidades

desse recorte e teve sua distribuicdo de acordo com o gréafico a seguir.

Gréfico 13: Cidades onde residem
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Entre Rios
Esplanada
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Acajutiba
3,2%

Alagoinhas

Inhambupe 46 4%

4.8%
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26,4%

Fonte: Autor, 2024.

Alagoinhas foi a cidade com maior nimero de participantes na pesquisa, tendo
46,4% dos respondentes afirmando morar na cidade, logo em seguida tivemos Apora
com 26,4% dos respondentes, Esplanada com 6,4%, Inhambupe com 4,8%, Entre Rios
e Acajutiba com 3,2% e um total de mais 8 cidades que também foram citadas por um
percentual menor dos respondentes. Os respondentes foram questionados sobre a
melhor cidade da regido para se buscar atendimento no setor privado. Os participantes

deveriam escrever suas respostas informando a cidade de sua preferéncia.

Grafico 14: Cidades com maior busca por atendimento privado

Acajutiba

1.7%

Feira de Santana
10,0%

Salvador
25 8%

Alagoinhas
A8,3%

Fonte: Autor, 2024.
A apuragdo mostrou que 58,3% dos respondentes citaram Alagoinhas como a

melhor cidade da regido para se buscar atendimento médico privado. Salvador veio
logo em seguida sendo citada por 25,8% dos participantes, seguido por Feira de
Santana que foi lembrada por 10% dos respondentes, Acajutiba foi citada por 1,7% e
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tivemos mais 5 cidades que também foram lembradas, mas em propor¢cdes bem
menores.

A fim de conhecer melhor a concorréncia e como séo reconhecidos pelo publico
pesquisado, os participantes da pesquisa foram questionados sobre qual seria a

primeira clinica médica que te vinham a cabeca.

Grafico 15: Clinicas privadas mais lembradas (top of mind)

Neo Clin - Nossa Clinica

AGC

Sermec
Mercuri
Hapvida

Clinica Santa Maria Alianca

CLILA CLIVALE

HCA

Fonte: Autor, 2024.

Tivemos um total de 30 clinicas citadas pelos respondentes, as mais lembradas
ficaram ranqueadas na seguinte ordem: HCA foi lembrada por 30,3%, seguida pela
Clinica Vida que foi lembrada por 21,1% das pessoas, depois temos Nossa Clinica com
7,9%, essas foram as mais lembradas tivemos mais 27 clinicas citadas, mas nenhuma
delas atingiu ao menos 5% e juntas somaram os outro 40,7% dos respondentes.

Com o0 objetivo de identificar as maiores oportunidades em termos de
diferenciais na oferta de servicos, e auxiliar na construcao do portfélio que sera ofertado
no negdcio a ser iniciado, perguntamos para 0s respondentes para qual especialidade
médica tiveram dificuldade para conseguir atendimento. Nessa questédo o respondente
precisou citar por escrito e consideramos sempre a primeira opcdo descrita nas

respostas. O grafico abaixo apresenta o resultado.

Gréfico 16: Especialidades com maior dificuldade de encontrar atendimento
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Médicos Especialista - _ Endocrinologista

Meurologista

Reumatologista

Dentista

Dermatologista

Ginecologista

Angiologista
Mefrologista \ Cardiologista

Ortopedista Mastologista

Fonte: Autor, 2024.

Tivemos um total de 29 especialidades sendo citadas pelos respondentes as
10 especialidades que os entrevistados tiveram mais dificuldade ficou na seguinte
ordem: Ginecologia foi citada por 16,2%, seguido por Neurologia com 11,8% e
Dermatologia com 10,3%, depois temos Endocrinologia com 8,8%, Cardiologia e
Ortopedia com 5,9%, e por fim temos Mastologia, Nefrologia, Angiologia e

Reumatologia com 2,9% cada.
6. MERCADO FORNECEDOR

Uma parte de grande importancia de um negécio é a sua carteira de parceiros
e dentre eles os fornecedores envolvidos nos detalhes de cada processo do dia a dia.
Dito isto, pode-se listar os principais fornecedores da clinica Casulo, sendo eles: Medix
Brasil, Elo7, Kalunga e Utilidades Clinicas.

Cada fornecedor possui um papel muito importante para a prestacao de
servicos que a clinica se propde. Ao observar toda a cadeia, destaca-se a Medix Brasil,
gue é uma grande empresa importadora brasileira com foco para a linha hospitalar, esta
sera responsavel por fornecer luvas, mascaras e alcool. Além dela, havera também a
Elo7, que possui foco em servigos graficos e de informatica e fornecera as pastas
personalizadas para a clinica. O terceiro fornecedor listado é a Kalunga, rede famosa
de venda de eletrénicos e materiais de escritorio, possuem mais de 50 lojas espalhadas
pelo Brasil, iré fornecer o papel sulfite. O ultimo fornecedor é a Utilidades Clinicas, que
esta ha bastante tempo no mercado e possui portfolio para mais de 25 areas médicas,
e ira fornecer gaze e algodao para a Casulo.

Por fim, estes estabelecimentos, considerados os principais fornecedores
foram listados abaixo, para que sejam analisadas mais algumas informacdes

importantes como: localizagao do fornecedor, descricdo dos itens entregues, forma de
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pagamento, prazo de entrega e qualidade dos produtos fornecidos. Este dltimo ponto,

“qualidade do produto”, recebe notas que variam de 1 a 5, onde 1 representa “péssimo”

e 5 “6timo”, seguindo o conceito da escala likert.

Figura 03: Fornecedores

INFORMAGOES
FORNECEDORES 2E§§T'§3§ ITENS CUSTO LOCALIZACAO PRAZO DE FORMA DE PRAZO PARA | QUALIDADE DO
ITENS DETALHADOS UNITARIO ENTREGA PAGAMENTO PAGAMENTO PRODUTO
L . Luvas descartaveis R: 041 Rua P s 1791-C PR
. . uvas, mascaras e ua Parana - Cascavel - A -
Medix Brasil ‘slcoal Mascara descartavel RS 0.30 35812010 D+1 Boleto Avista Qtima (5)
Alcool Swab 70% R 005
Av. Presidente Juscelino Kubitschek .
- : . 1830, andar 12, torre 4 - Vila Nova Pix, espécie ou A vista ou em até N
Ele 7 Material grafico | Pasta personalizada RS 596 Concelcdo, Sao Paulo - SP D+7 cartiio B Boa (4)
04507-070
Av Tancredo Neves, 143, Shopping Pix, espécie ou | A vista ou em até -
Kalunga Papel Sulfit Papel Sulfit A4 RS 0,06 da Bahia, Loja 001 W1 - Caminho das N&o entrega ) it 3 QOtima (5)
Arvores, Salvador - BA, 41820-908 carae X
. Rua Senador Carlos Gomes de 3 vezes por . ..
Gaze 11 fi 2 RS 0,05 . .
Utilidades Clinicas Algoddo e gaze 828 fos om Oliveira, 800 GP04, Distrito Industrial | semana (segunda, Pix, z:pnzzle ou A vista QOtima (5)
Algodao rolo R5 005 - 530 José - SC, 88104-785 quarta e sexta)

Fonte: Autor, 2024.

