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SUMARIO EXECUTIVO

O inicio das operagcbes do empreendimento ird criar no mercado de Salvador um
sistema inédito de atendimento aos idosos, ja bastante utilizado em paises da

Europa, Estados Unidos e em algumas regifes do pais, especialmente o Sul.

O mercado é extremamente promissor, tendo em vista que as pessoas que iniciaram
atividades profissionais na década de 70 estdo agora comecando a se aposentar e
muitos tém recursos, principalmente decorrentes de Planos de Aposentadoria

privadas, o que faz com que essas pessoas tenham uma renda acima da média.

O empreendimento em si consiste na disponibilizacdo de atendimento médico
voltado para o idoso, inclusive com fisioterapia, além de uma pousada, onde estes

poderao ficar hospedados e participar de diversas atividades de lazer.

Trata-se de um empreendimento misto de lazer e saude, onde além de se divertir 0
idoso podera tratar de eventuais problemas de salude, ou mesmo realizar uma

verificagcdo de rotina em seu estado geral.

O empreendimento se apresenta, do ponto de vista econdmico-financeiro, bastante
atrativo, tendo um Payback de apenas 7 meses, 0 que 0 torna um excelente
negocio, além de outros indicadores extremamente favoraveis, como uma previsao
de resultado liquido de R$507 mil no primeiro ano de funcionamento, um ROI de
2,87 por ano e um fluxo de caixa com superavit de R$678 mil no primeiro ano,

recuperando inclusive o investimento inicial de R$405 mil logo no primeiro ano.

Portanto, o que se observa é que trata-se de um negdcio inédito, e que portanto sera
uma novidade no mercado local com um publico alvo bem definido e um mercado

promissor, além das possibilidade de retorno financeiro extremamente elevadas.



1) Descricédo da Empresa

1.1 Dados da Empresa

1.1.1 Natureza do Negdcio
A Clinica Horizonte sera um centro especializado em atendimento clinico e hoteleiro
com um moderno conceito em atendimento, voltado para a melhor idade, com
assisténcia humanizada e alto grau de qualidade.

1.1.2 Misséao e Visao

MISSAO: Desenvolver e garantir aos nossos clientes, um atendimento com alto

padrdo de qualidade e humanizacéao.

VISAO: Ser a melhor clinica de atendimento a melhor idade da Bahia.

1.1.3 Objetivos Estratégicos

Atingir o faturamento médio em 50% nos primeiros 6 meses, dobrando esse numero

até o final do segundo ano.

Desenvolver projetos, em no maximo 6 meses de funcionamento, para proporcionar
a populacao local, esclarecimentos a cerca de uma melhor qualidade de vida, como
orientacdo alimentar, exercicios fisicos e atividades culturais, consultas gratis para a
populacéo carente.

Atingir 50% da capacidade atendimento em 6 meses de funcionamento;

1.1.4 Abrangéncia de Atuagéo

A clinica ofertara servi¢cos na regiao urbana e metropolitana de Salvador.



1.1.5 Estagio Atual da Empresa

A implantacdo da empresa se encontra em fase de projeto, e sera consolida apos a
concluséo do Plano de Negdcio, que dara suporte através da andlise da viabilidade

econdmico-financeira.

1.1.6 Diferenciais Competitivos

Atendimento clinico personalizado e hospedagem num sé lugar, com atividades
fisicas e culturais, além da realizacdo de passeios adequados as necessidades dos

clientes.

1.1.7 Localizacdo Geogréfica

A Clinica tera sua sede a Av. Luiz Viana Filho,( Paralela), préximo ao condominio
Dom Bosco, huma area bastante arborizada, o que proporcionara melhor qualidade

de atendimento aos clientes.

1.1.8 Exigéncias Legais para o funcionamento da empresa

Consulta Prévia para fins de Alvara de Funcionamento:

A Consulta Prévia é documento fundamental para a instalacdo de empresas,
devendo ser o primeiro passo a ser dado quando se pensa em abrir um negdcio.
Tem a finalidade de informar se é permitida a instalacdo da atividade solicitada no
endereco pretendido, de acordo com o Plano Diretor de cada municipio, evitando
investimentos desnecessarios. Na maioria dos casos Sao necessarias 0s seguintes

medidas:

Apoés a aprovacédo do endereco e do nome escolhido sera feita na JUCEB a abertura
da empresa e registro para protecdo do nome empresarial, além da elaboracédo e

registro do Contrato Social.



Logo apds, sera feito o Cadastro Nacional da Pessoal Juridica - CNPJ, gerando um
namero de CNPJ de identificacdo da empresa.

Entdo serd feito o pedido de Licenca para Localizacdo e Funcionamento direcionado
a Secretaria Municipal de Desenvolvimento Urbano, que corresponde ao Alvara de

Licenca e Funcionamento - ALUF.

A empresa também dever4q se inscrever no Sindicato Patronal da categoria -
SINDISAUDE, e passar a pagar a Contribuicdo Sindical Patronal.

1.1.9 Aliancgas Estratégicas

Visando expandir e consolidar a empresa no mercado, serdo firmadas aliancas
estratégicas com parceiros do segmento de salude e de entretenimento, visando
dotar o servico de infra-estrutura adequada ao perfil da clientela da clinica.

1.1.10 Responsabilidade Social

Visando cumprir o papel social, a clinica proporcionarda a comunidade carente local,
consultas gratis a cada final de més, com um médico clinico, assim como
orientacdes em relacdo a uma melhor qualidade de vida, de forma voluntaria por

parte dos funcionarios da clinica, assim como sorteios de entradas gratis a eventos

culturais, passeios e outros.

2) Estrutura Organizacional

2 .1 Estrutura Legal do Negécio

2.1.1 Estrutura Legal do Negocio

A Clinica Horizonte é uma Sociedade Empresaria, composta por 1 socio: Antdnia de

Fatima Gomes da Silva, que terd autoridade e responsabilidade total, sobre o
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negocio, assumindo 100% do capital social da firma individual para a Receita

Federal e classificada como Empresaria pelo Codigo Civil Brasileiro.

A carga tributaria:

Impostos que incidem sobre o funcionamento:

1- Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ) - percentual = 4,88%

2- Programa de Integracao Social (PIS) - Percentual = 0,65%

3- Contribuicao Social sobre o Lucro Liquido (CSLL) - Percentual = 2,88%

4- Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social (COFINS) - Percentual =
3%

5 - ISS = percentual = 5%

Todos os encargos = 16,41%

Impostos que incidem sobre a folha de pagamento:

1- Encargos sociais = 62,17%

2 .2 Geréncia e Estrutura Organizacional

2.2.1 Descricédo do Organograma

A estrutura organizacional da Clinica Horizonte € composta pela Diretoria efetivada
pela diretora socia, Antbnia de Fatima Gomes da Silva e Geréncia de Recursos

Humanos, que estabelecerdo as rotinas diarias.

Por ser uma empresa de médio porte, ndo serdo necessarios setores exclusivos e

especificos para cada area:

Diretoria Administrativa: 0 mais elevado cargo da empresa, a quem compete:

- Representar juridicamente a empresa nos diversos 0rgaos;

- Representar a empresa junto as instituicées financeiras;



- Analisar e aprovar demonstracdes financeiras e comerciais;

- Acompanhamento do faturamento e negociagoes;

- Acompanhar o controle de custos,

contar a pagar e receber,

previsdes e projecoes, auditorias administrativas e financeiras;

- Manter contato com os fornecedores e visitar as instalacoes;

- A administracéo e coordenacao geral da empresa;

Ao Gerente de Recursos Humanos: Coordenar,
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fluxo de caixa,

acompanhar e supervisionar as

atividades, avaliando e orientando os funciondrios e todos os integrantes da equipe,

e acoes de marketing, a fim de fortalecer a imagem e a lembranca da marca Clinica

Horizonte junto aos clientes, fornecedores e instituicdes, a quem compete:

- Acompanhar as necessidades dos clientes;

- Dominar informacdes sobre Mercado e tendéncias do segmento;

- Atualizar e controlar informacdes relevantes sobre os fornecedores;

- Executar outras atividades inerentes ao cargo;
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2.2.2 Descricgéo e Experiéncia dos Executivos Chaves

A Clinica Horizonte exercera sua gestao de forma participativa, permitindo que os
funcionarios possam expressar suas opinides e idéias de maneira pro-ativa,
proporcionando o crescimentos da organizacdo. Havera reunifes quinzenais com o
objetivo de integracéo, e discursdes diversas, possibilitando a participagéo de todos,

ficando a diretoria responséavel pela tomada de decisdes.

MINI CURRICULUM

ANTONIA DE FATIMA GOMES DA SILVA

Graduada em Administracdo Com énfase em Hospitalar pela Faculdade Jorge
Amado, atualmente dedica-se a area de faturamento SUS (Sistema Unico de
Saude), da empresa Hospital Sdo Rafael, exercendo a funcéo de faturista.
Especializacdo em Gestéo de servi¢cos de Saude.

