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INTRODUCAO

Buscamos com este projeto abordar pontos gerais sobre a criagdo de uma

empresa de consultoria voltada ao atendimento nas areas da saude e estética.

Uma consultoria presta o trabalho de levar informagdes a empresa que sdo
desconhecidas ou invisiveis aos olhos dessa. A Bem Estar Consultoria e Gestao tratara
de forma personalizada cada cliente de acordo com suas necessidades, oferecendo

caminhos a serem trilhados de acordo com as necessidades de seus clientes.

Vislumbramos este mercado por sua grande abertura e pelo déficit de mao de
obra qualificada a prestar este tipo de servigo; a sua entrega de trabalho serd baseada em
relatorios a serem entregues ao empresario bem como aconselhamento sobre o que pode
ser realizado para prevenir, diagnosticar e curar aspectos financeiros que impactam na

saude da empresa contratante.



ISSN 1983-6767

2. DESCRICAO DA EMPRESA

A Bem estar consultoria e gestdo ¢ focada em consultério e clinicas de saude e
estética preocupada em melhorar o fluxo de caixa e a gestdo financeira destes
empreendimentos. O ponto de partida ¢ a observagdo de que tais profissionais como
médicos, cirurgides dentistas, psicélogos, fisioterapeutas e afins carecem de uma
formagao mercadologica que dé vistas ao cenario financeiro de seu negocio e também
pela grande carga de trabalho de tais profissionais, que inviabilizam o tratamento mais

proximo de como performa sua empresa.

O servigo oferecido ¢ analise sistémica de seus servicos, pregos, analise de
adimpléncia e inadimpléncia, fluxo de caixa, perfil de cliente atual e cliente ideal,

treinamento e motiva¢ao dos colaboradores.

O diferencial competitivo da Bem estar consultoria e gestdo ¢ que ela foi criada
exclusivamente para o nicho de saiude, assim sendo, ¢ especializada em precificagdo de
servigos, tarefa complexa para a maioria do publico alvo. Isso significa que os clientes
da Bem estar, apos a consultoria conseguem praticar o preco ideal, ou seja, um prego

que mantém a lucratividade e a0 mesmo tempo ¢ competitivo e atrativo aos clientes.
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3. PROJETO INTEGRADO

3.1 GESTAO EMPREENDEDORA

O proposito da Bem Estar Consultoria e Gestao ¢ desenvolver novas solugdes
para seus clientes, exercendo um nivel de experimentacao diferente, pois busca um alto
grau de especializacdo e formacdo de uma rede de cooperacdo de empresas que podem

auxiliar em questdes acessorias.

Neste momento, os avangos das empresas estdo cada vez maiores: a alta
tecnologia e a grande competitividade, elevam o mercado a um nivel de exigéncia maior
em relagdo a qualidade e preco, a partir disso, devemos usar a tecnologia a favor do

profissional na area de atuacdo.

Todavia, o cliente busca cada vez mais pertencimento de modo que ele se
enxergue no que esta contratando ou adquirindo, por isso a Bem Estar Consultoria e
Gestao reconhece o valor de um atendimento e prestacdo de servigo cada vez mais
humanizado com base a fidelizagdo e motivagao de seus clientes, assim sendo, busca a

justa medida entre técnica, empatia e responsabilidade ética.

O que ¢ ansiado hoje pelas pessoas ¢ o lucro com a juncdo da realizagao
profissional, essa combinagdo ¢ possivel de ser encontrada, ndo ¢ uma tarefa simples,
mas € isso que nosso novo empreendimento propde-se a ajudar seus clientes a
conquistarem. Para isso, aplicara métricas de precificacdo, perfil de cliente, publico
alvo, margem de parcelamento, pesquisas de satisfacdo e propostas de melhoria, corte
de gastos, sugestdo de retirada ou aumento de mix de produtos e servigos, ndo obstante

outros requisitos de acordo com a individualidade de cada empresa-cliente.

A direcao da Bem Estar Consultoria e Gestdo ¢ auxiliar na efetivagdo da melhor
maneira de solucionar os problemas estruturais do cliente-empreendedor. Fomentar
diferentes cendrios na mente do contratante, para que ao alcangar o objetivo, ou seja,
atingir metas e propostas estabelecidas como ideais entre ambas as partes, faca-se
lembrada como referéncia de mercado e consiga construir sua marca com base em

feedbacks positivos.
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3.1.1 PERFIL DO
EMPREENDEDOR

O perfil proposto para a Bem Estar Consultoria e Gestdo serd de
empreendedorismo por oportunidade, foi reconhecido um nicho de mercado, segundo

pesquisas, no setor médico ha grandes dificuldades na gestao financeira.

