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SUMARIO EXECUTIVO

Resumo principais pontos:

Esse plano foi construido com base no modelo do Sebrae:

A tecmid é um software para gestdo de clinicas e consultérios, ela atua no
auxiliando a administracdo da clinica com analises financeiras, de atendimento, da equipe e
auxiliando o médico com um prontuario online. O mercado da Saude permanece em
expansdo, e especificamente em Jodo Pessoa s6 possui um concorrente direto, a tecmid é
uma empresa Saas que atua em B2B.

O referente plano ird demonstrar desde o surgimento do negdcio que ja possui 7
meses e 33 usuarios, passando por compreender o seu cliente, mercado, até as devidas

estratégias marketing e suas oportunidades.

Indicadores de viabilidade (12 meses)
Receita bruta: R$ 104.850
lucratividade: R$ 77.607
Rentabilidade: 74%

Retorno do investimento: 5 meses
Ponto de equilibrio: R$: 27.243
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1. INFORMACOES GERAIS

1.1 DADOS DA EMPRESA

Resumo:

A Tecmid surgiu devido a identificacdo no mercado em agilizar processos em uma
clinica médica. Um amigo perguntou ao desenvolvedor da empresa, se ele ndo conhecia
algum software de gestdo para a area de saude, e tendo em vista que naquele momento néo
haviamos conhecimento sobre algum produto que oferecesse tal servigo, resolvemos aceitar
como um desafio.

Em pouco tempo entregamos uma versdo simplificada do produto, realizando varias
atualizagBes para as devidas alteracdes necessarias. Com esse resultado surgiram indicagdes e

0s primeiros clientes.

Nome da empresa: Tecmid Tecnologia

Produtos e Servigos: Desenvolvimento e Andlise de Sistemas, Consultoria Administrativa.
Endereco: Jodo Pessoa — Paraiba — Brasil.

Web: www.tecmid.com.br

E-mail: Contato@tecmid.com.br



mailto:Contato@tecmid.com.br
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1.2 INFORMACOES DOS PROPRIETARIOS

Informacdes dos proprietarios

Nome do proprietario 1: Valdo Neves da Silva Neto
E-mail: valdonneto@gmail.com

Ano de nascimento/idade: 1993/ 25 anos
Formacéo: Administracdo de Empresas

Experiéncias profissionais anteriores: Administrar e Marketing/Vendas.

Nome do proprietario 2: Douglas Sales
E-mail: douglas@tecmid.com

Ano de nascimento/idade: 1995/ 23 anos
Formacéo: Analista de sistemas

Experiéncias profissionais anteriores: Desenvolvedor, Técnico de Volei.
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OBJETIVOS PESSOAIS E RECURSOS: PROPRIETARIO 1

Objetivos Pessoais: Construir uma empresa que possa contribuir com o desenvolvimento e
impactar positivamente na vida das pessoas.

Sua renda familiar: R$ 1.500,00

Valor acumulado para o investimento: R$ 2.000,00

Know-how sobre o produto/servicos: Administracdo: Experiéncia pratica em administracéo
de empresas, com o setor de vendas, horas estudos sobre 0 mercado salde.

Pontos fracos em relagé@o aos negécios: Programacdo. Compreendo como funciona a area de
tecnologia, mas ndo e de minha competéncia programar.

Tarefas de trabalho no negdcio: Administrar a empresa, vender o servigo/produto, prestar

consultorias.

OBJETIVOS PESSOAIS E RECURSOS: PROPRIETARIO 2

Objetivos pessoais:

Sua renda familiar: R$ 1.000,00

Valor acumulado para o investimento: R$ 2.000,00

Know-how sobre o produto/servicos: Desenvolvimento de sistemas e programacao em
mobile.

Pontos fracos em relacd@o aos negécios: Pronto fraco: administrar empresas

Minhas tarefas de trabalho no negécio: Desenvolvimento: site, sistema, aplicativo.
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1.3 MISSAO VISAO VALORES DA EMPRESA:

Missdo: Tornar a satde mais eficiente, simplificada e com qualidade.

Visdo: Ser a melhor e mais inovadora empresa de software em saude, revolucionando a

gestdo de clinicas e aprimorando a maneira de lidar com suas informacoes.