7. MERCADO CONCORRENTE

Sabendo da importancia de avaliar e mapear os concorrentes, foi feita a analise

descritiva dos trés (03) mais citados na pesquisa, a fim de entendé-los e usar essas

informacbes para auxiliar no desenho da estratégia de negocio, para identificar

eventuais oportunidades. Foi utilizada uma escala do tipo likert atribuindo numerais

de 1 a 5 para classificar cada ponto descrito, de acordo com a seguinte avaliacdo: 1

(muito ruim), 2 (ruim), 3 (indiferente), 4 (bom) e 5 (muito bom).

Figura 04: Andlise dos principais concorrentes

Andlise descritiva dos principais competidores

Critérios HCA Nota Clinica Vida Nota Nossa Clinica Nota
Estrategia de Produtos Portifolio de servicos A&mplo 5 Portifalio de servicos Amplo 4 Poriifolio de servicos limitado 2
ou Servicos i i ¥
Estratégia de Preco Preco dentro da média local 3 Preco dentro da média local 3 Preco popular 5

Estratégia de Promocio

Promocies pontuais

3 Promocbes semanais e agressivas 5

Sem oferta de promocdes

Pontos Fortes Boa localizacdo e portifolio &mplo 5 Boa localizaco e tradicéo local 4 | Preco popular e capilaridade na regido| 2
Pontos Fracos Estrutura antiga e atendimento falhe| 3 | Estrutura antiga e atendimento falho| 2 Localizacdo em cidades periféricas 3
Pontuagéo total HCA 3.8 Clinica Vida 3.6 Nossa Clinica 2,6

Fonte: Autor, 2024.

ApoOs andlise criteriosa, e de acordo com a figura acima, foi realizada a

classificagdo dos principais concorrentes, de modo que o HCA obteve a melhor nota

média (3,8), principalmente pelo fato de ter uma gama de oferta muito grande de
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servicos e uma localizacao privilegiada no centro da cidade de Alagoinhas, sendo
assim o principal concorrente presente na cidade e na regido, além de ser a mais
lembrada pela pesquisa de mercado.

Em seguida temos a Clinica Vida, com a segunda melhor nota média (3,6),
resultado principalmente do bom portf6lio de servicos, estratégia de promocoes
recorrentes e localizag&o privilegiada, sendo o segundo maior concorrente na regiao
e também a segunda maior concorrente dentro da cidade de Alagoinhas, além de ser
a segunda mais lembrada na pesquisa de mercado.

Por fim, temos a Nossa Clinica com a nota média mais baixa entre as trés
concorrentes avaliadas (2,6), se destacando por ter um preco mais competitivo, mas
diferente das demais, ndo encontra-se localizada na mesma cidade (Alagoinhas),
estando presente em trés cidades da microrregiao (Acajutiba, Crisopolis e Apord),
sendo ela, a terceira maior concorrente na regiao e a maior concorrente fora da cidade

de Alagoinhas.
8. LOCALIZACAO

A escolha da localizagéo se deu partindo das oportunidades de locagéo que
foram encontradas disponiveis na cidade. Apds a busca por iméveis comerciais em
sites e plataformas especializadas, foi feito um levantamento de possibilidades, levando
em conta fatores postos como importantes por parte dos proprietarios para que pudesse
proporcionar mais conforto e comodidade para os clientes, além de possibilitar uma
maior exposicao e visibilidade da marca. O local escolhido foi a Av. Cel. Filadelfo Neves,
N°486 - Bairro: Juracy Magalhdes, Alagoinhas - BA, 48051-190, Brasil.

9. DESCRICAO DO LAYOUT

O layout que € proposto para a Clinica Casulo leva em consideragao a melhor
distribuicdo de comodos e aproveitamento de todos os espacos que serdo utilizados
para maior comodidade e conforto dos pacientes, ndo deixando de pensar e
considerar também os colaboradores e terceiros. Como pode ser observado na figura

abaixo:

Figura 05: Planta baixa da Clinica Casulo

(figura meramente ilustrativa)*
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Fonte: Autor, 2024.

E possivel observar, de acordo com a planta baixa da clinica, que todos os
ambientes foram carinhosamente pensados para garantir maior conforto, agilidade no
atendimento e seguranca. Ao todo sdo quatro consultérios, uma sala de manipulacao,
sala de coleta, depdsito de material de limpeza, almoxarifado, copa, soroterapia, sala
de triagem, contendo também, banheiros e recepcéo. Tudo isso, foi idealizado para

melhor otimizacdo do espaco, garantindo uma 6tima experiéncia de atendimento.
10. PLANO DE PRODUCAO

O plano de producéo tem o objetivo de mensurar a capacidade produtiva de
determinado negdcio ou empresa. Por meio do plano de producédo se torna possivel
projetar, estabelecer as metas e métricas responsaveis por guiar a empresa no que
se refere a sua capacidade produtiva e estratégia de crescimento com base nas
vendas de produtos e servicos. No caso especifico da Clinica Casulo, o plano

demonstra a quantidade de consultas realizadas pelos profissionais ao longo do ano.

Figura 06: Plano de Producéo
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PLANO DE PRODUGAO

QUANTIDADE POR TRIMESTRE
PECAS Primeiro [Segundo |Terceiro |Quarto Anual
Consulta Clinico Geral 792 858 924 990 3.564
Consulta Endocrinologista 792 858 924 990 3.564
Consulta Ginecologista 396 429 462 495 1.782
Consulta Neurologista 396 429 462 495 1.782
Consulta Nutricionista 396 428 462 495 1.782
Consulta Educador Fisico 396 429 462 495 1.782
TOTAL 3.168 J.432 J.696 3.960)  14.296

Fonte: Autor, 2024.