A Bem estar buscara solugdes adequadas para os seus clientes, conforme as suas
necessidades, sempre tracando o melhor caminho, os gestores terdo a capacidade de
identificar problemas facilitando um processo para resolvé-los. Treinar e moldar os

profissionais para melhor desempenhar suas tarefas.

Portanto, o perfil buscado pela consultoria ¢ de um profissional dindmico e com
a mentalidade empreendedora muito aflorada, pois a cada cliente ele terd que
empreender para a solugcdo do problema, sendo assim, € preciso de conhecimento
especifico na area que ira atuar, todavia, ndo so isso: ele precisara constantemente fazer
uso da criatividade e da inovagdo para descomplicar e apresentar maior diferencial

competitivo para a empresa contratante.

O maior objetivo com o0s nossos clientes, sera atender as suas necessidades da
melhor forma possivel, buscamos um perfil que o cliente veja em nds a solugao dos seus

problemas, promovendo a identificacao entre a empresa e os clientes.

3.1.2 FONTES DE CAPITAL

O mercado de satde tem perspectiva de movimentar 90 bilhdes, enquanto o
mercado de estética aumentou 567% de 2014 a 2019. Muitos empresarios s6 observam
do setor técnico do negocio, ou seja, o responsavel por executar as tarefas, assim sendo
ndo se preocupam com a parte burocratico empresarial, por isso acabam nao analisando
os cenarios de riscos que compde sua atividade mercantil, analisando este modelo
empresarial a Bem Estar Consultoria adentra nesse nicho inovando e garantindo a

competitividade. Sendo assim, observamos que hd uma grande demanda para o servigo
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de consultoria que se propde a prestar este tipo de servico. Os empresarios desse setor
de maneira sucinta pensam na mera execug¢do circunstancial em suas tarefas, ja seus
clientes pensam em cada vez mais receber um tratamento diferenciado e personalizado
de acordo com sua faixa etaria, isto demanda cada vez mais especificagdo e estudo de

mercado para que o profissional atenda de maneira competente o seu nicho de atuagao.

Os socios pretendem fazer suas retiradas de duas maneiras distintas, uma
retirada sendo como empréstimo dos bens permanentes como moveis, eletronicos e
veiculos, isso se dando de maneira diluida durante 18 meses, equivalente a retirada
mensais R$5.556,00 e¢ sobre lucro empresarial, e retiradas de 30% mensais e o
excedente de 70% reinvestir na forma de capital de giro, isso servird de fdlego

financeiro e dando tragdo para a empresa se estabilizar no cenario econdmico.

A previsdo de receita para o primeiro més inicialmente sera baseada na meta de
captagdo de 30 clientes mensais, isso significa que cada consultor, com engajamento da
equipe tem o dever de captar 15 clientes mensais, enxergamos que o momento de
inauguragdo ¢ um periodo de se mostrar competitivo no mercado de atuagdo; O preco
médio estimado de uma consultoria varia de R$1.500,00 a R$3.000,00 por projeto,
podendo variar muito de acordo com a natureza de cada empresa. A meta proposta
garantira de R$67.500,00, ¢ importante uma meta que incentive o consultor para que
ndo haja estagnacdo, mesmo que esta meta s6 se cumpra 75%, ou seja R$50.625,00,

ainda estamos falando de um bom faturamento inicial.

Além disso, a consultoria quer atingir um publico-alvo que nao ¢ passivel de ser
mensurado nos primeiros meses isso compde métricas subjetivas que acontecem de
acordo com a mentalidade e com a criatividade dos consultores e também o

engajamento dos clientes e seguidores em nossas redes sociais, podendo aumentar
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exponencialmente nossa margem de engajamento e consequentemente nossa margem de

lucratividade.

A fonte de capital pretendida ¢ a captagdo de recursos pelos socios. Seria

dividida em quatro partes igualitarias, cabendo a cada um 25% da empresa.

Tendo em vista o calculo relacionado a despesa de custos a empresa demandaria

um aporte imediato de capital até que a empresa atinja break-even.