Valores: inovagédo e humanizagéo do atendimento com tecnologia e relacionamento.

SETORES DE ATIVIDADES

O que a empresa produz?
A empresa produz um software para area médica, com capacidade de realizar
prontuarios eletrbnicos a0 mesmo tempo em que entrega uma gestdo eficiente de seu

consultdrio. Logo, pode ser considerada uma empresa do setor de Prestacdo de servicos.

FORMA JURIDICA

A Tecmid surge como Micro Empreendedor Individual (MEI). Possui contrato de

sociedade entre os proprietarios pelo qual esta prevista a mudanca da forma juridica.

CNPJ: 26.274.131/0001-50
NOME FANTASIA: TECMID



ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO
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De acordo com o engquadramento do MEI, a empresa é do Simples Nacional e ndo

possui empregado.

CAPITAL SOCIAL

TABELA 1 CAPITAL SOCIAL

Nome do Sdécio Valor (R$) Participacdo (%)
Valdo Neto 2.000 50%
Douglas Sales 2.000 50%

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

FONTES DE RECURSOS

Para que nao seja necessario financiamento bancario, os recursos advindos dos

primeiros clientes da area de salde, e o software em fase de validacdo devem ser suficientes

para manter a empresa durante nos primeiros meses.

Com base nas projecdes financeiras, verificou-se que o cliente final da empresa tem

um periodo de compra longo e a taxa de cancelamento baixa. Indicando a possibilidade de

planejamento financeiro para seu proprio financiamento.
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2.1. ESTUDO DOS CLIENTES

O cliente consultério médico tipico:

Idade: 25/36 anos.

Educacdo: Formacdo superior na area de saude e/ou bem estar.
Ocupacéo: Carreira em clinicas ou consultorios.

Estilo de vida: Agitada.

O cliente clinica tipico:

Linha de negécio: Clinica Médica.

Tamanho/pessoal: Amplitude média de 1 a 15 profissionais da &rea de saude.

Numero realistico de clientes:
Argumentos: 50 clientes para validacdo do modelo de negdcio em 3 meses.
100 clientes para validacdo da empresa 6 meses.

150 clientes para consolidacdo do modelo comercial em 12 meses.

O consumo médio por cliente, em dinheiro:

E bastante variavel, pois depende do tipo de empresa do cliente e quantidade de médicos, que

ira utilizar no sistema.

TABELA 2: CONSULTORIO E POLICLINICAS

Consultério

Policlinicas menores

Policlinicas maiores

1 ou 2 médicos

Geralmente tem 5 médicos

Acima de 15 médicos

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
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2.2. ESTUDO DOS CONCORRENTES

Competidores importantes:
A. Iclinic: Modelo de vendas mais efetiva.
B. Clinica nas nuvens: Software mais completo.

C. Amplimed: O software que atua melhor na relagdo do paciente com a empresa do médico.

Preco cobrado:
A. Iclinic: possui 3 planos, 0 mais caro custa 120 reais mensais (por usuario)
B. Clinica nas nuvens: Unico preco custando 90 reais.

C. Amplimed: utiliza a metodologia de planos variaveis.

Localizacéo:

A. Iclinic: Sdo Paulo — Capital.

B. Clinica nas nuvens: S&o Paulo - Ribeir&o Preto.
C. Amplimed: Minas Gerais — Belo Horizonte.

Competidores neste negdcio em numeros clientes:

Os trés competidores apresentados possuem um porte bem maior, variando entre
4.000, 6.000 e até 70 mil usuarios.

Mas observa-se que este mercado estd em expansdo e muitos Usuarios novos estdo
chegando. A maioria desses servidores esta na regido Sudeste do Brasil, criando uma possivel

vantagem competitiva nas vendas locais e Nordeste.

Condigdes de pagamento:
Os softwares concorrentes possuem prazo de teste de 1 semana, e possuem trés planos.
Como modelo de pagamento tem-se a cobranca em pacotes com até 5, 10 ou 20 médicos por

conta, e ainda pagamentos mensais ou anuais.

Atendimento prestado:
Cada cliente tem uma necessidade a ser compreendida em sua clinica, o software e o

relacionamento com o cliente sdo exatamente as solugdes para essas necessidades. Os
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concorrentes suprem estas necessidades por meio do Suporte Virtual, no software, redes

sociais, e-mail, pagina, web, telefone.