Partindo de um pressuposto que considera 15 consultas diarias como a média
possivel para garantir que os atendimentos tenham o padrdo de qualidade pretendido
pela Clinica Casulo, consideramos uma ocupac¢ao média crescente ao longo do tempo,
iniciando com uma média de 12 consultas/dia no primeiro trimestre, 13 consultas/dia no
segundo trimestre, 14 consultas/dia no terceiro trimestre e atingindo o objetivo esperado
de 15 consultas/dia no quarto trimestre do primeiro ano de operacao. Vale ressaltar
gue estd sendo considerado um total de 22 dias Uteis/més para chegarmos nos

resultados demonstrados acima.
11. MAO DE OBRA DIRETA

A mao de obra direta visa demonstrar o quantitativo de profissionais envolvidos
no processo de producado da Clinica Casulo, que nesse caso se refere diretamente aos
profissionais que estaréo realizando as consultas e os atendimentos direcionados para

o atendimento final ao cliente.

Figura 07: Quantidade de mao-de-obra direta

QUANTIDADE DE MAO-DE-OBRA DIRETA

# QUANTIDADE POR TRIMESTRE
FUNGOES Primeiro | Segundo [Terceiro  |Quarto
Médicos Especialistas
Educador Fisico
Mutricionista 1

TOTAL 6 6

—
—_ | =
=y

-
—_

[=2]
[=1]

Fonte: Autor, 2024.
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Como € possivel notar no quadro acima, a operacdo contara com 6
profissionais envolvidos diretamente na realizagcdo das consultas, sendo dois dos
especialistas realizando os atendimentos diariamente (endocrinologista e clinico geral),
e os demais atendendo de forma alternada entre os dias, tendo em vista que o espaco
dispde de apenas 4 consultérios. Essa légica de atendimento ja foi considerada para

construcdo do plano de produgéo apresentado anteriormente.
12. ANALISE FINANCEIRA

A anadlise financeira tem a funcdo de compilar as principais informacdes,
referentes a organizacéao financeira do negdécio. Assim, é possivel conferir dentro da
andlise, os principais custos fixos e variaveis, investimentos necessarios, detalhamento
para producao, taxa de marcac¢ao, margem de lucro e, além dos principais indicadores

do negdcio.
13. INVESTIMENTO FIXO

De maneira resumida, os investimentos fixos sdo todos os investimentos
realizados para dar inicio ao negocio. Isso implica em dizer que para realizar o
investimento fixo do negdcio é preciso fazer um levantamento de todos os bens que
serdo necessarios para fazer as atividades basicas do negécio funcionarem. Para

tanto, os investimentos fixos da Clinica Casulo, ficaram da forma a seguir:
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Figura 08: Investimento Fixo

INVESTIMENTO FIXO
= QUANTIDADE VALOR
DISCRIMINAGAO Unigrio Towal
Ar Condicionado 5 2.198,00 10.990,00
Telefone sem fio 5 219,00 1.095,00
Computador Dell 5 4.698,00 23.490,00
Impressora 4 2.099,00 8.396,00
Aparelho de Calorimetria 1 4.692,00 4.692,00
Monitor de presso Arterial 2 185,00 390,00
Dinamémetro 5 1.060,00 5.300,00
Balanga de Bioimpedancia 1 698,00 698,00
Termdmetro digital 1 105,00 105,00
Oximetro 1 132,00 132,00
Amarios ¢/ prateleiras aberto 1 800,00 800,00
Smart TV 2 1.099,00 2.198,00
Cadeiras Presidenciais 2 958,00 1.916,00
Cadeiras 8 185,00 1.480,00
Poltronas Hidraulicas 4 4.923,00 19.692,00
Cadeira de rodas 1 1.049,00 1.049,00
Purificador de Agua 1 600,00 600,00
Microondas 1 529,00 529,00
Cafeteira 1 103,00 103,00
Ammarios Fechados 3 729,00 2.187,00
Escada 1 159,00 159,00
Cameras de seguranga e circuito de alarmes 1 5.500,00 5.500,00
Balcdo de Recepgéo 1 4.300,00 4.300,00
Ligengas 1 3.000,00 3.000,00
Taxas de abertura do negdcio 1 2.000,00 2.000,00
SOMA - - 100.801,00
Reserva técnica (10%) - - 10.080,10
TOTAL - - 110.881,10

Fonte: Autor, 2024.

Conforme disposto na imagem acima, o investimento fixo esta voltado quase
gue exclusivamente para estrutura de atendimento basico, conforto e infraestrutura
basica do local de atendimento, tendo em vista que trata-se de venda de um servico,
onde o conforto e a experiéncia podem ser considerados com alguns dos principais

indicadores de qualidade para os clientes.
14. CUSTOS FIXOS MENSAIS

Os custos fixos podem ser considerados todos os gastos que incidem
mensalmente e diretamente no negodcio, independente de variacdes na capacidade
produtiva ou de vendas. Neste caso, podemos verificar na imagem abaixo 0s principais

custos fixos do negécio e os seus respectivos valores:
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Figura 09: Custos Fixos

CUSTOS FIXOS

= VALOR
DISCRIMINAGAO Mensal Trimestral
Salarios 12.300,00 36.900.00
Encargos sociais 9.348.,00 28.044.00
Aluguel e taxas 4.000,00 12.000,00
Agua, luz e telefone 2.200,00 6.600,00
Retirada (pro-labore) 12.000,00 36.000,00
Reforma/manutencio 1.500,00 4.500,00
Transporte 500,00 1.500,00
Depreciacdo 1.916,02 5.743,06
Honorarios (Contador) 1.420.00 4.260,00
SOMA 45.184,02 135.552,06
Outras despesas (5%) 1.6807.36 5.422.08
TOTAL 46.991,38 140.974,14

Fonte: Autor, 2024.

Os custos fixos expostos acima, representam a estrutura de custos fixos
mensais da empresa. Analisando a figura, é possivel inferir que salarios e pré-labore e
encargos sociais sdo a maior representatividade, j& que somados chegam a constituir
aproximadamente 71,61% de todos os custos fixos. Neste ponto, pode-se afirmar que
isto estd muito atrelado ao modelo de negdcios, por se tratar de uma empresa do setor
de servicos, onde a demanda principal esta voltada para o atendimento dos clientes por

parte do pessoal.
15. CUSTOS VARIAVEIS DE SERVICO

No que se refere aos custos variaveis, estes sao custos recorrentes e sofrem
variacdo de acordo com a queda ou aumento da producdo ou da receita. Além disso,
analisando sob outra perspectiva, se torna facilitada a compreenséo acerca dos custos
variaveis, jA que eles sdo baseados na capacidade produtiva dos servicos de
atendimento, no caso da Clinica Casulo, por se tratar de uma empresa prestadora de
servicos, que nesse caso oferece a consulta de médicos e outras especialidades da

area de saude.