2 .3 Politica de Recursos Humanos

2.3.1 Plano de Carreira e Compensacao

Entendemos que todas as atividades na organizacdo quanto a politica de
remuneracdo, cargos e niveis interferem diretamente no comportamento e
comprometimento dos funcionarios. Desta forma pretende-se praticar uma politica
de salarios e beneficios para os empregados, visando estimular o crescimento

profissional e pessoal dos mesmos.

Diretora Administrativa - responsavel por toda a parte administrativa e financeira da

empresa. Salario em forma de pro-labore R$ 2.000,00

Gerente de Recursos Humanos - responsavel por Coordenar e supervisionar as

atividades inerentes ao cargo, além da boa comunicacéo e logistica.
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Salario R$ 1.200,00

Secretaria — responséavel pela elaboracdo de correspondéncias, cotacdo de precos,
e acompanhamento de pedidos de compras de produtos e materiais (alimenticios,
matérias de limpeza, expediente, e outros), Junto a fornecedores, agenda da

Diretoria e Geréncia de recursos Humanos. Salario R$ 900,00

Recepcionista — Receber e informar clientes e visitantes com cortesia e presteza,
realizar check-in/ ckeck-out, anotar mensagens e atender chamadas telefbnicas,

solicitar servicos especificos, efetuar reservas. — salario R$ 470,00

Auxiliar de escritério — responséavel, fechamento do faturamento, controle de

estoques, recebimento e dispensac¢do de materiais e arquivo. Salario R$ 520,00

Enfermeiras — responsavel pela coordenacéo, controle e supervisdo das atividades
realizadas pelos auxiliares de enfermagem, assim como assisténcia ao cliente.
Salario R$ 1.100,00

Fisioterapeuta — responsavel pela supervisdo e programacdo as atividades
realizadas pelos clientes, bem como pelos cuidados de prevencao e reabilitacdo dos
mesmos. Salario R$ 1.200,00

Auxiliares de enfermagem — dar suporte as enfermeiras na assisténcia e cuidados
diretos ao cliente e administragdo de medicamentos ja prescritos pelo médico.
Saléario R$ 600,00

Chefe de cozinha — garantir a qualidade dos alimentos, participando do preparo,
coordenacdo das operacbes da cozinha, assim como da equipe, seguindo 0s
padrées os padrdes estabelecidos pela clinica, fazer pedidos de compras referentes

ao departamento, manter higiene e organizacao. Salario R$ 400,00

Cozinheiro — preparar, guarnecer e servir produtos preparados na copa ( pratos
especiais, lanches, sobremesas, sucos ), preparar molhos, saladas e pratos frios,

sopas e entradas quentes, além de controlar quantidades a servir, respectivamente.
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Salario R$ 350,00
Copeiras — responsaveis por cortar, fatiar e dar auxilio ao chefe e ao cozinheiro,
como também limpeza, higienizacdo e organizacao de lougas, copos e talheres e

servir aos clientes. Salario R$ 350,00

Camareiras — responsaveis pela organizacao, limpeza e higiene das acomodacoes.
Salario R$ 350,00

Auxiliares de servicos gerais — responsaveis pela limpeza e higienizacédo das areas

internas e externas da clinica. Salario R$ 350,00

Governanta - responsavel pelo quadro de pessoal da parte hoteleira, gerenciando
camareiras, recepcionista e continuo. Salario R$800,00

Médicos - responsavel pelo atendimento aos pacientes e hospedes. Salario
R$1.800,00

2.3.2 Plano de Incentivo

E evidente a importancia de um plano de incentivo em qualquer empresa que
pretende se firmar no mercado, pois seus funcionarios podem ser considerados
como um forte canal de distribuicdo, por isso sera oferecido para os funcionarios
uma politica de treinamento avancada. I1sso servirh como motivador organizacional.

2.3.3 Recrutamento e Selecao

A Clinica Horizonte utilizara varios meios de recrutamento de empregados, como

indicacao de terceiros, andncios, visita de interessados, agéncia de empregos, etc.

Definicdo do quadro funcional da Clinica Horizonte:

01 secretaria
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01 auxiliar de escritorio

02 auxiliares de servigos gerais

02 auxiliares de enfermagem

02 camareiras

02 copeiras

01 chefe de cozinha

01 cozinheiro

02 enfermeiras

02 fisioterapeutas

01 gerente de Recursos Humanos

01 recepcionista

01 Governanta

Todos os funcionarios assinarédo contrato de trabalho regido pela CLT. As atividades

de Contabilidade, Técnico de Manutencéo, Consultores, Palestrantes e outros, serao

terceirizados.

Os médicos receberdo por horas trabalhadas.

REQUISITOS DOS CARGOS:
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- Secretaria - 2° grau completo, com experiéncia, organizacao, presteza, iniciativa e
compromisso com o trabalho, bom relacionamento, rapidez, simpatia, fluéncia
verbal, dominio de informética, conhecimento em outra lingua (inglés).

- Recepcionistas - 2° grau completo, com experiéncia de dois anos em atendimento
a cliente, conhecimento em informatica e telemarketing, goste de trabalhar com o

publico, conhecimento de inglés.

- Chefe de cozinha - 2° grau completo, experiéncia em hotelaria ou buffet no minimo

2 anos, ter curso de especializagao.

- Cozinheiro - 2° grau completo, experiéncia em hotelaria no minimo 2 anos.

- Camareiras - 2° grau completo, de preferéncia com experiéncia anterior na area de

hotelaria.

- Gerente de Recursos Humanos - Superior completo, inglés, experiéncia na area

de gerenciamento de pessoas. Desejavel conhecimento na area de turismo.

- Auxiliar de escritério - 2° grau completo com experiéncia em faturamento,

almoxarifado, dominio de informatica, bom relacionamento.

- Auxiliar de servicos gerais 0 2° grau completo com experiéncia.

- Governanta - 2° grau completo com experiéncia em hotelaria.

- Profissionais médicos e de enfermagem - formacé&o profissional com registro nos

Orgaos da categoria e experiéncia.
2.3.4 Avaliacédo de Desempenho
A Clinica Horizonte adotou a avaliacdo de desempenho como um método de

avaliacdo, buscando medir o desempenho individual dos funcionarios e o grau em

gue ele alcanca os requisitos de seu trabalho, avaliando as decisfes e contribui¢cdes
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de sua equipe. Conscientizando o avaliado e avaliador que a Avaliacdo de
Desempenho traz beneficios para a organizacdo e para o funcionario, enfatizar o
individuo no cargo, objetivando e nédo subjetivando, deixando bem definido que a
Avaliacdo sera utilizada para melhorar a produtividade do individuo dentro da
organizacdo, assegurando 0 seu crescimento dentro da organizacdo e
reconhecimento profissional e que jamais sera utilizado como instrumento de
punicdo. Avaliando os funcionérios frente a um conjunto de competéncias como:
administracdo do tempo, pro-atividade, produtividade, criatividade, qualidade,
planejamento, organizacdo, cooperacdo, postura profissional, dedicacéo,
pontualidade; a que serdo ponderadas de acordo com sua importancia para a
empresa e as caracteristicas dos cargos, conforme orientacdes obtidas pelo R.H. As
avaliacdoes receberdo tratamentos estatisticos, servindo de feedback e coletando
subsidios para elaborar um planejamento de auto desenvolvimento. Este

planejamento poderé ser elaborado com auxilio da diretoria.

2.3.5 Treinamento e Desenvolvimento

A Clinica Horizonte acredita que investimento em treinamento e capacitagdo de sua
equipe de colaboradores deve ser bem aplicado e desenvolvido, pois o treinamento
enriquece o patrimoénio humano da empresa, desenvolvendo pessoas, fazendo com
que elas aprendam novos conhecimentos, habilidades e destrezas e tornando-as

eficientes naquilo que fazem, prestando servicos diferenciados no seu segmento.

A Clinica Horizonte, trabalhara junto as organizacfes de credibilidade no mercado,
exemplo do SEBRAE, SEST/SENAT e SENAI, para treinamento de sua equipe de
colaboradores de acordo com o perfil de funcionarios, com cursos de capacitacao
como Qualidade em Atendimento ao cliente, Camareiras e Gerenciamento de
Negocios, Turismo/Hotelaria, Informéatica Baésica, Conscientizacdo Ecoldgica, e
Higiene e Manipulacdo de Alimentos entre outros, para conhecimento geral.
Pretendemos que todos atinjam o mesmo nivel de informacgé&o sobre as rotinas e
procedimentos diarios de todas as fungbes, a fim de evitarmos transtornos em

eventuais faltas de um colaborador.
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3) Produtos e Servigcos

3.1 Descricao dos Produtos

3.1.1 Descricédo dos Produtos

A Clinica Horizonte ter4d como rotina diaria a funcéo de receber, atender e/ou alojar
os clientes; oferecendo consultas diagnésticas em clinica Geriatrica, Cardiolégica,
Neurologica, Reumatoldgica, Endocrinoldsgica, assim como oferecer arrumacao e
limpeza dos quartos e da area exterior; area de convivéncia com piscina e salao de
danca; passeios; preparacdo das refeicdes; além de servico de quarto, lavanderia
(terceirizado); fechamento das contas dos clientes e receber o pagamento e prestar
servicos de reservas. Tudo isso serda oferecido com qualidade e conforto,
proporcionando aos clientes satisfagao e a garantia de uma excelente estadia.