Para simplificar separamos os custos em duas partes, uma sendo aportada de
maneira direta para bens durdveis como: carro, eletronicos e mobilias e outra para cobrir
as despesas do periodo tais quais, energia elétrica, aluguel, salario, etc. Os custos de
aporte direto somam a importancia estimada de R$80.373,00, tal montante ¢ esperado
que retorne aos socios em 18 meses, isso daria aproximadamente R$5.556,00 que sera
paga mensalmente. A segunda categoria trata-se de uma despesa aproximada de
R$19.252,80 mensais. Entdo, o valor de desembolso médio fica estipulado em
R$23.718,80 mensais. Percebemos, que se alcangada a meta o lucro minimo no seu
primeiro periodo de atividade sera proximo de R$26.906,20, isto é, 52% de lucro: Lucro
Empresarial = Lucro / Receita. Valendo ainda este célculo podemos concluir que a
retirada dos socios seria algo em torno de R$8.071,86 e o valor reinvestindo seria de

R$18.834,34.

Portanto, aporte direto somado com o custo recorrente do primeiro meés
acarretard em um aporte imediato proximo a R$100.000,00, dos quais serdo pagos em
parcelas distintas. A distribui¢do do lucro nos primeiros 18 meses serd de 30%
garantindo uma formacgao de capital de giro — 70% restante — responsavel por dar tragdao
e competitividade a empresa. J4 o investimento feito em bens durdveis serd retornado

aos socios sobre formas de parcelas R$5.556,00.
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A métrica usada para basear tais custos ndo sdo rigorosos apenas tém a inten¢ao
de exemplificar o cendrio hipotético, apesar de ter sido trabalhada da maneira mais
fidedigna possivel. Nao levamos em conta questdes tributérias, juridicas, entre outras

despesas que poderiam ocorrer durante o processo de abertura.

3.1.3 PROPOSTA DE UM NOVO
EMPREENDIMENTO

A Bem Estar Consultoria e Gestdo LTDA terd foco na entrega de trés analises
macro e revisdo de pregos, sendo elas: Relatorio de Diagnostico Financeiro; Relatério
Orcamentario, Relatorio Mercadologico e Precificacdo. Nao obstante, além da entrega
de dados e nimeros objetivos, seu principal diferencial competitivo € a andlise subjetiva
do negobcio, dos gestores da empresa e das oportunidades de negocios desconhecidas aos

gestores contratantes.
Precificacao:

A precificacdo compde a parte estratégica do negocio, € através dela que a
empresa consegue sua tragdo competitiva. Isso porque, se o0s precos estdo
demasiadamente altos a empresa tende a perder clientes de maneira que se estiverem

baixos a lucratividade tende a ser menor.

E preciso pensar que uma empresa so6 existe por conta dos consumidores.
Portanto, ¢ essencial levar em consideracdo que os valores de um produto ou servico

tenha um grande impacto na decisdo do processo de compra.

Primeiramente , precisamos entender que o pre¢o nao ¢ uma unidade fixa. O
preco passa por um processo variavel de alteragdes na empresa, ele € influenciado por
diversos fatores: Insumos, despesas fixas, investimento em marketing, concorréncia,
pagamento de funcionarios, logistica, experiéncia do prestador de servigo, intengdo de

lucro e impostos.
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Para se precificar corretamente primeiramente ha de se levar em conta trés
fatores: Os custos da empresa — Tanto os fixos como os varidveis, a situagao do mercado

e os precos dos concorrentes.

Contudo ¢ preciso que se considere os trés itens supracitados de maneira
conjunta. Visto que, de nada adianta, por exemplo: Basear-se somente nos precos de
seus concorrentes, pois ndo sabemos o quanto foi seu desembolso — Suponhamos, que
em uma operacdo a empresa Alpha tenha gasto R$ 800,00 e tenha vendido por R$
1.200,00, se a empresa Beta, que gastou R$ 950,00 na mesma operagao, resolver vender
pelos mesmo R$ 1.200,00, tera um lucro de tdo somente R$ 250,00, enquanto que a

empresa Alpha alcangou R$ 400,00 de lucro.

Pode-se resumir que o lucro provém dos pregos e dos volumes de negbcios;
entdo, muito mais do que qualquer outra circunstancia, ¢ vital que a empresa tenha
conhecimento de seus custos e despesas de forma aprofundada, que verifique
cuidadosamente sua politica e formagdo de pregos e administre todas as variaveis
envolvidas na questdo, de forma a conhecer com rigor seus limites de atuagdo, no que
diz respeito ao mercado, volumes e retornos possiveis. A empresa ird observar o preco
que o mercado estd praticando, portanto, € confrontar com os custos internos. Caso os
custos sejam bastantes elevados e proximos do preco praticado, a empresa terd uma
lucratividade baixa. De maneira que, se os custos superarem o preco de venda praticado
pelo mercado a empresa terd duas opgdes... Tentar vender mais caro demonstrando que
seu produto ¢ diferenciado ou buscar a reducao de custos para ser competitivo € poder

atuar com o preco de venda praticado no mercado.