Figura 10: Custos variaveis de servico

CUSTOS VARIAVEIS DE SERVICO
Custos de Mao-de-Obra Direta

VALORES POR TRIMESTRE

FUNCOES Primeiro | Segunde Terceiro Quarto Anual
Médico especialista / Diretor 96.000,00 | 96.000,00 96.000,00 96.000,00 | 384.000,00
Médico especialista 45.000.00 | 48.000,00 48.000,00 45.000.00 | 192.000.00
Nutricionista 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 36.000,00
Educador Fisico 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 30.000,00
SOMA 160.500,00 | 160.500,00 160.500,00 | 160.500.00 | 642.000,00
Encargos sociais (76%) 121.980,00 | 121.980,00 121.980,00 | 121.980.00 | 487.920,00
TOTAL 282.480,00 | 282.480,00 | 282.480,00 | 282.480,00 | 1.129.920,00

Fonte: Autor, 2024.

57

Conforme a imagem acima, o custo variavel esta concentrado na estrutura de

pessoas do negdécio, uma vez que essa mao de obra direta geradora de receita no

negécio.

15.1 CUSTOS DE MAO-DE-OBRA DIRETA

A composicdo do custo de mao-de-obra direta no caso da Clinica Casulo, é

composta pelos profissionais de atendimento das consultas oferecidas pela clinica,

composto da seguinte forma:

Figura 11: Custo médio por hora
Elementos que compéem osencargos

13° Salario

Férias

Faltas (estimativa)
Auxilio-transporte
Auxilio-alimentacdo

Hora extra

indice de encargos sociais 0,76

Salarios

Médico especialista / Diretor 16.000,00

Médico especialista 8.000,00

Nutricionista 3.000,00

Educador Fisico 2.500,00
Valor anual da folha de pagamento 1.129.920,00

Custo Médio/Hora = = -
Namero de horas Trabalho por ano 8.448

MEMORIA DE CALCULO DO CUSTO MEDIO/HORA

8 h/dia x 22 dias/més x 04 pessoas (média) x 12 meses

Fonte: Autor, 2024.

= 133,75

O quadro é composto por 06 profissionais, sendo dois médicos especialistas

gue acumulam a funcao de diretores técnico e administrativo, cujo a remuneracéao pela

atividade médica exercida aparece como variavel, diferente do Pro-Labore que compde
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0s custos fixos. Temos também outros 02 especialistas que trabalham em dias
alternados, assim como os outros 02 profissionais que também alternam, que séo
nutricionista e o educador fisico. A memoria de calculo acima demonstra o custo medio
hora do pessoal e também foi usado como base para estabelecer os parametros de

produc&o do negdcio.
15.2 CUSTO UNITARIO DOS MATERIAIS DIRETOS

Os materiais diretos demonstram a composi¢ao dos itens basicos necessarios
para realizacdo do servi¢co, que nesse caso trata-se da realizacdo de consultas para
atendimento dos clientes. No caso da Clinica Casulo, essa necessidade é bastante
simples, tendo em vista que o investimento nesses materiais correspondem a

aproximadamente 2,5% do valor médio cobrado por uma consulta.

Figura 12: Quantidade de materiais diretos

QUANTIDADE DE MATERIAIS DIRETOS

B PECAS (QUANTIDADE)

DISCRIMINAGCAO UNIDADE Médico Médico Médico Médico

Clinico Geral | Endocrinclogista | Ginecologista | Neurologista
Luvas descartaveis par 1 1 1 1 1 1
Mascara descartvel unid.
Gazes descartavel unid.
Algodéo grama
Alcool swab 70% und.
Carpeta unid.
Folhas de papel impressa unid.

Nutricionista | Educador Fisico
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E e T T e I
= PRI RD =
E e T T e I
Mmoo
PP ==

Fonte: Autor, 2024.

Ao todo temos o equivalente a 7 itens basicos utilizados em uma consulta,
sendo 5 deles para uso Unico e descartaveis, que séo as luvas, a mascara, a gaze, o
alcool swab 70% e o algodao, e outros dois itens que serao entregues para cada
paciente atendido, sendo eles as carpetas e as folhas impressas com as informacgdes

inerentes as consultas realizadas.

Figura 13: Custos variaveis de producéo



CUSTOS VARIAVEIS DE PRODUGAQ

Custo Unitario dos Materiais Diretos

B PECAS/VALORES
DISCRIMINACAO Médico Médico Médico Médico Nutricionista | Educador Fisico
Clinico Geral | Endocrinologista | Ginecologista | Neurclogista

Luvas descartaveis 0.41 0.41 0.41 0.41 0.41 0.41
Mascara descartavel 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30
Gaze 11 fios cm® 0.10 0.10 0.10 0.10 -
Algoddo Rolo 0,10 0,10 0,10 0,10 0,05 0,05
Alcool Swab 70% 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 0.10
Papel Sulfit A4 0,24 0,24 0,24 0,24 0,24 0,12
Carpeta personalizada 5.96 5,96 5.96 5,96 5,96 5,96
TOTAL 7,21 7,21 7,21 7,21 7,06 6,94

Fonte: Autor, 2024.
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Acima temos a descricao dos custos unitarios diretos de cada item usado pelas

diferentes especialidades que atendem na Clinica Casulo.

Figura 14: Custos unitarios diretos

Luvas descartaveis
MMascara descartavel
Gaze 11 fios cm?
Algoddo Rolo
Alcool Swab 70%
Papel Sulfit A4

Carpeta personalizada

Preco

0,41 par

0,30 ud
0,05 ud
0,05 gr
0.05 ud
0,06 ud
5.96 ud

Fonte: Autor, 2024.

Acima temos a descricdo do item, seu respectivo preco e unidade de medida

correspondente. Abaixo,

especialidades.