3.1.2 EspecificacOes e Requisitos Técnicos

Os servicos serdo prestados por profissionais devidamente capacitados, com
registros nos 0rgaos legais de suas categorias.
A Lei 10.741/2003 estabelece normas para tratamento de pessoas idosas, seja em

asilos, hotéis, clinicas ou qualquer estabelecimento comercial.

3.1.3 Uso e Apelo

Pretendemos que a Clinica Horizonte seja referéncia em atendimento, e ser uma

atividade estratégica para proporcionar melhor qualidade de vida ao publico alvo.

3.1.4 Estagio Evolutivo de Cada Linha

A Clinica Horizonte se encontra em fase de desenvolvimento, tendo ja em
andamento num grau maior de evolucdo, os leitos e consultérios, cozinha e
dependéncias. Piscina num grau menor, e ja em andamento, jardins e area de

convivéncia.
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3.1.5 Potencial e Vantagens Competitivas dos Produtos

As vantagens competitivas residirdo em servigos diferenciados no mercado, com
caracteristicas novas e valiosas, que servirdo de atrativos, como: instalacdes
modernas e confortaveis, com localizacdo privilegiada, pois a0 mesmo tempo em
gue situa-se em um local de facil acesso, fica proximo a hospitais de referéncia, a
exemplo do Hospital Sdo Rafael, Instituicdo de grande porte, de alta complexidade e

resolutibilidade.

O servico serd sempre personalizado e de alta qualidade, levando em conta as
preferéncias de cada cliente. Os funcionarios seréo treinados para que conhecam e
tratem o cliente da melhor maneira, trantando-o sempre como se ele fosse a Unica
pessoa presente na clinica, chamando-o pelo nome e levando-se em conta as
anotacoes feitas em seu cadastro no ato do check-in, de forma a personalizar ao

maximo o servico prestado.

3.1.6 Propriedade Intelectual Associada

A Clinica Horizonte protegera sua marca contra o0 uso de terceiros através do

registro junto ao INPI - Instituto Nacional de Propriedade Industrial.

3.1.7 Habilidade de Atender as Necessidades dos Clientes

Oferecer a seus clientes um atendimento personalizado, individualizado que
compreenda seus desejos e necessidades, para que sempre regressem, criando
dessa forma um elo de fidelizacdo. Desta maneira, se dispde a ouvir criticas e

sugestdes para o aprimoramento constante.

3.2. Atividades Correntes

Buscar constantemente aperfeicoamento no atendimento aos clientes, preocupando-
se com a infra-estrutura e qualidade na prestacdo de seus servicos. Através de
pesquisa de mercado, procurar obter criticas e sugestbes dos clientes para que

sempre estejam satisfeitos.
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3.2.2 Atividades Futuras

Realizaremos levantamento de pesquisa de mercado dos principais concorrentes,
buscando agregar de uma forma constante, o aprimoramento e a qualidade em

atendimento, oferecendo sempre o melhor servi¢o aos clientes.

3.2.3 Tecnologia Aplicada aos Produtos

A Clinica Horizonte apesar de ser uma estrutura organizacional simples, preocupa-
se em implementar desde o inicio, sistemas de controle informatizados nas areas de
faturamento e estoque, atualizacdo de dados cadastrais dos clientes (mala-direta),
objetivando manter contato constantemente para informacdo de promocgles e

pacotes promocionais, buscando a fidelizag&o do cliente.

4) Plano de Marketing

4.1 Descricao do Setor da Economia

4.1.1 Caracteristicas do Setor da Economia

Segundo Carlos A.G Gadelha (2002), o setor de Servicos de saude possui uma
participagdo no PIB de 5%. Responde o setor privado por cerca de 70% da renda
gerada, ficando o setor publico com uma expressiva participacdo de 30%. Observa-
se que na demanda de bens e servicos de saude, o setor publico se destaca frente
gualquer outro grupo de atividade considerando que do produto gerado pela area

publica e privada, a esfera estatal responde por cerca de 70% da demanda.

Conforme estudo citado possui uma participacdo expressiva dos investimentos
realizados no pais; responde por 7,5% do valor dos investimentos, sendo 75%
proveniente do setor publico. Vale destacar que a rede de prestadores de servicos

assistenciais para o SUS (Sistema Unico de Salde)é composta tanto por



21

organizacdes publicas como por organizacfes privadas que atualmente respondem

por 50% dos gastos do estado em saude.

Tais caracteristicas evidenciam a relevancia econémica de setor de saude, e o papel
do Estado através do exercicio de seu poder indutor, regulatério e de compras de

bens de consumo; de servicos e de bens de capital.

O Estado da Bahia esta conectado com as principais regides econémicas do Brasil e
do mundo. Quinto maior Estado brasileiro, com mais de 567 mil quildbmetros
guadrados, a Bahia tem atualmente 13,1 milhdes de habitantes, distribuidos em 425

municipios.

E o Estado mais populoso do Nordeste e o quarto do pais, com grande demanda. A
combinacao de fatores como localizacdo geografica, infra-estrutura adequada, setor
publico receptivo ao empresariado, economia competitiva, mao-de-obra
relativamente qualificada e incentivos financeiros oferecidos, fazem da Bahia um dos

estados brasileiros com maior capacidade de atrair investidores.

A economia Baiana vem apresentando uma continua expansdao, com um dos
maiores indices de crescimento econémico do Brasil, possuindo, hoje o sexto maior
PIB do pais e representa 1/3 do PIB da regido Nordeste. Com uma renda per capita
de US$2.416 em 2000, o PIB baiano chegou a quase R$ 50 BilhGes de reais,

representando 4,5% do PIB nacional.

A politica de desenvolvimento adotada pelo Governo do Estado tem proporcionado a
Bahia alcancar de forma sustentada, taxas de crescimento superior as do proprio
pais. As exportacdes baianas em 2001 atingiram a marca historica de 2,12 bilhdes
de dolares, registrando um crescimento de 9,09% em relagédo ao ano anterior, marca

superior ao crescimento das exportacdes do Brasil, que se situou em 5,69%.

Do total de recursos publicos e privados, cerca de 3% do PIB Estadual foram da
area de saude (aproximadamente R$1.800.000,00 por ano), sendo R$ 950.000,00
da medicina privada e R$ 850.000,00 do SUS. Com participacdo de cerca de
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duzentos mil(200 000) postos de trabalho no Estado. Tal distribuicdo de recursos

podem ser visualizada através da tabela seguinte:

Gasto federal com saude, como propor¢ado do PIB, segundo item de gastos

Item de gasto [1994 |1995 [1996 |1997 [1998 [1999 [2000 |2001 |[2002
Brasil 1,94 |195 |1,64 |1,78 |168 (186 |1,83 |1,83 |1,87
Pessoal 0,34 |0,39 |0,31 |0,28 (0,28 |0,25 (0,22 |0,21 (0,21
Outras 1,37 |1,28 |1,03 |1,08 |0,84 |0,83 |0,66 |0,63 |0,60
despesas

Outros gastos (0,06 [0,05 |0,04 [0,08 |0,06 |0,06 |0,07 |0,05 |0,04
Transferéncias |0,12 (0,12 |0,07 |0,09 |0,1 0,13 (0,20 |0,23 0,27
a estados

Transferéncias |0,04 |0,11 |0,19 |0,26 (0,44 |0,59 |0,63 |0,68 |0,70
a municipios

Fonte: IPEA/DISOC - estimativas anuais a partir dos dados do SIAFI/SIDOR do

IBGE(2002)
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4.1.2 Limitacdes e Entraves do Setor da Economia

As regras que orientam o funcionamento do setor estdo definidas na Lei 9.656/98 e
na portaria 2.177-44, atualmente em vigor. O texto legal estabeleceu critérios para
entrada, funcionamento e saida de operacdo de empresa no setor, discriminou 0s
padrées de cobertura e de qualidade da assisténcia e transferiu para o Poder
executivo federal a responsabilidade pela regulacdo da atividade econdémica das
Operadoras e das assisténcias a saude por elas prestada, e o dever de fiscalizagédo

do cumprimento das normas vigentes.