Servicos disponibilizados:

Dentre 0s servigos extras existe a criagdo de conteudos em forma de blog, plataformas

de cursos em video, com o objetivo de capacitar para o mercado.

Garantias oferecidas:

Protecdo de informagdes. Nao possui clausulas de fidelizagdo ou exclusividade.

Sua empresa podera competir com as outras gque ja esta ha mais tempo no ramo?

TABELA 3: AVALIACAO COMPARATIVA

Qualidade Preco Pagamento | Localizacdo | Servicos | Garantias
Tecmid 8 10 8 10 8 9
Iclinic 9 7 10 10 10 10
Clinica nas nuvens 10 9 10 10 8 10
Amplimed 10 9 9 10 10 10

Referéncia numérica: 1 Péssimo / 5 Mediano / 10 Excelente

fonte: legenda escrita

2.3. ESTUDO DOS FORNECEDORES

Servidor 1

Servidor 2
Hospedagem
Provedor de Internet
Telefonia

SMS
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Plataforma de Cobrancga e Pagamento

Banco

livezzila (chat)

2.4. MERCADO

Dados:

TABELA 4: DADOS DO MERCADO

(%) Dados relevantes sobre esse mercado

75% Das institui¢bes de satde utilizam ainda o papel para cuidar da operacao.
15% Das institui¢Oes utilizam prontuério eletrénico.

60% Das clinicas fecham em um periodo de até 4 anos, o principal fator é ma

administracao financeira.

Fonte: Assinaturas day (2016) https://www.youtube.com/watch?v=0688mulyMtE

O atendimento humanizado é maior prioridade do mercado da saude, entretanto, se faz

imprescindivel a compreensdo do paciente também enquanto cliente, e do médico, dono

do negdcio, enquanto empresario.

Parametros competitivos importantes no mercado:

e Quantidade de recursos disponibilizados no sistema: A quantidade de recursos no

software, além do prontuario eletrnico, deve ser exposta de maneira simplificada. A

importancia desses recursos extras, quando bem utilizados, se tornam uma estratégia

para agregar valor ao produto.

e SMS: O nimero de evasdo em clinicas médicas € bastante elevado. Muitos pacientes

marcam a consulta, e por algum imprevisto ndo chegam ao consultério. O SMS é um

recurso que diminui entre 20% a 40% desses cancelamentos, gerando um impacto

direto na administragéo financeira.

e Gestao financeira: O gestor da clinica deve possuir dados em tempo real, relatorios,

demonstrativos financeiros como fluxo de caixa e repasses, com vistas a acompanhar o

desenvolvimento da clinica.

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
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2.5 POSSIBILIDADES

Limites geogréficos:
Abordagem corpo a corpo em Jodo Pessoa-PB.
Distribuicdo nacional pela Internet.

Outros Paises: Planejamento em longo prazo.

Impulsos relacionados:

Manter relacionamento com o cliente.

Obter novos clientes.

Adequar o software ao padrdo TISS (Padréo de envio de dados exigido pelo do Conselho
Nacional de Salde).

Acesso ao software por plataforma smartphone e Tablet

Ameacas:
Possibilidade de despertar para a concorréncia, o interesse do cliente que ainda ndo teve
contato com esse tipo de software.

Empresas de producdo de software para este mercado.
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3. INFORMACOES DE NEGOCIO

3.1 PRODUTO/SEGUIMENTQOS

E possivel desenvolver varios produtos e servicos. Softwares para diversos
seguimentos que lidam com o atendimento de clientes e precisam acompanhar o histdrico
destes atendimentos.

Além do mais, com o crescimento da empresa, e 0 crescimento da carteira de clientes
é possivel criar uma linha de produtos para consultoria administrativa.

Este plano é especifico para o produto Software Médico para gestdo de Clinicas e

consultorios, o Tecmid Life.

LINHA DE PRODUTO DE SOFTWARE (LPS)

A Matriz do software Tecmid Life terd a definicdo de um nucleo de artefatos, perfis
definidores e gestdo. Qualquer fase nova de desenvolvimento devera ser baseada nesta matriz
e consultada para a devida checagem.