Figura 15: Clinico Geral e Endocrinologista

a composicdo dos custos unitarios separados por



Médico Clinico Geral
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Custo
DISCRIMINAGAOD Quant. Unidade cf (-) Dif. Unitario
ICMS 17% )
Luvas descartaveis 1 par 0,480 0.41 0.07 0.41
Mascara descartavel 1 unid. 0,351 0,30 0,05 0,30
Gaze 11 fios cm? 2 unid. 0.059 0.05 0.01 0.10
Algodio Rolo 2 gram. 0,059 0,058 0,01 0,10
Alcool Swab 70% 2 unid. 0,059 0.05 0.01 0.10
Papel Sulfit A4 4 unid. 0,070 0.06 0.01 0.24
Carpeta personalizada 1 unid. 6,973 5,96 1.01 5,96
TOTAL - - - 7.21
Médico Clinico Endocrinelogista
B Custo
DISCRIMINACAO Quant. Unidade |CC|;{|5 1:?0,!:, Liquido Unitario
Luvas descartaveis 1 par 0,480 041 0,07 04
Mascara descartavel 1 unid. 0.351 0.30 0.05 0.30
Gaze 11 fios cm® 2 unid. 0,058 0,05 0.01 0,10
Algoddo Rolo 2 gram. 0,058 0,058 0,01 0,10
Alcool Swab 70% 2 unid. 0,059 0,05 0,01 0.10
Papel Sulfit A4 4 unid. 0,070 0,06 0,01 0,24
Carpeta personalizada 1 unid. 6,973 5,96 1.01 5,96
TOTAL - - - 7.21
Fonte: Autor, 2024.
Figura 16: Ginecologista e Neurologista
Médico Clinico Ginecologista
. Custo
DISCRIMINACAO Quant. Unidade cl (-) - Unitario
ICMS 17% Liquido
Luvas descaraveis 1 par 0.480 0.41 0,07 0.41
Mascara descartavel 1 unid. 0,351 0,30 0,05 0,30
Gaze 11 fios cm?® 2 unid. 0,059 0,05 0,01 0,10
Algoddo Rolo 2 gram. 0,059 0,05 0,01 0,10
Alcool Swab 70% 2 unid. 0,059 0,058 0,01 0,10
Papel Sulfit A4 4 unid. 0,070 0,06 0,01 0,24
Carpeta personalizada 1 unid. 6.973 5,96 1,01 5,96
TOTAL - - - 7.21
Médico Clinico Neurologista
. Custo
DISCRIMINACAO i y jtari
G Quant. Unidade Icch.:s 1‘70,!, Liquido Unitario
Luvas descartdveis 1 par 0.480 0,41 0,07 0,41
Mascara descartavel 1 unid. 0,351 0,30 0,05 0,30
Gaze 11 fios cm?® 2 unid. 0,059 0,05 0,01 0,10
Algoddo Rolo 2 gram. 0,059 0,05 0,01 0,10
Alcool Swab 70% 2 unid. 0,059 0,05 0,01 0,10
Papel Sulfit A4 4 unid. 0.070 0,06 0,01 0,24
Carpeta personalizada 1 unid. 6.973 5,96 1.01 5,96
TOTAL - - - 7.21

Fonte: Autor, 2024.

Figura 17: Nutricionista e Educador Fisico




Nutricionista
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. Custo
DISCRIMINACAO . i - - itari
G CQuant Unidade |cc||::|5 1{?1}1 Liquido Unitario
Luvas descaraveis 1 par 0,480 0.41 0,07 0.41
Mascara descartavel 1 unid. 0,351 0,30 0,05 0,30
Gaze 11 fios cm? 0 unid. - - -
Algoddo Rolo 1 gram. 0,059 0,05 0.01 0,05
Alcool Swab 70% 2 unid. 0,059 0,05 0.01 0,10
Papel Sulfit A4 4 unid. 0,070 0,06 0.01 0,24
Carpeta personalizada 1 unid. 6,973 5,96 1.01 5,96
TOTAL - - 7,06
Educador Fisico
. Custo
DISCRIMINACAO . i - - itari
¢ Quant Unidade |cc||::|5 1{?1}1 Liquido Unitario

Luvas descaraveis 1 par 0,480 0.41 0,07 0.41
Mascara descartavel 1 unid. 0,351 0,30 0,05 0,30
Gaze 11 fios cm® 0 unid. - - -
Algoddo Rolo 1 gram. 0,059 0,05 0.01 0,05
Alcool Swab 70% 2 unid. 0,059 0,05 0.01 0,10
Papel Sulfit A4 2 unid. 0,070 0,06 0.01 0,12
Carpeta personalizada 1 unid. 6,973 5,96 1.01 5,96
TOTAL - - 6,94

Fonte: Autor, 2024.

De modo geral, € possivel afirmar que a estrutura de custos variaveis de

producdo é bem enxuto, gerando assim um baixo impacto no Custo Efetivo Total do

servico ofertado.

15.3 CUSTO UNITARIO DE SERVICOS

O custo unitario do servigo é composto pela soma do custo fixo mais o0 custo

variavel e vai determinar qual € o custo unitario para a oferta dos servicos disponiveis

no portfélio da Clinica Casulo conforme demonstrado na imagem a seguir.

Figura 18: Custo unitario de servigos



CUSTO UNITARIO DE SERVICOS

Consultas VALOR !/ TRIMESTRE
Primeiro |Segundo |Terceiro Quarto
Médico Clinico Geral
Custo fixo 44,50 41,08 38,14 35,60
Custo variavel direto 140,96 140,96 140,96 140,96
Material direto 7,21 7,21 7,21 7,21
Mao-de-obra direta 133,75 133,75 133,75 133,75
SOMA 185,46 182,04 179,10 176,56
Médico Endocrinologista
Custo fixo 44,50 41,08 38,14 35,60
Custo variavel direto 140,96 140,96 140,96 140,96
Material direto 7,21 7,21 7,21 7,21
Mao-de-obra direta 133,75 133,75 133,75 133,75
SOMA 185,46 182,04 179,10 176,56
Médico Ginecologista
Custo fixo 44,50 41,08 38,14 35,60
Custo variavel direto 140,96 140,96 140,96 140,96
Material direto 7,21 7,21 7,21 7,21
Mao-de-obra direta 133,75 133,75 133,75 133,75
SOMA 185,46 182,04 179,10 176,56
Médico Neurologista
Custo fixo 44,50 41,08 38,14 35,60
Custo variavel direto 140,96 140,96 140,96 140,96
Material direto 7,21 7,21 7,21 7,21
Mao-de-obra direta 133,75 133,75 133,75 133,75
SOMA 185,46 182,04 179,10 176,56
Nutricionista
Custo fixo 44,50 41,08 38,14 35,60
Custo variavel direto 140,81 140,81 140,81 140,81
Material direto 7,06 7,06 7,06 7,06
Mao-de-obra direta 133,75 133,75 133,75 133,75
SOMA 185,31 181,89 178,95 176,41
Educador Fisico
Custo fixo 44,50 41,08 38,14 35,60
Custo variavel direto 140,69 140,69 140,69 140,69
Material direto 6,94 6,94 6,94 6,94
Mao-de-obra direta 133,75 133,75 133,75 133,75
SOMA 185,19 181,77 178,83 176,29

Fonte: Autor, 2024.
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Percebe-se que por se tratar da oferta de servico, a variacao no custo individual

€ minima, levando em conta que os itens que compdem o material direto € praticamente

0 mesmo para todos 0s servigos.