A partir de janeiro de 99, as Operadoras que desejam atuar no setor, tem que obter
na ANS um registro provisorio de funcionamento. Da mesma forma, cada plano de
saude para ser comercializado precisa esta registrado na Agéncia nacional de
Saude, que tem por finalidade institucional promover a defesa do interesse publico
na assisténcia suplementar a saude, regular as operadores setoriais, inclusive
guanto as suas relacbes com prestadores e consumidores e contribuir para o
desenvolvimento das ac¢des de saude no Pais.

O setor também sofre influéncias da ANVISA que é uma autarquia sob regime
especial, ou seja, uma agéncia reguladora caracterizada pela independéncia

administrativa.

A gestdo da ANVISA é responsabilidade de uma Diretoria colegiada, composta por
cinco membros e tem como principal missdo Proteger e promover a saude da
populacdo garantindo a seguranca sanitaria de produtos e servicos e participando
da construgéo de seu acesso.

Outro ponto séo as constantes mudancas na Legislacdo seja Federal, Estadual ou
Municipal, com aumento de aliquotas elevando o custo do negd6cio, bem como da
dependéncia do mercado externo como fornecedor de bens e tecnologias, atrelados
as sistematicas do comércio exterior e os altos custos quando da aquisicdo de
equipamentos, materiais, medicamentos e vacinas, visto a maioria dos fornecedores

de bens serem multinacionais.

4.1.3 Panorama Atual e Principais Tendéncias do Setor
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Com relacdo a forma de macro-estruturacdo do sistema de saude, houve um claro
ponto de inflexdo com a criacdo do Sistema Unico de saude, tal como incorporado na
Constituicao Brasileira de 1988. O Sistema passa a ter um objetivo universalizante,
ndo mais se colocando a distingdo entre contribuinte da previdéncia social e os
demais segmentos da populacdo, dando-se inicio a uma estruturacéo hierarquizada
entre os niveis federal, estadual e municipal, com a Unido progressivamente
assumindo um papel, de ambito nacional, de coordenacdo, regulacdo e

financiamento.

Devido as diferencas existentes entre as varias regides e municipios brasileiros, o
Ministério da Saude criou formas de descentralizar a prestacdo dos servicos
publicos da saude, repassando responsabilidades diferenciadas aos diferentes
municipios. A mudanca foi significativa, pois ocorreu a unificagdo de comando,
representada pela transferéncia ao Ministério da Saude de toda a responsabilidade
pela saude no plano federal, bem como nos estados e municipios, onde a
responsabilidade fica a cargo das respectivas secretarias estaduais e municipais de
saude.

Nem sempre é possivel ao municipio executar sozinho todos os servi¢os de saude.

Peguenos municipios carecem de recursos humanos, financeiros e materiais, e sua
populacdo é insuficiente para manter um hospital ou servigcos especializados. Por
isso, a descentralizacdo dos servicos implica também na sua regionalizacdo e
concessdo a empresas e instituicdes privadas. Num pais imenso como 0 Nnosso,
para evitar desperdicios e duplicacoes,

faz-se necessario organizar os servi¢os, visando dar acesso a todos os tipos de

atendimento.

A promocdao da salude a populacdo estd em constante transformacgéo pois, como as
sociedades sao dinamicas, a cada dia surgem novas tecnologias que devem ser
utilizadas para a melhoria dos servicos e das acdes de saude, bem a participacao e
mobilizacdo social como condicdo essencial na obtencdo de um melhor

funcionamento dos servigos, seja publico ou privado.
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Merece destaque a criagdo em janeiro de 2002 da Agéncia Nacional de Saude
Suplementar (ANS) com a finalidade de promover a defesa do interesse publico na
assisténcia suplementar a saude, regulando as relacdes entre os envolvidos,
(operadoras de planos de saude, prestadoras de servigcos e consumidores). Nesse
processo de regulacdo um dos maiores desafios tem sido obter dados fidedignos
que possibilite normatizar, fomentar, intervir e aferir a qualidade da assisténcia

suplementar, e subsidiar decis6es dos cidadaos e dos gestores publicos e privados

A municipalizacdo implementada ainda que de forma reduzida por conta da situagao
financeira da maioria dos municipios, tem influenciado no crescimento das
organizacbes se estruturarem e se organizarem, para gerir recursos escassos de

forma a atender a demanda crescente.

Assim como qualquer empresa ou instituicdo nos dias atuais, o setor de saude vé-se
obrigado a reestruturar-se, tanto administrativamente, quanto tecnicamente para
enfrentar o mercado em que operam. O custo da assisténcia médica tem aumentado
consideravelmente. O setor esta se tornando mais profissional, pois disso depende a

sobrevivéncia calcada na: Qualidade x custos competitivos.

Nesse cenario surgem e se consolidam novos conceitos de prestacdes de servicos
de saude no Brasil, a exemplo da Atendimento Domiciliar e do Hospital Dia,
permitindo maior qualidade, humanizacdo do atendimento, maior satisfacdo do
cliente, menores riscos de infec¢cdo hospitalar e conseqiientemente, menores custos

operacionais.

As novas regras do mercado que permitirdo a sobrevivéncia dos prestadores de
servicos de saude, passam por esses conceitos e por modelos avancados de

gestao, em um mercado crescente e cada vez mais competitivo.

O mercado consumidor se dirige para empreendimentos que possam oferecer essas
caracteristicas: qualidade, custos competitivos, referencial médico, conforto,

praticidade, tecnologia e resolutibilidade.
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Nesse sentido podemos entender que as tendéncias do mercado de saude estdo se

dirigindo para a prestacao do servico que absorve:

- As transformacgfes de conceitos da populacdo relativos a salde onde o enfoque
seguird os caminhos da qualidade de vida e bem estar, prevencdo, medicina
estética, envelhecimento saudavel, dentre outros, que exigirdo novos modelos

arguitetdnicos e administrativos, para atender a essas necessidades e desejos.

- O crescente indice de envelhecimento da populacdo com oportunidade de novas

demandas advindas das necessidades de atendimento a este segmento.

- A profissionalizacéo da gestdo com qualidade e reducao de custos.

Para vialibilizar este mercado, as empresas prestadores de servicos de saude
necessitam reduzir os seus custos e atingir os seus objetivos estratégicos, através
de contratacdo de servicos especializados. Essas empresas deverdo buscar
parceiros na area de gestdo, capazes de garantir a qualidade nos servigos e precos

competitivos.

4.1.4 Tamanho e Taxa de Crescimento do Setor da Economia

Segundo a Associacdo de Hospitais e Servicos de Saude do Estado da Bahia -
AHSEB, na Bahia o setor de saude é um dos que tem apresentado um significativo
crescimento, existindo 1.800.000 pessoas inseridas no sistema privado de saude, ou
seja 14% da populacdo do Estado. Com investimentos previstos a tendéncia é
aumentar o nivel de crescimento ndo s6 na Regido Metropolitana de Salvador, onde
acha-se concentrada aproximadamente 70% dos integrantes do sistema de saude,

como também nas demais regides do Estado.

Na Bahia, segundo informacfes da Gazeta Mercantil, a expectativa de investimentos
privados até 2005 ficou na ordem de U$%$26.219,97 milhdes. Fica evidente que,
embora quase 90% dos pacientes dependem do poder publico para prevenir e

buscar a cura das doencas. O "neg6cio saude" estd menosprezando investimentos
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em clinicas e hospitais, aumentando assim a distancia entre a qualidade e o acesso

oferecidos pelas rede publicas e privadas.

Segundo o Sindicato dos Médicos do Estado da Bahia, ha 33213 leitos hospitalares,
sendo 5209 exclusivamente para o atendimento na rede privada de saude e mesmo

com o aumento do numero de hospitais particulares ainda é insuficiente.

No gue tange a numeros de leitos na rede publica estadual, o crescimento é bem
mais modesto, ficando segundo dados do DATASUS em 9% no periodo de 2003 a
2005.

4.1.5 Segmentacédo no Setor da Economia

Considerando a continuidade das tendéncias verificadas para as taxas de
fecundidade e longevidade da populacéo brasileira, as estimativas para 0os proOXimos
20 anos indicam que a populacdo idosa podera exceder 30 milhdes de pessoas ao
final deste periodo, chegando a representar quase 13% da populacdo. A andlise da
evolugéo da relacao idoso/criangca mostra que a proporgéo de idosos vem crescendo
mais rapidamente que a proporgédo de criancas: de 15,9% em 1990, passou para
21,0% em 1991, e atingiu 28,9%, em 2000.