E importante ressaltar que os avangos tecnoldgicos acontecem rapidamente e para
acompanhar essas mudancgas e manter a atualizacdo constante e segura € necessario sempre
rever esta matriz de acordo com descritivo! do software.

A. Desenvolvimento de nucleo de artefatos:

e Dashboard: Com resumo, com graficos e com movimentacao de pacientes diarios.

e Pacientes: cadastro e listagem.

e Agenda.

e Consulta (prontuério eletrénico).
e Gestao.

e Perfil.

B. Perfis definidos para o produto:
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e Administrador: gerencia e opera de maneira geral o software e inclui perfis.
e Médico: opera o seu perfil de maneira individualizada e contém as mesmas op¢des do
perfil Administrador.

e Secretaria: perfil de cadastro, movimentacdo da agenda e satisfacéo.

C. Gestdo da LPS:

e Atualizacdes:

TABELA 5: ATUALIZACOES DA LPS

1. Chat interno e externo; 2. Quadro de aviso, visualizacao;
3. Implementacdo do setor financeiro; 4.Visualizagdo da Agenda;
5. Novos graficos e relatorios; 6. Configuracéo da Conta;
7. Crondmetro de atendimento; 8. Suporte;
9. Tempo de atendimento; 10. SMS e E-mail;
11. Méscaras; 12. Plataformas: Tablet e Smartfone;
13. Foto do paciente; 14. Novos gréficos.
15. Patologias abertas; 16. Padréo TISS;
17. Novo modelo de assinaturas; 18. Modelos de Atestado e Receitas;
19. Prontuério personalizado; 20. Inclusdo de anexos e exames;
21. Permissoes; 22. Novas linhas no perfil, autbnomo e clinica;
23. Conta, renovacdo automatica,

historico de cobrancas;

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)




SERVICO DE ASSINATURA RECORRENTE:

Existem quatro modelos de vendas na segmentacéo de assinaturas.

Proposta 1: Vendas de assinaturas

TABELA 6 MODELO ASSINATURA A

R$ 69,90 por médico

Mais de 5 médicos entrar em contato

+ Secretérias ilimitadas

Modelo com desconto

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

Proposta 2: Software

TABELA 7 MODELO DE ASSINATURA B

Software Unico

Plano para até 5 médicos

Plano para 10 ou mais

R$ 69,90 R$ 149,90 R$ 199,90
Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
Proposta 3: Desconto Progressivo
TABELA 8 MODELO DE ASSINATUA C
Médico A partir de 5 médicos 15% de desconto Tem uma
por conta. proposta?

R$ 69,90

Modelo de desconto

Entre em contato

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
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Proposta 4: Existe uma propensdo de existir outras propostas baseada em planos, sendo um

mais simples e outro com mais recursos. Conforme concorréncia.
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FIGURA 1: MODELO DE PLANO A

PRO PLUS

R?119/MES 55109/»{?5

STARTER

RS79/MES

MAIS DE 5
PROFISSIONAIS?

Fonte: Iclinic (2019)

FIGURA 2: MODELO DE PLANO B

Clinic
Plano para clinicas com a1é 5 médicos.

69.90 119,90

Fonte: Clinimed (2019)

169,90

CALCULO DO VALOR PRODUTO/SERVICO

1. Preco do produto:
Meu prego: 69,90 reais

Preco do Mercado: valor minimo 59,90 reais maximo 120 reais a unidade.

2. Custos com fornecedores:

Servigos de internet, servidores, nuvem, marketing digital.

3. Distribuicéo do produto:
Distribuigéo online.

4. Custo Médio Por Clique (CMC):

O custo por clique com andncio no Google, com capital de R$ 250 mensais geram:

Entre 2.364 e 3.959 impressoes sobre o site.
Entre 89 a 149 cliques.
Sendo o custo médio de R$ 8,22 por clique?.
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3.2 DIFERENCIAIS

Gestéo simples, processo eficaz e software intuitivo.
1. Gestdo Simples: controle financeiro e de atendimento.
2. Processo eficaz: servigco que une o prontuario eletrébnico a gestdo da clinica e da
carreira.
3. O produto: o infoproduto foi construido para ser intuitivo.
4. Preco.