16. INDICES DE COMERCIALIZACAO
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O indice de comercializagdo tem como principal fungdo servir de parametro
para encontrar o preco ideal para os servicos a serem comercializados. Outro ponto a
ser destacado é a composicao do indice, a conta que é realizada e os fatores que
precisam ser incluidos para o calculo. Sendo assim, sdo considerados para encontrar
o indice: impostos, comissdes de vendas e publicidade. Portanto, segue o indice de

comercializagdo descrito abaixo:

Figura 19: Custos de comercializacdo

CUSTOS DE COMERCIALIZACAO

DISCRIMINACAO PERCENTUAL
158 2.5
Cofins 3
Comissdo de vendas 0,25
Publicidade 1
TOTAL 6,75

Fonte: Autor, 2024.

Conforme disposto logo acima, a composicdo do custo de comercializacéo

soma 6,75% do custo efetivo total da venda de cada servigco comercializado.
17. MARGEM DE LUCRO

A margem de lucro foi estipulada levando em consideracao fatores internos
(custos, margens e taxas) e fatores externos (concorréncia, pregcos minimos e maximo
praticados). Para esse indicador, o objetivo é encontrar um equilibrio e praticar uma
margem lucrativa e parametrizada para tornar a empresa competitiva no seu segmento.
O principal objetivo é atrelar a qualidade entregue pelo estabelecimento com o preco
praticado, de modo que os clientes se sintam bem em consumir 0 servico no
estabelecimento e tenham a percepc¢éo de que o preco é compativel com a proposta

de valor oferecida pela Clinica Casulo.

Figura 20: Margem de lucro
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MARGEM DE LUCRO

PRODUTO PERCENTUAL
Consulta Clinico Geral 35,00
Consulta Endocrinologista 35,00
Consulta Ginecologista 35,00
Consulta MNeurologista 35,00
Consulta Nutricionista 10,00
Consulta Educador Fisico 10,00

Fonte: Autor, 2024.

Analisando a composicao das margens determinadas acima, nota-se que para
as consultas ofertadas pelos médicos especialistas, aplica-se uma margem de 35%, ja
para os profissionais de nutricdo e educador fisico, aplica-se uma margem de 10%.
Essa diferenca na margem se da principalmente pelo fato de que os servicos desses
profissionais s&o majoritariamente complementares ao servico oferecido pelo

endocrinologista da Clinica Casulo.
18. TAXA DE MARCACAO

A taxa de marcacdo ou markup, € um coeficiente calculado e aplicado aos
custos, a fim de obter uma precificacdo ajustada, com um intuito de garantir uma maior
confiabilidade para tomada de decisdo do empreendedor, seja para revisar o pre¢o dos
servicos ou para praticar margens de descontos oferecidas aos clientes. Na imagem

abaixo é possivel verificar os dois modelos de taxa de marcacao utilizados na Clinica.

Figura 21: Taxa de marcagao
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TAXA DE MARCAGAO

Médicos Especialistas

FORMULA:
T™M =[ 100 - (% CC + % ML)] : 100

% CC = 6,75
% ML = 35

CALcuLoO:

_—————> TM = 0,5825

Nutricionista e Educador Fisico
FORMULA:
TM =[ 100 - (% CC + % ML)] : 100

% CC = 6,75
% ML = 10,00

CALcuLoO:
_ > TM=0,8325

Fonte: Autor, 2024.

Em resumo, os servigos foram organizados em dois grupos, um voltado para
0s médicos especialistas e outro para nutricionista e educador fisico. Para cada grupo
foi necessario fazer o calculo da taxa de marcacgéo e encontrar um resultado compativel
ao mercado e que fosse possivel ser praticado no negdécio para gerar uma boa receita
e consequentemente, um bom lucro. Agora basta aplicar estes nimeros na formula e

encontrar o preco de venda ideal.
19. PRECO DE VENDA

O preco de venda € o valor que a empresa devera cobrar aos seus clientes
pela compra e consumo dos servi¢os prestados no seu estabelecimento. Definir o preco
ideal com base em parametros técnicos, € imprescindivel para garantir que o negoécio

seja competitivo sem abrir mdo da lucratividade.
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Figura 22: Preco de venda

PRECO DE VENDA
FORMULA
Custo unitario de produgdo
PV =
Taxa de marcacgéo
PEGAS QUANTIDADE POR TRIMESTRE
Primeiro | Segundo Terceiro Quarto
Consulta Clinico Geral 318,39 312,51 30747 303.11
Consulta Endocrinologista 318,39 312,51 30747 303,11
Consulta Ginecologista 318,39 312,51 30747 303,11
Consulta Neurologista 318,39 312,51 30747 303,11
Consulta Nutricionista 222,59 218,48 214,96 211,90
Consulta Educador Fisico 222,45 218,34 214.81 211,76

Fonte: Autor, 2024.

Nota-se que ha um comportamento decrescente no preco de venda proposto
ao longo dos quatro primeiros trimestres, que é resultado do aumento da produtividade

ao longo do tempo.
20. RECEITAS OPERACIONAIS

A receita operacional é o demonstrativo compilado e organizado dos recursos
gue foram gerados pela empresa por meio da execucao das suas atividades-chave. Ou
seja, € o volume financeiro total que é recebido pela prestacdo de servicos ou pela
venda de produtos, por determinada empresa ou negécio. Que no caso da Clinica

Casulo, trata-se da receita oriunda das consultas realizadas pelos seus profissionais.