Fonte: IBGE

4.2 Mercado Alvo

4.2.1 Caracteristicas do Mercado Alvo e Seus Segmentos

A populacéo brasileira, no ultimo censo, quase bate o patamar dos 170 milhdes de
habitantes. Quase a mesma porcentagem entre homens (49,22) e mulheres (50,78).
Foi detectado ainda, que a taxa de natalidade caiu. Nas novas geracdes, 0S casais
tém menos filhos, ou ps programam para mais tarde, apés os 30,35 anos, ou nem 0s
tém. Enquanto isso a taxa de longevidade aumenta. Somos um pais de idosos,
como costuma dizer Humberto Costa, atual Ministro da saude. Um segmento com
toda a experiéncia e sabedoria que gera beneficio, mas por outro lado, com todas as

probleméticas sociais econdbmicas e de saude que a idade também traz. ser a 62



28

populacdo com o maior numero de idosos do mundo, em pouco tempo, abre
caminho para comemoracao. Estamos vivendo por mais tempo e melhor; e detona
uma necessidade emergente; nos prepararmos par atender a saude do idoso, ou
melhor, a doenca da na terceira ou quarta idade. E se nossos servigcos de saude,
hoje no Brasil, mal conseguem atender criancas, gestantes e adultos jovens, que

dird, amanha, os acima de 70 anos de idade.

O SUS, O Sistema Unico de Salde, criado pela Constituicdo de 1988, continua e se
intensifica na gestdo do atual Ministro da Saude, Humberto Costa. "Avancar nessa
ocasiao € exatamente afirmar os principios e as diretrizes do SUS, a universalidade,
a garantia ao acesso", reforca. A intencdo do ministério € ampliar a participacdo da
comunidade no sistema Unico mediante o Programa de Saude da Familia, o que
deve ocorrer, principalmente, nos grandes centros urbanos, o que ndo é a solucéo
Unica para todos os problemas de saude por que passa atualmente o Brasil. Nem o
volume de verbas a ele destinado atende as necessidades de cada municipio.
Porém, é uma ferramenta importante na politica de saude que deve ganhar reforcos
e parcerias ao longo dos proximos anos.

O governo ainda quer dar incentivo e investir em pesquisa e tecnologia e criar um
tipo de Centro de Controle de Doencas, ou seja, um laboratorio capaz de identificar,

com rapidez, agentes infecciosos que possam ser uma ameaca a saude publica.

4.2.2 Tamanho do Mercado Alvo

A Clinica visa atender a um publico acima de 60 anos de ambos os sexos,
representado por um percentual por 6,17% da populacdo de Salvador, que € de um
total de 2.67356 milhdes com 165.036 mil pessoas, na faixa etaria da clientela objeto

dos servicos a serem prestados.
4.2.3 Cobertura Geogréafica
Clinica Horizonte visa dar cobertura a cidade de Salvador e posteriormente, tanto

em relacdo aos servigos clinicos, quanto na parte de hotelaria e entretenimento

tendo em vista que, com o aumento da expectativa de vida da populacéo, esse
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segmento precisa encontrar no mercado servicos que possam atender suas

expectativas e necessidades.

4.2.4 Segmentagéao

A Clinica Horizonte decidiu atuar neste segmento tendo em vista 0 aumento da
expectativa de vida da populagéo, que esta representada pelo publico masculino e
feminino de faixa etaria acima de 60 anos. Este segmento permite uma melhor
identificacdo dos usuarios que possuem capacidade financeira e que podem dispor
de algum tipo de plano de saude ou mesmo utilizar os servigos particulares como

forma de atendimento.

4.2.5 Tempo de Entrada no Mercado Alvo

O prazo de entrada no mercado € de seis a oito meses, entretanto, a estratégia

inicial é de viabilizar a empresa financeiramente, visando a prestacdo de servicos

completos, a que se dispde, e com qualidade, para assim fidelizar nossos clientes.

4.2.6 Pesquisa de Mercado

Nossa pesquisa de mercado foi realizada através de fontes primarias e secundarias:

Fonte priméria: Visita a instituicdo de saude de referéncia em Salvador, através de

observacéo e entrevista informal.

Fonte Secundaria: Foram realizadas consultas em sites diversos, do ramo de
atividade de saude, analisando indicadores e estatisticas dos 6rgdos como: IBGE,
DATASUS, SEI, BNDES, SESAB, etc.

4.2.7 Potencial de Entrada no Mercado Alvo

Dentro do mercado em que se pretende atuar, e que representa aproximadamente

165 mil, a empresa deseja atender dentro do segmento uma média mensal de 1.350
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usuarios de consultas médicas e 75 de consultas fisioterapicas, que representa hoje
cerca 1% de toda demanda existente, para efeito de consultas e 270 diarias por

meés.

4.2.8 Tendéncias e Mudancas Previstas no Mercado-Alvo

0 mercado apresenta uma expectativa de crescimento no segmento em que se

pretende atuar, tendo em vista o crescimento da populagéo idosa.

4.2.9 Perfil dos Clientes

Nossos clientes estéao identificados como: classes B e C, de ambos 0s sexos, com
idade acima de 60 anos, com planos de saude ou ndo, que desejam ou necessitam
de cuidados e atengao de forma personalizada, a precos justos.

4.2.10 Necessidades dos Consumidores

Ofertar servicos personalizados e com qualidade, por profissionais capacitados, a

precos justos, buscando sempre a satisfagéo do cliente.

4.2.11 Mercados-Alvo Secundéarios

A empresa pretende expandir seus servicos de hotelaria e entretenimento para um
publico que queira apenas participar de atividades em grupo, como hidroginastica,
danca de salédo, passeios e outros, ndo restringindo apenas aos clientes internos. o

gue possibilitara ganhos extras.
4.2.12 Oportunidades, Ameacas e Fatores Criticos de Sucesso
A identificacdo de oportunidades ocorre através de uma observacdo minuciosa por

parte do empresario, esse processo de observacdo € fundamental na hora de

identificar as oportunidades.
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As ameacas sempre existem em qualquer negdcio, e é importante conhecé-las para

diminuir os riscos oferecidos.

Forcas:

- Hospedagem com alta qualidade e conforto.

- Profissionais capacitados

- Leitos que proporcionam liberdade e privacidade

- Servicos humanizados e diferenciados

- Clima favoréavel a qualidade de vida, dada a localizagdo da clinica

Oportunidades:

- Aumento da expectativa de vida da populacao

- Tamanho do publico alvo (6,17%) da populacao de Salvador

-Auséncia de concorrentes diretos

-A internet facilitando a divulgacéo e captacao de clientes

Fraquezas:

-A Clinica tem pouca visibilidade, necessitando de divulgacéo

-E necessario utilizar carro para o acesso,

-Necessidade de maior divulgacdo no que se refere aos atributos que a clinica

oferece
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- Custo de promocéao e propaganda

Ameacas:

- Entrada de novas empresas no mercado

- Politica Tributaria agressiva

- Politica econdmica e financeira instavel

- Elevadas taxas de juros

Com base nas pesquisas realizadas, foi possivel perceber que o mercado oferece
grandes oportunidades de sucesso para o0 negdcio, tendo em vista que néo dispde
de servicos similares. Os asilos que existem na cidade ndo dispdem de estrutura
fisica e profissional para atender a demanda existente. Uma vez que ndo ha
humanizac&o nos servi¢os prestados por parte dessas instituicdes, onde as pessoas
nao recebem um tratamento diferenciado, e vivem amontoadas em quartos para
guatro pessoas em média, sem nenhuma privacidade, privadas do convivio em
grupos com atividades orientadas para a saude e bem estar. Por se tratar de uma
clinica que ird atender a convénios e particular, ira oferecer diversos servicos como
atendimento hoteleiro, dispondo de atividades em grupo como, danca de saléo,
hidroginastica exercicios ao ar livre e passeios, criando assim uma rede de
amizades, bem como qualidade de vida com mais prazer.

4.3 Concorréncia

4.3.1 Descricao dos Concorrentes por Produto

Os possiveis concorrentes sao clinicas em geral e casas de repouso para idosos.

4.3.2 Concorrentes Indiretos

Servicos de acompanhante, enfermeiros, profissionais domésticos e outros.
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4.3.3 Participacédo de Mercado de Cada Concorrente
A participacdo de mercado dessas instituicbes é relativa, dada as suas

particularidades e o nome no mercado.

4.3.4 Forgas e Fraquezas dos Concorrentes

Relativa participacdo no mercado, o nome consolidado no praga, estrutura
tecnologica e profissional, experiéncia, conhecimento de mercado e em funcéo de
atender a uma grande demanda, por ndo buscar um segmento Unico, suas principais

fraquezas, sao falta de um atendimento personalizado e direcionado.

4.3.5 Importéancia do Mercado Alvo Para os Concorrentes

No mercado nao ha concorrentes diretos.

4.3.6 Barreiras a Entrada no Mercado

A oscilacdo do mercado econdmico, acrescido da situacao politica do pais onde a
credibilidade das instituicbes publicas vem sendo posta a prova, tem sido uma das
principais barreiras de entrada no mercado, pois a medida que as taxas de juros
permanecem elevadas, com alta Tributacao vigente, fica dificil para as pequenas
empresas, especialmente da area de saude, investirem em melhorias e crescimento
numa area onde a tecnologia e gestdo inovadora é imprescindivel a sua

sobrevivéncia.