Tendo em vista que a maioria de nossos clientes oferecem servigos —
excepcionalmente, suplementos, acessorios, aparelhos, e agregados — esse tipo de
precificagdo ¢ mais abstrato do que a precificagdo de produtos, ja que levam em conta
aspectos que sao mais dificeis de serem mensurados como a qualifica¢ao do profissional
e sua experiéncia. Porém estes mesmos fatores abrem margem para um diferencial
competitivo que ¢ capaz de agregar valor na prestacdo do servigo através de
caracteristicas tais quais: Exceléncia na execugdo de servigo, simpatia, empatia e

sentimento de pertencimento percebido pelo cliente.

10
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Todos esses fatores sdo passiveis de serem desenvolvidos e aprimorados
aumentando assim, o valor percebido pelo cliente e consequentemente aumentar o valor

monetario da prestagao de servigo em si.

Relatério de diagnostico financeiro

Este relatorio busca entregar ao contratante uma analise analitica de como anda a
saude financeira de suas entradas e saidas e se hd necessidade de capital de giro
abordara temas como: Fluxo de caixa, Gestdo de contas a pagar - receber e andlise de

necessidade de capital de giro.
Fluxo de Caixa:

O fluxo de caixa ¢ essencial, significa uma organizacdo financeira na empresa,
nada mais ¢ do que controlar essas saidas para que as entradas sejam maiores e, assim,

gerem lucro.

Para isso, um bom estudo com maior eficiéncia na elaboragao do fluxo de caixa

¢ imprescindivel para qualquer empresa, independente do seu tamanho.

O objetivo do fluxo de caixa ¢ apurar e projetar o saldo disponivel para que
exista sempre capital de giro acessivel tanto para o custeio da operagdo da empresa,

quanto para o investimento em melhorias.

No fluxo de caixa, devem ser registrados: todos os recebimentos; todos os

pagamentos; previstos para o futuro, num periodo de pelo menos trés meses.

Os beneficios do fluxo de caixa: o empreendedor terd uma visao do presente e
do futuro da empresa, sendo assim o empreendedor pode antecipar algumas decisoes
importantes, como: reducao de despesas sem comprometer o lucro, o planejamento dos
investimentos, e outras medidas para que dificuldades financeiras possam ser evitadas

ou minimizadas.
Gestao de contas a pagar - receber:

A importancia da analise da gestdo das contas a pagar e receber, ¢ que quando

sao confrontadas o empresario sabe de forma clara, se tera dinheiro suficiente para

11
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quitar as obrigacdes financeiras, ¢ ndo precisard de uma ajuda externa, como um

empréstimo por exemplo.

Contas a pagar geralmente demanda um cuidado maior ao se administrar, haja
vista que ¢ quantitativamente maior que contas a receber, isso em niimero de itens, ndo
em valor monetario. Por exemplo: enquanto a receber temos venda de produtos e
prestacdo de servicos; a pagar temos aluguel, fornecedores, luz, internet, tributos etc.
Entdo, pode acontecer de as vendas estarem em um bom patamar, mas os gastos estarem

em desequilibrio ou ainda pior, vendas ruins e gastos exacerbados.

E essencial que no momento do planejamento sejam observadas todas as variaveis
financeiras que sdo visiveis e também se ndo ha variaveis que sio invisiveis. E muito
comum em finangas nao se lembrar de tudo que ira gastar. Comumente sdo lembrados
os custos mais recorrentes, ficando esquecidos aqueles custos que vocé somente ird

lembrar no momento de desembolso.

E preciso dedicagdo para que tudo ocorra da maneira correta, o primeiro passo
para entender como trabalhar com contas a pagar e receber ¢ fazer seu controle.
Registrar tudo que a sua empresa vai precisar pagar nos proximos dias e meses, caso
possivel programar-se para um ano ou seis meses. Quanto mais dados vocé conseguir

controlar, melhor sera para vocé enxergar o futuro.

Grande parte das empresas nao controlam estas movimentagdes a longo prazo,
ficando despreparadas com incerteza para com o futuro, tornando-se vitimas de
turbuléncias e crises no cenario econdmico e social, visto que ndo sabem por quanto
tempo o seu negdcio se mantém saudavel caso ocorra uma diminui¢ao no fluxo de seus
clientes. Como grande exemplo disso temos a crise do coronavirus que expds esta
grande fragilidade precisando de medidas governamentais para socorrer o comércio e

seus funcionarios. (MP 936)
Capital de Giro:

Um dos erros elementares das empresas ¢ o de calcular de maneira erronea a

necessidade de capital de giro. Seja por nao estima-lo de maneira precisa, seja por nao

12



ISSN 1983-6767

seguir a risca a sua administracdo na gestdo do dia a dia. O capital de giro nada mais ¢
do que a necessidade de financiamento para pagar seus fornecedores e funcionarios até

que consiga transformar seus produtos em caixa.