Figura 23: Receitas Operacionais

RECEITAS OPERACIONAIS

i VALOR EM R$ / TRIMESTRE
DISCRIMINAGAO Primeiro Segundo Terceiro Quarto Anual
Consulta Clinico Geral 252.161.13| 268.132.56] 284.103,99] 300.075.43 1.104.473,10
Consulta Endocrinologista 262161.13| 268.132,66| 284.103,99] 300.075.43 1.104.473,10
Consulta Ginecologista 126.080,56| 134.066,28] 142.052.00] 150.037.71 552.236,55
Consulta Meurologista 126.080,56| 134.066,28] 142.052.00] 150.037.71 552.236,95
Consulta Mutricionista 88.147.18 93.728.64 99.310,50) 104.892.15 386.078,67
Consulta Educador Fisico 88.090.10 93.667.00 99.243,90] 104.820.80 385.821,80
TOTAL 844.630,56| 898.126,52| 951.622,47 1.005.118,43 3.699.497,98

Fonte: Autor, 2024.
Para chegarmos nesse resultado, foi preciso realizar a multiplicacdo do preco

da venda pela quantidade de atendimentos realizados por cada um dos profissionais

ao longo do periodo:
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Receitas operacionais = Pre¢o de venda x Quantidade de producao
21. CUSTOS TOTAIS

Os custos totais levam em considerag&o a soma dos custos fixos com 0s custos
variaveis, a fim de chegar no valor total das despesas de um negdcio. Abaixo é possivel

observar o detalhamento e a soma desses custos e o resultado obtido.

Figura 24: Custos Totais



CUSTOS TOTAIS

VALOR EM R$ 1,00 / TRIMESTRE

DISCRIMINAGAC Primeiro Segundo Terceiro Quarto Anual
Custo fixo 140.974,14 140.974,14 140.974,14 140.974,14 563.896,57
Custos variaveis 644.381,66 685.192,22 726.002,78 766.813,34 2.822.390,00
Diretos 587.369,10 624.568,68 661.768,26 698.967.84 2.572.673,89
Comercializagao 57.012,56 60.623,54 64.234,52 67.845,49 249.716,11
SOMA 785.355,81 826.166,36 866.976,92 907.787,48 3.386.286,57
CUSTOS GERAIS DA CONSULTA COM CLINICO GERAL
Custo fixo 35.243,54 35.243,54 35.243,54 35.243,54 140.974,14
Custos variaveis 163.904,73 174.286,16 184.667,60 195.049,03 717.907,52
Diretos 146.883,86 156.187,22 165.490,58 174.793,94 643.355,58
Comercializagéo 17.020,88 18.098,95 19.177,02 20.255,09 74.551,93
SOMA 199.148,27 209.529,70 219.911,13 230.292,56 858.881,66
CUSTOS GERAIS DA CONSULTA COM ENDOCRINOLOGISTA
Custo fixo 35.243,54 35.243,54 35.243,54 35.243,54 140.974,14
Custos variaveis 163.904,73 174.286,16 184.667,60 195.049,03 717.907,52
Diretos 146.883,86 156.187,22 165.490,58 174.793,94 643.355,58
Comercializagao 17.020,88 18.098,95 19.177,02 20.255,09 74.551,93
SOMA 199.148,27 209.529,70 219.911,13 230.292,56 858.881,66
CUSTOS GERAIS DA CONSULTA COM GINECOLOGISTA
Custo fixo 17.621,77 17.621,77 17.621,77 17.621,77 70.487,07
Custos variaveis 81.952,37 87.143,08 92.333,80 97.524,51 358.953,76
Diretos 73.441,93 78.093,61 82.745,29 87.396,97 321.677,79
Comercializagdo 8.510,44 9.049,47 9.588,51 10.127,55 37.275,97
SOMA 99.574,13 104.764,85 109.955,57 115.146,28 429.440,83
CUSTOS GERAIS DA CONSULTA COM NEUROLOGISTA
Custo fixo 17.621,77 17.621,77 17.621,77 17.621,77 70.487,07
Custos variaveis 81.952,37 87.143,08 92.333,80 97.524,51 358.953,76
Diretos 73.441,93 78.093,61 82.745,29 87.396,97 321.677,79
Comercializagdo 8.510,44 9.049,47 9.588,51 10.127,55 37.275,97
SOMA 99.574,13 104.764,85 109.955,57 115.146,28 429.440,83
CUSTOS GERAIS DA CONSULTA COM NUTRICIONISTA
Custo fixo 17.621,77 17.621,77 17.621,77 17.621,77 70.487,07
Custos variaveis 79.332,46 84.355,95 89.379,45 94.402,94 347.470,80
Diretos 73.382,53 78.029,26 82.675,99 87.322,72 321.410,49
Comercializagdo 5.949,93 6.326,70 6.703,46 7.080,22 26.060,31
SOMA 96.954,23 101.977,72 107.001,21 112.024,71 417.957,87
CUSTOS GERAIS DA CONSULTA COM EDUCADOR FISICO
Custo fixo 17.621,77 17.621,77 17.621,77 17.621,77 70.487,07
Custos variaveis 79.281,09 77.977,78 82.620,55 87.263,32 327.142,73
Diretos 73.335,01 77.977,78 82.620,55 87.263,32 321.196,65
Comercializagao 5.946,08 - - - 5.946,08
SOMA 96.902,86 95.599,55 100.242,32 104.885,09 397.629,80

Fonte: Autor, 2024.
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Na imagem acima é possivel visualizar na primeira coluna o valor dos custos
totais, e logo abaixo dele o detalhamento da distribuicdo desses custos entre todos os

atendimentos oferecidos na Clinica.
22. RESULTADOS OPERACIONAIS

Podemos considerar como resultados operacionais o resultado do negdcio,
apos confrontar todas as receitas que foram obtidas com os custos fixos e variaveis que
foram gerados em um determinado espaco de tempo, normalmente anual e na imagem

a seguir, desdobrado trimestralmente.

Figura 25: Resultados Operacionais

ANALISE FINANCEIRA

RESULTADOS OPERACIONAIS

“ VALOR EM R$ / TRIMESTRE
DISCRIMINAGAO Primeiro Segundo Terceiro Quarto Anual
1. Receitas operacionais 844.630,56 896.126,52 951.622.47 1.005.118.,43 3.699.497,98
2. Custos varidveis 644.381,66 685.192,22 726.002,78 766.813,34 2.822.390,00
3. Margem de contribuigio (1-2) 200.248,89 212.934,29 225.619,69 238.305,09 877.107,97
4. Custos fixos 140.974,14 140.974,14 140.974,14 140.974,14 563.896,57
5. Lucro antes do IRPJ e CSLL 59.274.75 71.960,15 84.645,55 97.330,95 313.211,40
6. IRPJ + CSLL 7.782,42 21.588,04 25.393 67 29.199,29 93.963,42
7. Lucro liquido (5-6) 41.492,32 50.372.11 59.251.89 68.131,67 219.247,98

Fonte: Autor, 2024.