4.4 Estratégia de Marketing

4.4.1 Estratégia de Entrada no Mercado

A principal estratégia de ingresso no mercado, sera o foco em servicos

especializados e diferenciados pela qualidade, através da venda direta, agregando
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aos servicos, a disponibilizacéo aos clientes de espaco fisico, estrutura tecnolégica e

de comunicacéo, bem como recursos humanos de recepcao.

4.4.2 Estratégia de Crescimento

A empresa pretende se destacar no mercado tanto nos servicos de atendimento
médico, quanto nos servicos ofertados na parte de hotelaria, com profissionais
gualificados, treinados para esclarecer e tirar duvidas, orientar e sugerir atrativos,
usando a referéncia de clientes ja captados, bem como as demais estratégias

utilizadas no processo de penetracao e fidelizacdo do cliente.

4.4.3 Canais de Distribuicao

A clinica atender& de forma direta e especializada através dos seus profissionais, as

necessidades especificas de cada cliente, como também adotara os recursos da

midia como radio, TV, outdoor, busdoor.

4.4.4 Estratégia de Marca

A empresa tera uma marca propria, Clinica Horizonte, com logotipo definido, pois as

marcas quando bem sucedidas, agregam atributos emocionais além dos funcionais.

Esta marca sera devidamente registrada.
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4.4.5 Estratégia de Comunicacgao
A empresa tem a intencdo de promover uma campanha publicitaria no lancamento
do negdcio, que devera ser veiculada pela TV, num periodo de 30 dias, distribui¢cdo

de panfletos nas sinaleiras, laboratérios, clinicas de imagem e outros.

4.5 Estratégia de Comercializacéo
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4.5.1 Forca de Vendas

Parceria com sites na internete, venda por indicacéo ou recomendacgao por parte dos

profissionais médicos, distribuicdo de panfletos.

4.5.2 Composicéo de Precos

Para a determinacdo do preco das diarias e consultas, foram observados os precos

praticados no mercado.

O preco da diaria esta € de R$ 300,00 (trezentos reais) e as consultas de R$ 80,00

(oitenta reais).

4.5 .4 Efeitos de Sazonalidades

Os hotéis estdo entre os empreendimentos que mais sofrem os efeitos da
sazonalidade. Os localizados no litoral costumam ter fila de espera entre os meses
de dezembro e fevereiro, mas passada essa época, a taxa de ocupacdo € minima.
Os meédicos reduzem as suas atividades ou saem de férias, assim como as familias,

gue nesse periodo do ano, saem de férias, podendo se dedicar aos seus.

4.5.5 Tempo de Entrega dos Produtos/Servicos

Tratando-se de servi¢cos personalizados de acordo com as necessidades do cliente,
o tempo de entrega é variavel. Com intuito de atender toda demanda em tempo
habil e com qualidade e precos accessiveis, montamos uma estrutura bem

organizada com bons profissionais e um plano de acao estratégico e humanizado.
4.5.6 Processos de POs-venda
O processo de pos-venda sera realizado pelo departamento comercial, que apés a

saida do cliente, ligard para saber se o0 servico atendeu as expectativas tanto na

gualidade quanto no prazo.
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Em datas significativas tipo: Pascoa, Aniversario, Natal etc, a Clinica enviara
mensagens de congratulagdes, impressa ou elétrica, recursos que objetivam a

fidelizacédo do cliente e o crescimento na participacdo do mercado.

5) Plano Operacional

5.1 Fluxo Operacional

5.1.1 Descricao do Fluxo Operacional

O fluxo operacional da clinica sera realizado em trés fases distintas que se dara da
seguinte forma: marcacao da consulta, recep¢ao do cliente e realizacdo da consulta.

Marcacédo da consulta

- através do atendimento telefénico, onde o atendente recepciona a ligacédo
registrando o dia e o horario em que o cliente deseja ser atendido, desde que haja
espaco em aberto para marcagcdo da consulta,ou se preferir,utilizar o atendimento
extra, que sdo vagas disponiveis em determinados horarios que ndo foram

completados ou 0 ndo comparecimento de cliente.

Recepcao do cliente

- O atendente faz o cadastro do cliente
- identifica a forma de pagamento
- faz a cobranca e o encaminha para a sala de espera de consulta ou para o quarto

em caso de hospedagem.

z

A consulta é realizada pelo especialista respectivo, que fard anaminese e
solicitacdo de exames, se necessario, e em seguida encaminhara o paciente a

recepcao,para fazer o agendamento do retorno, quando necessario.
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5.2 Planejamento da Capacidade de Producéo

5.2.1 Capacidade de Producgéo

A Clinica Horizonte tem a capacidade média de atender por més cerca de 2.700

consultas médicas, 150 consultas fisioterapicas e 450 diarias.

5.2.2 Capacidade de Entrega Interna e Externa

Todo processo gue envolve o fluxo operacional, o arranjo fisico interno da planta e o
controle de vagas, foram desenvolvidos com intuito de racionalizar o tempo de
execucao das atividades que compdem 0 processo.

5.2.3 Procedimentos de Entrega de Produtos

A entrega de servicos é feita da chegada do hospede até a saida, quando é
realizado o chek out.

5.2.4 Previsao de Aumento de Capacidade

Ao término de um periodo de trés anos, verificando que a procura e lotacdo da
clinica estd maior do que a demanda, serdo construidos mais quartos para que
desta forma possamos atender esses clientes.

5.2.5 Vantagens Competitivas nas Operacoes

O objetivo da nossa empresa é prestar servicos comprometidos com a qualidade,
visando o bem estar dos seus clientes, oferecendo hospedagem, atendimento
médico em 05 (cinco) especialidades, além de fisioterapia, atividade esportivas,

passeios, tudo pensando na melhor qualidade vida do clientes.

5.3 Fornecedores e Terceiros
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5.3.1 Identificacdo de Fornecedores Criticos
A Clinica Horizonte tem como fator critico os servicos terceirizados, com Lavanderia,

energia elétrica, agua, médicos, fornecedores de alimentos.

5.3.2 Descricéo de Parceiros

A Clinica Horizonte mantera relagdo de parcerias com profissionais que venham

complementar as atividades internas e externas da empresa:

Externas: Profissionais da area de Contabilidade, Treinamento e Capacitacéo,

clinicas de imagem e laboratdérios .

Interna: Servigo de limpeza, motos-boy.

Outros parceiros que serdo incluidos, sdo as administradoras de cartdo de credito,
com as bandeiras visa e mastercard, visando melhorar a forma e prazo de

pagamento para clientes.

5.3.3 Requisitos de Tempo

A Clinica Horizonte investird na informatizacdo e automacdo de seus processos
internos, buscando 0s recursos necessarios para que sejam criadas rotinas de
trabalhos diarios e/ou periddicas de checagem de estoque, contas a pagar, contas a
receber, conciliagbes bancarias e programacao de compras, para que as atribuicdes
de nossos colaboradores tenham suas duragdes otimizadas e organizadas de tal

forma que nos permita agilidade nos processos.

Buscando ter uma equipe que trabalhe em sintonia, comprometida com a empresa,
com a finalidade de trabalharmos ao maximo para que haja otimizacdo do nosso
tempo e maximizacdo de nossos lucros e oferta de atendimento rapido, dinamico,
eficiente e satisfatorio para os nossos clientes, visando sempre a satisfacao de suas

necessidades e superar a expectativa de nosso atendimento para 0s mesmos.
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5.4 Sistemas de Gestao

5.4.1 Gestao de Estoque e Inventario

O inventario da Clinica Horizonte sera realizado de duas formas: Maquinas e

equipamentos, material de escritério sera realizado semestralmente.

5.4.2 Gestao da Qualidade

A Clinica Horizonte ndo € uma empresa certificada pelo sistema de qualidade,
entretanto j4 consta em seu planejamento, a implementacdo a curto prazo dos
procedimentos ja descritos e requeridos pela norma, com o objetivo de aperfeicoar
0S seus processos, atendendo as necessidades dos nossos clientes internos e

externos, nos tornando cada vez mais competitivos.

O primeiro passo sera a nomeacgdo do seu comité de qualidade, para melhor analise
do sistema de gestdo da qualidade, e acompanhamento dos indicadores de
desempenho que envolve: a qualidade do servico, reclamacao de clientes, controle
de acdo corretiva e preventiva, ndao conformidades, e a capacitacdo dos seus
funcionéarios, para a melhoria continua do processo, baseado no manual da
Qualidade.