3.3 LIFETIME

1. Compra: A compra sera recorrente em dois modelos.
Modelo 1: Compra mensal = Capital recorrente mensal + 14 dias para processamento do
pagamento através do PagSeguro®. E possivel efetuar o pagamento pelo préprio produto ou
pela maquineta.

Modelo 2: Compra anual = capital anual + 14 dias no processo de pagamento do produto.

2. Lifetime (Tempo de Vida): O Lifetime do produto é elevado, o uso é constante e ndo

possui um tempo final.

3. Churn (queimar): Se refere ao cancelamento, nesse mercado o cancelamento é muito

baixo
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4. PLANEJAMENTO DE MARKETING, COMERCIAL E

OPERACIONAL

4.1 5SW2H

TABELA 9: 5W2H MARKETING

O que? Vender e testar com Abordagem em clinicas e | Abordagem em cursos de
pessoas proximas na area | consultérios. graduacéo de saude.
de saude.

Quem? Valdo Valdo Valdo
Douglas Douglas Douglas
Alexandra Alexandra Alexandra

Onde? Abordagem com amigos, | Indicagdes UFPB, Unipé, Facene,
local a decidir. da Viva Mais, Hapvida, Famene

Ecomedical.

Por qué? | Importancia no teste, Apos indicagdes, realizar | Futuros profissionais
adaptacdes e futuras 0S contatos. e gera valor percebido na
vendas do produto marca

Quando? | Apos atualizacGes Ap0s atualizacdo e Lista | Apos lista Quente e
30/09 Quente indicacdes

Junho.

Como? Atraves de lista de Contato por telefone Através de pessoas da
contatos quentes. agendando encontro lista quente, e conversas.

Preco? Locomocéo Preco de locomocéo Preco de locomocao,
Midia pecas do MKT

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
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4.2 ESTRATEGIAS DE MKT

Tipos de marketing:

A. Branding: valor presente na marca (gerar valor percebido na marca)

B. Marketing de relacionamento: Blog, Whatsapp e outras midias, sempre gerando

relacionamento, suporte.

C. Buzz Marketing: indicagdes, o famoso burburinho sobre a qualidade do produto.

D. Marketing de Contetudo: Blog com contetdo para educar e fisgar o mercado. Além do

uso do instagram para gerar contetdo

TABELA 10 TIPOS DE MARKETING

Branding

Marketing contetdo

Buzz

Marketing de

relacionamento

Percepcéo e valor da
marca: sera
construido com a
logo, nas midias e a
credibilidade
percebida nas midias

sociais.

O instagram tera
Stories com
informacdes do
mercado e produto, e
principalmente e
mais importante o

blog.

O burburinho através
das vendas e da
capacidade de
informar as
tendéncias desse

mercado.

Contato com 0s
clientes, e fazer o
cliente perceber que
VOCé esta a

disposicao!

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

Publicagdes:

Instagram: entre 2 ou 3 publicagdes com pecas.

Facebook: replicacdo das pecas do instagram mesma quantidade.

Blog: 3 artigos por més.

Lead para cadastro no sistema:

-Boa tarde Dr.(a) XXXXXXXX

-Verifiquei que o Dr.(a) visitou 0 nosso site para fazer o cadastro!

-Estou a disposicdo para saber o que Dr.(a) precisa e quais sao suas necessidades!




-Fico aqui no aguardo do retorno, tudo bem?
-Muito obrigado.

WEBSITE:

FIGURA 3: WEBSITE

*TECMID

Software médico de gestao
simples, intuitiva e eficaz

TESTE POR 15 DIAS GRATIS

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

LOGOMARCA

FIGURA 4: LOGOMARCA

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

Material base: cartdo, folder e portfélio.

Beneficios

Recursos

Pr

ego
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FIGURA 5 CARTAO DE VISITA

®
- e (83)99300-1982
& (83) 99669-1276
83) 98745-5242
TECMID
Gestdo sur;glceasz.lntuullvae @ www.tecmid.com.br

.

TECMID

Gestao simples, intuitiva
e eficaz

www.tecmid.com.br

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

Feiras, eventos e reunioes:

Feiras da area de saude.