Fazendo a analise dos resultados operacionais do negocio, € possivel afirmar
gue a Clinica Casulo deve gerar lucro desde o primeiro trimestre, atingindo um lucro
que, ao final do primeiro ano de atividade, totaliza R$219.247,98 (Duzentos e dezenove

mil, duzentos e quarenta e sete reais e noventa e oito centavos).
23. PONTO DE EQUILIBRIO

Finalizado o levantamento dos resultados operacionais, 0 proximo passo é
realizar a construcédo e a avaliacdo dos indicadores do negdcio. O primeiro indicador
gue seratrabalhado é o ponto de equilibrio; esse possui uma grande importancia, sendo
considerado como um indicador de seguranca do negdcio, capaz de evidenciar o
guanto que a empresa precisa gerar em resultados para conseguir cobrir todos os
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custos da empresa. Dessa forma, a receita gerada a partir desse ponto passa a gerar

lucro para o negécio.

Figura 26: Ponto de equilibrio

PONTO DE EQUILIBRIO

FORMULA:
Custos Fixos
PE =
Custos Variaveis
1-
Receitas Operacionais
MEMORIA DE CALCULO:
PE = 237842350

Fonte: Autor, 2024.

Aplicada a férmula, foi possivel chegar ao ponto de equilibrio para a Clinica
Casulo, que precisa gerar 0 equivalente a R$2.378.423,50 (Dois milhdes, trezentos e
setenta e oito mil, quatrocentos e vinte e trés reais e cinquenta centavos) para atingir o

equilibrio financeiro e gerar lucro para o negdcio a partir do excedente.
24. LUCRATIVIDADE

indice de lucratividade é um dos principais indicadores do negécio, e vai
mensurar a sua capacidade de gerar lucro sob o trabalho realizado, custos envolvidos
e 0s investimentos. Abaixo € possivel observar o resultado obtido ao realizar essa

analise.

Figura 27: Lucratividade

LUCRATIVIDADE

Lucro liguida anual
Lucratividade = x 100
Receita operacional

MEMORIA DE CALCULO: £.93

lindica gqual € o ganho que a empresa consegue gerar sobre o trabalho que desenvalve.

Fonte: Autor, 2024.
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O resultado acima mostra que a cada R$100,00 investido, a Clinica Casulo
deve obter um retorno de R$5,93 de lucro. A partir dessa informacéo, € possivel, por
exemplo, desenhar estratégias para conseguir ampliar margens e garantir uma

lucratividade cada vez maior e mais consistente.
25. RETORNO DO CAPITAL INVESTIDO

Dado que todo negécio é iniciado com o objetivo de gerar lucro, o retorno do
capital investido vai trazer a perspectiva de tempo que sera necessario para que 0s
investidores tenham o retorno do capital investido em forma de lucro, a fim de justificar
a abertura do negdécio de acordo com o apetite de cada investidor e a sua capacidade
de exposicao aos riscos inerentes de cada negaocio.

Realizada a analise e aplicada a férmula, chegamos no seguinte resultado:

Figura 28: Retorno do capital investido

RETORNO DO CAPITAL INVESTIDO
FORMULA:
Investimento fixo

Retorno do capital investido = ————————
Lucro liguido anual

MEMORIA DE CALCULOD: 051 anosou + 6 meses

Fonte: Autor, 2024.

Para o retorno do investimento, o tempo previsto é de 0,51 anos, que seria 0
mesmo que aproximadamente 6 meses, 0 que podemos dizer ser um prazo curto e
bastante atrativo para fundamentar a abertura do negécio por parte dos

empreendedores.
6. CONCLUSAO

A partir dos dados coletados e apresentados ao longo deste plano € possivel
concluir que a Clinica Casulo € um negdcio considerado viavel. Com base nos dados
do seguimento que justificam o investimento, foi possivel apurar o crescimento
continuo na demanda pelos servigos ofertados pela Clinica Casulo, tendo um publico

consumidor cada vez mais amplo, e disposto a investir na propria saude. Um outro
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ponto presente nos dados do segmento, que corrobora essa afirmativa, é o fato de
haver uma baixa concentracdo de empreendimentos do tipo e médicos especialistas
em cidades fora dos grandes centros metropolitanos. O fato da cidade de Alagoinhas
capitanear uma microrregido da Bahia, proporciona uma posicdo geografica
privilegiada, uma vez que, além da sua populacdo de 151.055 habitantes (Censo
2022), ela também atende mais 08 municipios, que somados possuem cerca de mais
170.000 habitantes, e coloca a cidade como o grande polo de atendimento médico
privado da regido, conforme apurado no resultado da pesquisa de mercado
apresentada neste plano.

Um outro ponto que fortalece a viabilidade do negdcio, é o fato dos sécios
serem profissionais do segmento de saude, além de juntos, serem a maior fonte de
receita para a Clinica. Eles somam o equivalente a 59,70% do faturamento da
empresa, e esse montante configura 92,87% do ponto de equilibrio apresentado na
andlise financeira. Esse dado traz muita sustentacao para o negdcio, pois trata-se da
principal fonte geradora de receita, e estd, teoricamente, completamente
comprometida com o desempenho da Clinica Casulo.

No que se refere a estratégia, a matriz FOFA buscou trazer uma visdo mais
ampla, e proporcionar o cruzamento de informagdes que podem ser consideradas
cruciais para a construgdo de estratégias que tém a funcdo de nortear o negocio,
frente aos principais desafios internos e externos. Esse direcionamento tem a funcéo
de se precaver diante dos fatores que possuem maior poder de impacto na empresa
e de potencializar as oportunidades mapeadas para garantir um crescimento rapido,
consistente e duradouro.

No que tange a pesquisa de mercado, € possivel afirmar que ela assumiu um
papel determinante para o desenvolver do plano e no desenho da estratégia a ser
adotada, uma vez que foi a partir dela que se identificou as especialidades
complementares para compor o portfélio oferecido pela Clinica Casulo, que além das
especialidades dos sécios (Clinico Geral e Endocrinologista), deve incrementar
Ginecologia e Neurologia, com base na demanda reprimida identificada a partir das
respostas obtidas.

Por fim, a andlise financeira realizada aqui no plano, tratou de validar a
viabilidade da Clinica Casulo, de modo que ao ter registrado os custos e confrontado
com as projecdes de receitas provenientes dos servicos prestados através das

consultas, € possivel apurar que 0 negocio apresenta uma lucratividades satisfatoria,
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com possibilidade de retorno no curto prazo, o que permite inferir que o negdcio

demonstra grandes chances de viabilidade.
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