Seu célculo se da subtraindo o ativo circulante operacional do passivo circulante
operacional, para simplificar, imaginemos a retirada do que chamamos de “financeiro”
de ambas as contas — ativo e passivo, € 0 que sobra serd o operacional, concluindo — que

se relaciona com a operacao da empresa.

Para exemplificar, desconsideraremos contas como obrigacdes tributdrias,
decisdes e acordos judiciais e afins, e analisar contas de relevantes do balango
patrimonial como no ativo: contas a receber e estoque e no passivo: fornecedores e

salarios.

A necessidade de capital de giro, emerge pois, ao adquirir uma mercadoria,
quase sempre a empresa tem um prazo para pagar, 0 mesmo acontece com 0s
funciondrios, trabalham primeiro, recebem depois e um prazo para vender seus
produtos, quando o prazo para resgatar o dinheiro oriundo de vendas ¢ maior do que o
prazo para pagamentos de fornecedores, ¢ preciso de algum capital que cubra essa

diferenga, ou seja, o capital de giro.

Pensando em refinar contas e despontar a competitividade do cliente em relagao
a seus concorrentes, a bem estar calcula de forma precisa essa necessidade e trabalhara,
para treinar, orientar e conscientizar os funcionarios dos clientes-empresas e respetivos

funcionarios.

Relatorio Orcamentario

Este relatorio busca apresentar analises sobre o andamento futuro com vistas nos
periodos passados do empreendimento, desenvolvendo previsao de receita, previsao de

despesas e previsao de investimentos.

Previsao de Receita e Previsao de Despesa:

13
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A Bem Estar Consultoria e Gestdo atuard junto ao seu cliente com umas das
ferramentas de estratégias no setor financeiro, no caso, na previsdo de receitas e
despesas, muitos acreditam que ndo exista necessidade desse trabalho, por nao serem

grandes organizagdes, mas o diferencial hoje estd nos detalhes.

A Bem Estar junto com seu cliente-empreendedor fard um estudo do
faturamento passado, apurara também os objetivos futuro, como por exemplo, onde a
empresa quer chegar, quais tipos de cliente devemos focar, se o cliente pretende efetuar
contratagdes futuras para ampliacdo do negdcio, juntamente com informagdes externas
de como estard a situagdo econOmica, portanto, fard essa proje¢do da receita e despesa

para facilitar a tarefa da administracdo da empresa.

Quando a empresa passa a fazer este processo facilita a tomada de decisoes,
porque ela estard com um monitoramento constante de suas receitas e despesas,

medindo se aquelas estdo maiores do que estas, evitando o desequilibrio financeiro.
Previsdo de investimentos:

O investimento serve de apoio futuro para as empresas. Ajuda na gestdo de

planejamento de cendrios e contra for¢cas maiores que podem atingir a institui¢ao.

A empresa ¢ um organismo que sofre desgastes fisicos, tecnologicos e humanos;
existe portanto, uma demanda para que ocorram reparos. O uso desse investimento a
principio se perfaz de duas maneiras: de modo planejado ou de modo imposto pelas

necessidades.

De modo planejado ¢ quando o impulso de desembolso acontece de forma
estratégica. Ha disponibilidade de parte do valor investido para se cumprir um objetivo
certo, exemplo: investimentos em equipamentos, reformas na estrutura, expansao de
mercado, etc. JA& o modo imposto pelas necessidades ¢ quando de maneira irrecorrivel
acontece ou se encadeia uma situagdo na qual a empresa precisa desembolsar parte do
montante investido, exemplo: pagar obrigacdes trabalhistas, manuten¢do imprevista,
crise em algum setor, etc. De toda forma, mesmo que pareca uma situagao desfavoravel,

a segunda citada, ainda ¢ melhor do que recorrer a empréstimos.

14
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Apoés entender o investimento nas empresas ¢ importante saber como aportar

recursos na €mpresa.

O perfil do empreendedor e a natureza do negocio podem se enquadrar em
alguns tipos. Isso ¢ relevante para considerar quais opc¢des fazem sentido, evitando

riscos desnecessarios ou 0 mau aproveitamento dos recursos.