A estratégia de comunicacao dentro das feiras, eventos, é a de entregar cartdes, folders e

agendar reunides.
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4.3 PLANO COMERCIAL DE LANCAMENTO

Atividade de abertura de mercado:

O maior nimero de leads precisa ser conquistados até a data de lancamento:

e Primeira etapa: produto testado, aprovado no mercado e seguir na busca do modelo de
venda e atendimento mais efetivo.

e Segunda etapa: informar ao mercado sobre a existéncia do produto, aquecer ele com

postagens e preparar capital para divulgacédo do produto.

e Terceira etapa: atender a demanda aquecida e seguir gerenciando de modo geral.

Midias relevantes ordenadas:
1. Blog.

2. Linkedin.

3. Instagram.

4. Youtube.

5. Facebook



Prospects:

TABELA 11 PROSPECTS
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Morno Posterior
Sonnaly Erica Carvalho Joacilda Raul
Elen Marina Ramalho Margareth Rafael do Univoley
Aislan Viviane Jodo Euclides Shimena
Flavio Thainara Melo
Diego Thénio

FONTE: VALDO NEVES DA SILVA NETO (2019):

Bianca Trentin

Maria do Roséario

Marcéo

Beatriz

Bel
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4.4 PLANO OPERACIONAL

Processos operacionais

Operagdo com 3 pessoas.

Layout ou Arranjo Fisico: Sala em casa que utilizamos como escritorio, Home Office.

FIGURA 6: AMBIENTE DE TRABALHO

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019): Imagem elaborada no Floorplane.

Sdo trés mesas de vidro com 1 computador de mesa e 2 notebooks,1 pequeno sofa,3 cadeias, 1

armario, 1 pequeno centro e 1 quadro.



5. PLANEJAMENTO FINANCEIRO
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CAPITAL DE INVESTIMENTO PARA O FUNCIONAMENTO* DA EMPRESA.

TABELA 12 INVESTIMENTO

Capital inicial Valdo R$ 2.000,00
Capital inicial Douglas R$ 2.000,00
Total disponivel R$ 4.000,00

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

5.1 ORCAMENTO DE ESTABELECIMENTO

Todas as despesas tém de ser pagas a partir do lucro gerado pelo produto. Orcamento deve
conter 0s recursos necessarios para efetivar o planejamento. Podendo dividir-se em:
Estabelecimento: Com informacdes necessarias para a abertura da empresa. Operativo: com
as receitas e despesas esperadas. De Liquidez: Fluxo de pagamentos. O Orgcamento de
Liquidez é indicado a consulta com um contador.

Instalagdes:
Aluguel: Home Office.
peca do computador: R$ 80,00.

Equipamento de producéo:

Computador e impressora: 3 computadores e uma impressora.

Concerto de um computador: R$ 60,00.

Mobiliario:

3 mesas de vidro e 3 cadeiras.

Telefone:




1 celular para a empresa

Conselheiros:
Jurista: R$ 250,00.
Contabilista; R$ 100,00.

Marketing e Expediente:

Publicidade: Ver Custo fixo.

Papel para escrever, cartfes de visita: R$ 20,00.
Folhetos: R$ 45,00.

Total do Orcamento de Estabelecimento: R$ 555,00

TABELA 13: CUSTO DE ESTABELECIMENTO

Custo de Estabelecimento Valor
Peca do computador R$ 80,00
Concerto do computador R$ 60,00.
Jurista R$ 250,00.
Contabilista R$ 100,00.
Papel de escrever R$ 20,00.
Folhetos R$ 45,00.
Total: R$ 555,00

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

5.2 ORCAMENTO OPERATIVO

Venda / Receitas

Software a 69,90 por médico / uma equipe na ajuda da utilizacdo do software.

Custos Variaveis
Producdo de video em animacdo para lancamento: 60 reais.

Taxa de 2,99% més da operadora de pagamentos.