A empresa implementara as rotinas de controle de documentos e dados, controle de
registros, treinamento, auditoria interna, acdo corretiva e preventiva, analise critica,
recrutamento e selecdo, condutas e disciplinas, comunicacado, selecdo e avaliacéo
de fornecedores, controle de servicos ndo conforme, e andlise de dados. Estara
ainda medindo anualmente o grau de satisfacdo dos seus clientes através de

pesquisas.

5.4.3 Gestéo de Seguranca e Saude
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Nosso ramo de atividade ndo esta enquadrado no grau de risco que comprometa a
integridade fisica do trabalhador, entretanto estaremos atendendo a NR 6 (Norma
Regulamentadora), disponibilizando EPI (Equipamentos de Protecdo Individual)
como: luvas, fardamento, mascara adequadas para a execucdo das rotinas
desempenhadas pelo auxiliar de servicos gerais, cozinheiro, e outros equipamentos

necessarios para o desempenho de suas atividades.

Também como medida de seguranca e saude, estaremos elaborando o PPRA
(Programa de Prevencao de Riscos Ambientais) e o PCMSO (Programa de Controle
Medicina e Saude Ocupacional), para realizacdo dos exames necessarios de acordo

com 0s riscos do ambiente.

A empresa ira contratar servicos da Vitalmed, empresa de assisténcia médica
domiciliar, visando garantir a seguranca dos héspedes e pacientes.

5.4.4 Gestao do Impacto Ambiental

A gestao Ambiental da Clinica Horizonte sera realizada através de um programa de
conscientizacdo dos nossos colaboradores. estaremos realizando palestras
educativas, campanhas para a preservacdo do meio ambiente, disponibilizaremos
em toda a area ambiental vasilhames para coleta de papéis, plasticos, vidros,
lampadas, baterias, etc. Nossa atividade n&o € industrial, mas poderemos contribuir
com o meio-ambiente com o gerenciamento de nossos residuos domésticos que
poderemos reutilizar, como o papel, ou dar destinacdo para cooperativas,

contribuindo assim com a geracao de renda.

5.4.5 Sistemas de Informacdo e Automacéao

A Clinica Horizonte investira em tecnologia, a fim de alocar recursos que nos permita
um melhor monitoramento e visdo ampliada de todas as operacdes realizadas em
nossa empresa. Um sistema integrado de informacdes, com funcionamento em rede
através de terminais para acesso de nossos colaboradores, permitindo a realizacéo
de consulta de vagas, emissao de reservas diretamente interligados com o0 nosso

caixa.



Trabalharemos de forma interligada, otimizando todos os processos de reservas,

venda (cartdes, cheque, a vista), emissdo de cupom fiscal e/ou notas fiscais.

6) Plano Financeiro

% De Crescimento De Vendas

10,00

10,00

10,00

10,00

% De Crescimento das Despesas

5,20 (|5,50 (|5,70 |[5,90

% De Reajuste Da Folha De

Pagamento

5,00 |[5,00 |[5,00 [|5,00

Carga Tributéaria

Impostos

16,41

24,00

62,17

6.1 Investimentos

Iniciaremos as atividades com um Capital Social de R$420.000,00

cobertura dos investimentos e Capital de Giro.

para



. Vir. Valor .
Tipo Iltem Qtd unitarioll Total Depreciacao
Equipamentos ||Telefone 10 ||129 1.290 ||129
Equipamentos [|Negatoscopio 1 200 200 20
Equipamentos ||Fax 1 400 400 40
Equipamentos ||maca 1 300 300 30
Equipamentos ||Televisor 11 ||360 3.960 (|396
Equipamentos ||Freezer 750 (|1 750 75
Sub-Total >>>>>>>>>> 6.900 ||690
Material Computador 8 |1199 |o.592 |[959
Informatica
Material Diversos 1 |s00 500 |50
Informatica
Material Impressora 2 |l1310 |[2.620 |[262
Informatica
Sub-Total >>>>>>>>>> 12.712 ||1.271
Movels e||Armario Paralls 111 200 ||6.000 ||600
Utensilios medicamentos
Moveis €| oftalmoscopio 5 |l4ao0  |[2.000 |[200
Utensilios
Move|§_ €||Porta abaixador de lingua |5 50 250 25
Utensilios
MOVGI'S. €||cadeiras para clientes 12 {110 1.320 ||132
Utensilios
Moveis ®l|Lanterna 5 |30 150  |{a5
Utensilios
Moveis ®\|otoscopio 5 |l4s0  |[2.250 |[225
Utensilios
Moveis 8| Tensiometro 5 |250 [1.250 |[|225
Utensilios
Move|§_ €||Escada com 02 degraus 5 200 1.000 ||100
Utensilios
Moveis €||Balanca Topométrica 1 ||2.000 |2.000 ||200
Utensilios
Méveis e||Caixa de Iluvas paral|10 ||25 250 25




Utensilios procedimentos

Moveis e L,

Utensilios Reldgio de parede 6 25 150
Move|§_ €||Divan para exames 5 700 3.500
Utensilios

MOVGI'S. € Geladeira 2 750 1.500
Utensilios

MOVGI,S. € Pratarias 1 2.500 2.500
Utensilios

MOVGI,S. € poltronas 12 ||200 2.400
Utensilios

Movels ®lloutros 2 |lso0  ||1.000
Utensilios

Movels ®|lbebedouro 1 |lso0  ||300
Utensilios

Move|§_ e Qolphoes, roupa de cama e 10 11300 l13.000
Utensilios similares

Moéveis e -

Utensilios Fogao 1 300 300
MOVGI'S. € Biombo 5 250

Utensilios

Predios — e||potoma 1 ||230.000|[130.000
Edificacbes
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6.2 Projecéo de Vendas

Apbés a andlise de Mercado em relagcdo a concorréncia e das projecbes de

crescimento do segmento, consideramos a receita de R$2.223.000,00

Consultas

Produto Ano | Ano | Ano Il Ano IV AnoV
fisioterapicas|impostos|[5.008  |[6.498  |[7.148 7.863 -
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médicas Impostos|[172.797 [[190.077 |[209.085 229.993 -
Hospedagem | RCCCAa | [LAS41000) L2#7400] [F72740 T [FS09 354] £650 289
Impostos|[186.089 |[204.698 |[225.168 247.685 -
Total Receita
2.223.000}|2.445.300||2.689.830,00||2.958.813||3.254.694
SSSSS>S>5>5>>
Total Impostos
364.794 ||401.274 ||441.401 485.541 ||534.095
SSS>55>5>5>5>5>

6.3 Projecdo dos Custos Variaveis

Para a projecdo dos custos variaveis, tomamos como referéncia o custo de cada

servigo. O valor total dos custos estimados é de R$561.600,00

Produto Ano | Ano |l Ano Il Ano IV ||Ano V
Consultas
fisioterapicas||10.800 11.880 13.068 14.375 |[15.812
Consultas

o 324.000 356.400 ||392.040 431.2441|1474.368
médicas
Hospedagem

226.800 249.480 ||274.428 301.8711(|332.058
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Iltem de ;
Produto Quantidade Valor
Custo
Consultas .
o o Diversos 1,00 12,00
fisioterapicas
Consultas médicas ||Consulta 1,00 20,00
Hospedagem Diaria 1,00 70,00

6.4 Projecéo dos Custos Fixos e Despesas

Foram consideradas todas as despesas para implantacdo do negdcio, conforme

tabelas abaixo como, equipamentos, méveis e utensilios e reforma. Estabelecemos

também uma previsdo de consumo maior no periodo inicial, com perspectiva de

reducdes gradativas. O valor das despesas no Ano 1 é estimada em R$194.880,00.