Quando a empresa tem grau mais competitivo e tolera melhor o risco, tera um
perfil arrojado ou agressivo. Ao passo que, para as quais a seguranga ¢ mais importante
e priorizam-na, serdo denominadas conservadoras. Por fim, as instituicdes que
possuirem tolerancia intermedidria ao risco, serdo lembradas como moderadas.
Salientando, que risco e retorno estdo diretamente ligados. Quanto mais arriscado ¢ o
retorno do capital mais caro ele fica, por exemplo, um titulo do tesouro oferece baixo
retorno, pois oferece um retorno certo - liquido - ja outros investimentos como
criptomoedas, acdes, projeto de expansdo, etc., tendem a ter retorno maior, haja vista os

riscos mais preponderantes, e sua liquidez mais baixa.

Logo, ¢ essencial preparar um planejamento estratégico. Ele ¢ baseado na gestao
financeira empresarial e auxilia a entender quais sdo as possibilidades e quais sdo as

ameagas. Em seguida serdo definidos os objetivos.

A meta ¢ apontar as expectativas de retorno e estabelecer planos de agdo em
curto, médio e longo prazo. Assim, ¢ viavel reconhecer quais produtos fazem mais

sentido na realidade do empreendimento.

E indispensavel que se use ferramentas financeiras e fiscais para consolidar o
planejamento de investimento. Pois somente com analises sobre o balango patrimonial e
em demonstrativos, fluxo de caixa etc., que se ¢ possivel determinar o valor que a

empresa pode investir sem comprometer suas compreender as operagdes, por exemplo.

Relatorio mercadoldgico

Este relatorio busca analisar como a empresa estd atuando no mercado e a visao
que seus clientes t€ém sobre ela, através de pontos como: Perfil de Cliente, Pesquisa de

satisfacao e sugestao e Treinamento e Motivagao.
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Perfil de Cliente:

Reconhecer o perfil do cliente ideal, ou o chamado ICP (Ideal Customer Profile)
¢ essencial para nortear as a¢des de atragao de leads e captacdo de clientes de qualquer
empresa. Pois facilita muito o desenvolvimento das agdes de vendas e Marketing. E
preciso que trabalhemos bem esta parte do relatorio, visto que o mesmo profissional
pode estar trabalhando com diversos nichos no seu mercado ndo estar sendo assertivo.
Peguemos o exemplo de um cirurgido dentista, ¢ comum observar o mesmo profissional
trabalhar com proéteses dentdrias e também com Ortese — aparelho dentario. Todavia, até
que ponto isso ¢ viavel? H4 como desenvolver uma campanha de marketing com boa
margem de conversdo para ambos publicos e de maneira viavel? muito provavelmente

nao.

E desta premissa, buscar o perfil ideal de clientes, que parte uma analise
detalhada sobre o comportamento de cada cliente em relagdo ao negécio, para observar

pontos como:

* O que comprou;

* Quanto comprou;

* Quanto gerou de faturamento;

* Qual o nivel de energia gasto para atender o cliente;

* Seu time gosta de atender;

* Seu time atende bem;

* O cliente tem as expectativas satisfeitas ou superadas;
* Qual o tamanho da empresa;

* Quanto tempo ele € cliente da empresa;

* Com que frequéncia compra;

* Qual o orgamento mensal/anual que ele tem para gastar com o que vocé oferece?

Com essas informagdes em maos € possivel chegar ao perfil que melhor atende a
produtividade da empresa: menor esfor¢o para conversao, menor desgaste humano dos

quadro de funciondrios e maior retorno monetario.
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Tendo claro qual ¢ o seu ICP também ¢é possivel criar estratégias de
comunica¢do que falem pelo meio de comunicagdo e a linguagem do publico. Por
exemplo: se jovem através de redes sociais modernas como Instagram ou Twitter, se for

o publico da terceira idade talvez o radio, tudo dependendo do contexto.

Assim sendo, a constru¢do da comunicacdo passa a ser mais solida, formando
um sistema de pertencimento no publico, se bem trabalhado, o cliente passa a se sentir

parte dessa estrutura, pois a linguagem ¢ a que o atinge ¢ lhe cativa.
Pesquisa de satisfacdo e sugestiao:

Como prestadora de servico, a Bem Estar buscara superar a expectativa de seus
clientes, entregando além de energia e motivagdo, métricas aplicadas e bem definidas,

que se traduzirdo em bem estar e maior lucratividade.