Custos fixos®:

TABELA 14 CUSTO FIXO

Internet R$ 80,00

Crédito do celular R$ 40,00

Dominio do site R$ 2,00 més ou R$ 20,00 ano
Marketing Google Adwords R$ 250,00

Hospedagem servidor 1 R$ 20,00

Hospedagem servidor 2 R$ 15,00

Total:

R$ 407 reais més

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
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5.3 ORCAMENTO DE LIQUIDEZ/PROJECAO FINANCEIRA

TABELA 15: DURAGAO DO CAPITAL

Més 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Orcamento de 555+ | - - - - - - - - -
estabelecimento + | 60 =

custo variavel 615

Custo Fixo 407 | 407 | 407 | 407 | 407 |407 |407 |407 |407 |407
Total 1022 | 1429 | 1836 | 2243 | 2650 | 3057 | 3464 | 3871 | 4278 | 4685

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

A operacdo sem o devido valor de pro labore se sustenta durante o periodo de 8 meses.
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Ponto de Equilibrio do Custo fixo (PECF)

Custo fixo

PECF =
¢ Valor do produto

Ponto de Equilibrio Custo Varidvel de Estabelecimento (PECVE)

Custo variavel + Custo de Estabelecimento
PECVE =

Valor do produto

PECF =407/70 =5.8

Ou seja, 6 usuarios médicos para manter a operacao do custo fixo.

PECVE =615/70 = 8.7

Ou seja, 9 usuarios médicos para manter a operacao

Exemplificando a Operagdo por 8 meses = 3871/70= 55.3 ou 54 contas médicas
vendidas para o ponto de equilibrio nesse devido prazo. E para o os devidos 4000 reais

investidos se faz necessario 58 assinaturas

Perspectivas futuras de vendas:

50 assinaturas vendidas em 3 meses = R$ 3.500,00 — Custo Fixo = R$ 3.093,00 liquido.
100 assinaturas vendidas em 6 meses = R$ 7.000,00 — Custo Fixo = R$ 6.593,00 liquido.
150 assinaturas vendidas em 12 meses = R$ 10.500,00 — custo Fixo = R$ 10.093,00 liquido.

O retorno sobre o investimento baseando nessa perspectiva de vendas algo em torno 5

meses de operacao.



TABELA 16 DEMONSTRATIVO DE RESULTADO
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Quadro Descricdo (R$) 1 ano (%)
1.1 Receita total c/venda | R$ 104.850 100%
Custo variaveis totais
1.2 (-) custo com direitos | R$ 2.000 1,9 %
1.3 (-) imposto s/ venda | R$ 6242.5 6 %
1.4 (-) gasto ¢/ venda R$ 8500 8,1%
Subtotal de 2
(-) custo fixo totais R$ 10.500 10%
1.5 Resultado R$ 77.607.05 74 %
operacional

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)

6. PROJECOES DA EMPRESA

6.1 POLITICAS DA EMPRESA

Politicas da empresa:
Politica do preco: até 4 usuarios, 69,90 por conta.

Politica de desconto: A partir de 5 usuarios 59,90 por conta.

Métodos de pagamentos:

Cartdo de Crédito, pelo software ou maquineta.

Tempo de servico:

Plano mensal servigo por 30 dias, Plano anual servigo por 12 meses.

Servicgo:

Software de gestédo




Politica de pessoal:

Desenvolvimento das competéncias necessarias para a validacao do negocio.

Processo de contabilidade e rotinas administrativas:
Contabilidade Diéria.

Parceiros de negocios /consultores

Parcerias de vendas ainda a ser estabelecidas.

36
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6.2 DESENVOLVIMENTO DA EMPRESA

Visual do neg6cio em um e em trés anos?
O Branding da marca sendo reconhecido como algo bem quisto e um trabalho de

qualidade, ndo penso diretamente na estética de uma nova logomarca.

O produto ou servico em um e em trés anos.
Oferecer além do infoproduto, consultorias sobre este mercado e a administracdo de

consultorios.

Como é o seu produto ou servigco em um e em trés anos?
Mais completo no sentido de ter novos clientes e simplificar até ser realizado o

processo de vendas.

Clientes em um e em trés anos.

600 clientes com assinaturas ativas em todo o Brasil.

Outras metas para seu negocio.

Abrir 0 escritério em uma via importante de Jodo Pessoa.

6.3 ESTRATEGIA

TABELA 17 MATRIZ F.O.F.A

FORCAS AMEACAS

Preco competitivo Novos entrantes no mercado

Qualidade e simplicidade no uso do produto

FRAQUEZAS: OPORTUNIDADES:

Falta de equipe para 0 acompanhamento do | Se aprofundar em areas por exemplo
cliente Nutricéo.