Item da Despesa Ano | Ano Il [|Ano lll [[Ano IV |[Ano V
Agua 6.000,00 ||6.312 |[|6.659 ||7.039 ||7.454
Aluguel do espaco 48.000,00(|50.496 (|53.273 ||56.310 |(|59.632
Assinatura de revistas 1.800,00 (|1.894 |[1.998 |[|2.112 ||2.236
Despesa com Contador 8.400,00 |(8.837 ||9.323 [|9.854 (|10.436
Despesa com impostos da
) 10.080,00(|10.604 |{11.187 (|11.825 |{12.523

Prefeitura
Despesa com vale transporte |[7.200,00 (|7.574 ||7.991 |(8.446 ||8.945
Despesas com manutencgéo e

10.800,00(|11.362 |{11.986 (|12.670 |{13.417
reparos
Despesas com publicidade e

12.000,00(|12.624 |{13.318 |(|14.077 |{14.908
propaganda
Despesas com treinamentos |(24.000,00(|25.248 |(|26.637 |[28.155 ||29.816
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Luz 9.000,00 |[9.468 ]|9.989 [(10.558 |{11.181
Material de escritorio 3.600,00 |[3.787 |[|3.995 [|4.223 |[4.472
Material de Limpeza 1.800,00 (|1.894 |[1.998 |[|2.112 ||2.236
Pro-labore 30.000,00(|31.560 (|33.296 |[35.194 ||37.270
Seguros 3.600,00 |(3.787 ||3.995 |(|4.223 ||4.472
Servicos de office-boy 6.000,00 ||6.312 |[|6.659 ||7.039 ||7.454
Telefone 8.400,00 (|8.837 {|9.323 |[9.854 |[|10.436
Vitalmed 4.200,00 (|4.418 |[4.661 [|4.927 |5.218

Iltem da Folha de Pagamento Anol (|[Anoll |[Anolll [|[Ano IV |[AnoV
auilar de Escritorio || oodo | [o92 | (6880 ][22 T [FSes

Encargos|[3.879 [[4.073 |[4.277 |[4.401 -
o O o
gerais Encargos|[5.222 |[5.483 |[5.758 |[6.045 -
oo o o |
enfermagem Encargos|[8.952 |[9.400 [[9.870 -
cemareira [Folie | oo T [Beea| e ] o oo

Encargos|[5.222 |[5.483 |[5.758 |[6.045 -
chefedecorinha || 000 | 040 ] [BSR T [SSSTT ST

Encargos|[2.984 [[3.133 |[3.290 [[3.455 -
Copeira [Folie | oo T B R0 et ] o oo

Encargos|[5.222 |[5.483 |[5.758 |[6.045 -
T 0 U il
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Encargos

2.611 |[2.742

2.879

3.023

Enfermeira

Encargos

8.206 |[8.617

9.048

9.500

Fisioterapeuta

Encargos||17.905 |[18.800 (|19.740 |(20.727
Gerente de Saude - --
Encargos||9.699 10.183 ||{10.693 (|11.227
Encargos||8.952 ||9.400 |(9.870 (|10.364
Encargos||5.968 6.267 ||6.580 (|6.909
Encargos||67.144 ||70.501 |[74.026
Encargos||3.506 |[3.682 [|3.866 |(4.059

Secretaria

Encargos

6.714 ||7.050

7.403

7.773

Total Folha>>>>>>>>>>

260.880(273.924

287.620

302.001

317.101

Total Encargos>>>>>>>>>>

162.189(|170.299

178.813

187.754

197.142

Cargo
Funcéao

Quantidade

Salario Base

Auxiliar de

Escritorio

520,00




Auxiliar de
servicos 2 350,00
gerais
Auxiliares de

2 600,00
enfermagem
camareira 2 350,00
Chefe de

_ 1 400,00

cozinha
Copeira 2 350,00
Cozinheiro 1 350,00
Enfermeira 1 1.100,00
Fisioterapeuta 2 1.200,00
Gerente de

1 1.300,00
Saude
Gerente RH 1 1.200,00
Governanta 1 800,00
Médico 5 1.800,00
Recepcionista 1 470,00
Secretaria 1 900,00

6.5 Projecéo de Resultados - DRE
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ApoOs andlise do DRE, chegamos a conclusdo que o negaocio € viavel, pois apresenta
um Lucro Liquido de R$507.116,00 frente a uma receita total de R$2.223.000,00, o

que representa uma lucratividade de 22,8% sobre as receitas totais.

Discriminacéao

Ano |

Ano |l

Ano lll

Ano IV

Ano V

Total

Receita Oper.|

2.223.000

2.445.300

2.689.830

2.958.813

3.254.694

13.571.637
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Impostos

Vendas

364 794

401.274

441.401

485.541

534.095

2.227.106

Custos
Produtos

561 600

617.760

679.536

747.490

822.239

3.428.624

Lucro

Folha

423 069 |(444.223 ||466.434 ||489.755 |(514.243 ||2.337.724
Pagamento
Despesas

) ) 194.880 (|205.014 ||216.290 |(228.618 (|242.106 |{1.086.908

Operacionais
Depreciacdo |{11.398 11.398 11.398 11.398 11.398 56.991
Impostos S/

160.142 (|183.752 ||209.945 |(239.043 (|271.347 |{1.064.228

6.6 Projecéo do Fluxo de Caixa

Sabemos que necessitamos de capital de giro de R$213.061,00 e que os
investimentos somam R$191.982,00 totalizando R$405.043,00. O fluxo de caixa

demonstra um superavit acumulado a partir do 1° ano de R$678.657,00.

Discriminacgéo

Ano 0

Ano |

Ano |l

Ano lll

Ano IV

Ano 'V
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Investimento -
Inicial 405.043

Recebimentos 2.223.000](2.445.300((2.689.830(|2.958. 813

Impostos

364.794 |(401.274 |(441.401 (|485.541

S/Vendas
Folha de

423.069 ||444.223 ||466.434 |(489.755
Pagamento

239.043

Imposto S/Lucro 183.752 (|209.945

(+) Saldo Incial -405.043 ||273.614 |(890.502 (|1.592. 920
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6.7 Projecédo da Necessidade de Capital de Giro

A necessidade de capital de giro projetada para o primeiro ano € de R$213.061,00.

Discriminacéo Anol |[Anoll [JAnolll |[[Ano IV |[AnoV

Necessidade de Capital de Giro 213.061(|231.503|(246.280(|273.806 (|298.004

6.8 Analise de Sensibilidade

Os indicadores de andlise econémica do projeto apresentam-se positivos, indicando
vialibilidade de implantacdo do empreendimento e possivel sucesso da iniciativa,

conforme abaixo demonstrado:

PAYBACK

O Payback determina o periodo de retorno do investimento.

Ele é calculado dividindo-se o valor do investimento necessario pelo valor do
resultado do fluxo de caixa no primeiro ano de implantacdo do empreendimento.
Valor do investimento: R$405.043,00

Valor do saldo do periodo: R$678.657,00

Payback: R$405.043,00 : R$678.657,00 = 0,5968 = 59,68%

12 meses x 59,68% = 7,2 meses.

PAYBACK DESCONTADO

O Payback descontado calcula o tempo de retorno do investimento considerando o
valor presente calculado pela taxa de atratividade de 35% ao ano. Neste caso, 0
valor do resultado do FC no Ano 1 deve ser levado ao Ano O pela diviséo por 1,35 e
feito o mesmo comparativo que o Payback Simples.

Resultado do FC - R$678.657,00 : 1,35 = R$502.708,00

Valor do investimento: R$405.043,00

R$405.043,00 : R$502.708,00 = 0,8057 = 80,57%

12 meses x 80,57% = 9,7 meses




Valor Presente do Fluxo de Caixa

O valor presente do fluxo de caixa determina o valor do FC descontado pela taxa de
atratividade de 35% aa no Ano O.

Ano 1 - R$678.657,00 : 1,35 = R$502.708,89 (+)

Ano 2 - R$616.888,00 : 1,82 = R$338.484,50 (+)

Ano 3 - R$702.418,00 : 2,46 = R$285.492,25 (+)

Ano 4 - R$797.464,00 : 3,32 = R$240.091,07 (+)

Ano 5 - R$902.968,00 : 4,48 = R$201.374,06 (+)

TOTAL R$1.568.150,77 (=)

Valor Presente Liquido

O valor presente liquido determina o valor presente do fluxo de caixa, levado ao Ano
0 pela taxa de atratividade de 35% aa, ja descontado o valor do investimento inicial
do empreendimento.

Valor presente do fluxo de caixa - R$1.568.150,77

Valor investido no Ano 0 - R$ 405.043,00 (-)

Valor Presente Liquido R$1.163.107,77 (=)

Taxa Interna de Retorno (TIR)

A TIR representa a taxa que utilizada como taxa de atratividade para levar o valor
dos resultados dos FC para o Ano O, resulta no mesmo valor investido pela
empresa. Ou seja:

Ano 1 = R$678.657,00 : (1+i)

Ano 2 = R$616.888,00 : (1+i)2

Ano 5 = R$902.968,00 : (1+i)5 (elevado a quinta poténcia)

Ano 0 + Ano 1 + ... + Ano 5 = R$405.043,00.

A taxa de atratividade que faz com que os valores descontados para o Ano O,
somado, sejam iguais a R$405.043,00, que é o valor do investimento € 164,89%.

Essa taxa foi achada através do método de tentativa e erro.
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Return On Investment (ROI)

O ROI é calculado dividindo-se o VPL pelo investimento inicial.

ROI = R$1.163.107,77 : R$405.043,00 = 2,87

O indice 2,87 significa que a cada R$1,00 investido a empresa terd um retorno de
R$2,87 por ano.

Taxa média de retorno

Fluxo Liquido Total - R$3.698.395,00 - R$405.043,00 = R$3.293.352,00

n° de anos - 5

Fluxo liquido médio - R$3.293.352,00 : 5 = R$658.670,40

Investimento exigido - R$405.043,00

Taxa média de retorno - R$658.670,40 : R$405.043,00 = 1,626 = 162,6% aa
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