Para isso, fard uso de pesquisas para conhecer e reconhecer seus pontos fracos,
fortes, oportunidades e ameacas. Isso significa, um reconhecimento maior no mercado

ao qual esta inserido e de seus stakeholders.

Muitas empresas ndo sdo capazes de reconhecer seus concorrentes € a disposi¢ao
de seus clientes em gastas nestes outros estabelecimentos, pois ndo ¢ tdo 6bvio que por
exemplo, todo estabelecimento de estética: cabeleireiro, manicures, centros de depilacao

etc, sdo concorrentes de uma clinica odontologica.

E nesse cendrio que a Bem Estar ird atuar, entendendo o comportamento dos
clientes com pesquisas dedicadas de acordo com a estrutura percebida e fidelizando os

perfis que mais se encaixarem com o rumo que a empresa cliente ¢ alinhada.

Pode-se explicar sobre algumas pesquisas interessantes de se aplicar, como a
SERVQUAL, Customer Effort Scoremas, Net Promoter Score e afins, vale salientar que
tudo dependera do contexto. Nao ha de se falar em aplicar uma pesquisa longa e por

escrito a uma empresa cujo publico seja os idosos.
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Treinamento e Motivag¢ao:

Nos dias atuais, um dos maiores desafios das organizagdes ¢ a gestdo de pessoas,
as empresas precisam priorizar o investimento em seus funcionarios, a fim de
proporcionar qualidade de vida e consequentemente, 0 aumento na produgao. Pensando
nisso a Bem Estar, disponibiliza meios de treinamentos motivacionais onde ¢ uma das
grandes apostas das empresas, pois incentiva o crescimento profissional e promove o

engajamento, trazendo resultados positivos para a empresa.

Para a execug¢do de um treinamento motivacional ¢ fundamental definir um
publico-alvo (drea em que demanda por treinamento), elaborar um cronograma,

estabelecer metas e objetivos.

O treinamento motivacional ¢ baseado em pilares e metas futuras com foco em
desenvolver os profissionais. O maior beneficio ¢ manter as pessoas motivadas e, desse
modo, estimular o crescimento de potencial e aumentar a produtividade na empresa.
Esse ¢ o ponto que enxergamos, pois um colaborador desmotivado, pode nio so6
prejudicar a si mas toda sua equipe e consequentemente empresa em um todo. E
essencial que os gestores e funcionarios estejam cientes dos objetivos a serem atingidos
para alcancar o sucesso. Dessa forma buscamos mostrar onde possa haver possiveis

erros, ¢ treinar os colaboradores de forma que continuem motivados apds o treinamento.

3.2 ADMINISTRACAO
ESTRATEGICA

E notoério que o futuro ¢ incerto, ainda mais quando se trata de instituicdes e
empreendimentos, portanto, algumas medidas devem ser tomadas, uma delas ¢ a visdo

estratégica chamada de “cenarios”.

Chiavenato, desenvolve que cendrios sao “estudos do futuro para se construir
diferentes imagens e visdes alternativas favoraveis ou desfavoraveis do ambiente futuro

de negdcios e suas interligacdes”.
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Como o proprio excerto relata, a construcdo de cendrios nao ¢ algo concreto e
certo de que se acontega, ¢ incerta; todavia, com bases nessas construgdes ¢ possivel

prospectar propostas futuras para as crises.

No cenario atual, observa-se um aumento na demanda de observacdes na saude,
como cita o jornal do campus usp, também observamos esse comportamento em areas

como: emagrecimento em areas de estética, odontologia estética, e a lista se estende.

Um dos grandes desafios dos gestores € saber vender seus servigos de maneira
convincente e eficaz. Para ter sucesso ndo ¢ preciso somente o dominio na area, mas sim

convencer a todos com os diferenciais do seu trabalho.

Pensando em atender de maneira satisfatéria a empresa buscard entre a
justaposi¢dao de funciondrios qualificados e profissionais eminentes no mercado para
aqueles serdo delegados a fungdo de chefia e coordenacdo, ja para esses, funcdes taticas
que aperfeicoaram suas capacidades pessoais buscando assim uma mescla de
profissionais bem estabelecidos e profissionais dindmicos e bem preparados para o

futuro.

O quadro de funcionarios serd formado de maneira reduzida inicialmente, mas
entendemos a importancia da evolugdo e a abertura para expansdo da empresa. De
imediato formulamos a seguinte composi¢ao: dois consultores, um recepcionista, um

auxiliar administrativo e um gerente geral.