Investimento em marketing (surgiu oportunidade nesse mercado)

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
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7. CONCLUSAO

Os calculos do plano de negdcio demonstram a viabilidade da empresa, a operacéo
em seu inicio possui um baixo custo, sendo bastante rentavel e escalavel, o retorno do
investimento inicial serd em 5 meses de acordo com a perspectiva de forca de venda,
possuindo uma rentabilidade de 74% ao longo de 1 ano de operagao.

O mercado a nivel nacional possuir ja grandes empresas nesse segmento, entretanto,
em Jodo Pessoa sO detemos o conhecimento de mais uma empresa além da tecmid. Como
demonstrado na matriz F.O.F.A existe uma boa abertura e contatos no mercado para o
desenvolvimento no mercado de nutrigdo como uma oportunidade.

O crescimento da empresa tem sido bem surpreendente e viavel, no momento atual

estamos na definicdo do modelo de venda por assinatura.
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APENDICE A,B,C

Dashboard inicial: Paciente do dia, dados de médicos, pacientes e consultas cadastradas. Graficos da

quantidade de consulta dos Gltimos 6 meses, financeiro do més, financeiro 6 meses, género dos pacientes e tipos

de consultas.

FIGURA 7 DASHBOARD

Consultas  Agenda  Gestdo -

[ o |
B Consultas de hoje - 29-08-2019 @l Quantidade de Consultas
07:00 Valdo Neves da Silva Neto * Amastra dos Gltimos 6 meses
horas Vald
20
10:30 Valdo Neves da Silva Neto B
horas Vaido 0
Ma jai s Ag
.all Resumo do consultério
o)
) @
Pacientes Cadastrados Médicos Cadastrados Consultas Cadastradas Exames Cadastrados

2 1 21

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)
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Prontuério eletronico:

FIGURA 8 PROTUARIO ELETRONICO

S =] O e
o Tecmid - GestordeClivicas. | (@) Ansmnese -PoralEdueagia % |+ ic}
<« C A N30seguro | tecmid.com.br/sistema/consultas/imiciar /8" a @

Consultas  Agenda

& Informagdes do Paciente # Anotagdes da Consulta

Queixa Principal - (QP)

Dor de cabega

Histéria da Doenga Atual - (HDA|
Valdo Neves da Silva Neto ¢ (HRA)

il

76 anos Comegou na Glitima segunda feira 26
|
(® 00:02:17

Finalizar

Conduta / Evolug&o:

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)



Modulo financeiro: versdo simplificada e a verséo de fluxo de caixa.

FIGURA 9 FINANCEIRO

& o rncnn xR = i

uro | tecmid.com.be/sstema/index : amentosTpeniodo = mesBisituacao=receitasDespesa ar @

= Consuita Alexandra mmlo 22-08-2019 R$ 90,00 m
& Profissionais
= Consulta Aexandrad (@ Relatérios fologia 17-08-2019 R$ 90.00
B  Modelos de documentos
[ Receita ] Consulta Alexandrad g2 Configuragdes Nogista 10-08-2019 RS 380,00 m
[ Receita | Consulta Alexandra da Silva Camilo cardiologista 10-08-2019 RS 148,00
= Consuita Valdo Neves da Silva Neto cardiologista 10-08-2019 RS -480.00
= Consulta Valdo Neves da Silva Neto odonto 10-08-2019 R$ 500.00 m
[ Despesal secretaria 1 R$ 800.00 .n
= Consulta Alexandra da Silva Camilo 10-08-2019 RS 2.000,00 m
= Consulta Alexandra da Silva Camilo cardiologista 04-08-2019 R$ 300.00
[ Receita ] Consulta Valdo Neves da Silva Neto odonto 04-08-2019 R$ 125,00 m
= Consulta Vaido Neves da Silva Neto cardiologia 02-08-2019 R$ 250,00
= Consuita Vaido Neves da Silva Neto cardiologia 01-08-2019 R$ 350.00

Total Receitas: RS 4.183,00
Total Despesas: RS 800,00

Saido Total: RS 3.383,00

Fonte: Valdo Neves da Silva Neto (2019)