Em suas campanhas de marketing e publicidade ¢ onde pensamos em prospectar
e criar conexdes com o publico, isso de modo amplo, gerando conteidos em redes
como: instagram, facebook, linkedin. Consequentemente, servindo de guia para
entusiastas, estudantes e empreendedores, assim, fortalecendo a marca com base em seu

alcance e pelo modo como ela ¢ vista pelos seus stakeholders.

Outro ponto a ser trabalhado de forma assidua pela consultoria ¢ sua relagdo
com empresas periféricas que serdo indicadas para trabalhos pontuais, como ja citado no
caso da assessoria juridica, por exemplo. Em contrapartida também receber indicagdes

dessas parceiras.
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Por fim, formando a triade das relagdes de mercado, apostamos na
recomendacao do nosso servigo feita por nossos clientes. Trabalharemos para que seja
lembrada de forma subjetiva e que quando surja a necessidade de recomendacao ela seja
feita de maneira espontdnea. Para conquistar esse nivel de satisfacdo entregamos a
solugdo da situacdo problema da forma mais pontual concebivel e 0o mais importante
que atenda de forma tacita o nivel de cada cliente, seja financeiro, seja tecnoldgico ou

até mesmo estrutural.

A Bem Estar Consultoria e Gestdo para prospectar seus novos clientes, fara
pratica, por exemplo do cliente futuro, pois almeja mais que converter, conquistar. Os
diferenciais desse modo sdo para observar a necessidade do futuro cliente: analisar os
pontos fracos, tracar um perfil do futuro cliente, comparar os seus concorrentes. Apds
essa analise formulamos uma consultoria personalizada para apresentar no seu primeiro
encontro com o futuro cliente. A consultoria financeira nao ¢ algo palpavel, mas sim
uma solucdo que precisa ser adaptada ao perfil e a necessidade do cliente, para que os

resultados alcancados sejam satisfatorios.

A Bem Estar ndo s6 ira demonstrar conhecimento, mas principalmente, passar
credibilidade a ponto do seu cliente comprar o seu servigo e seus valores. Para atingir
esse objetivo, adotaremos medidas como: ser atencioso; ser dedicado; manter o contato
visual; ter conhecimento total sobre o nosso servigo, a fim de esclarecer as possiveis
davidas com confianca; apresentar um discurso agradavel e seguro de que o servigo

oferecido ¢ a melhor op¢ao disponivel no mercado.

Dessa forma, para conquistar o cliente, o ideal ¢ trazer a solug@o para a realidade
da empresa, portanto, mostrando projecdes, numeros ¢ melhorias passiveis de serem

atingidas dentro de um periodo especifico de tempo.

Se tratando de relacionamento em seu processo de consultoria, terd como
principio construir uma relacdo solida de miitua confianga com seu cliente, cada passo ¢
direcionado e exposto em seus relatorios explanando sobre a resolugdo dos problemas.

Seu objetivo ¢ fazer com que o cliente aprenda a trabalhar de forma assertiva no futuro.
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A consultoria entende que o aperfeigoamento de empresa ¢ um trabalho
continuo, ou seja, que demanda manutencao e aperfeigoamento de seus métodos, isso
implica que mesmo apos a melhoria ser implementada ela sempre pode ser evoluida de
maneira organica, como diz o método Kaizen. Realizado o projeto com os resultados
esperados o cliente terd autonomia de atuacdo com direcionamento mitigado da
consultoria, porém a Bem Estar deixard um canal de comunicagao aberto assim tendo o
contato direto com empresas que ja utilizaram de seus servicos. Essa ¢ uma maneira de
atuacdo estratégica, visto que conseguira contratar com este cliente no futuro e também
fortalecer sua marca no mercado, pois preza por sua vinculacdo de imagem. Nao ¢
interessante para a consultoria ser vinculada a uma empresa que foi atendida, teve seu
trabalho potencializado e apos isso decaiu por falta de informagdo, ¢ muito mais
interessante sempre estar de maneira atuante em contato com os seus clientes e ser

indicada por pares de seus contratantes.

Um dos principios da Bem Estar ¢ o foco no cliente, deste modo, para os clientes
cujo o servico oferecido ndo foi aceito, serdo trabalhadas diferentes formas de
abordagem de acordo com o fato gerador da ndo contratagdo. Isto €, para os clientes que
demonstrarem interesse € nao fecharem buscaremos conhecer os seus motivos, assim
direcionando estratégias especificas para cada caso, por exemplo: para o cliente com
falta de informagdo e conhecimento, encaminharemos sazonalmente e-mails
personalizados com dicas praticas das rotinas administrativas, como a planilha de fluxo

de caixa, dicas de divulga¢do, dicas de vendas e formas de automatizagdo.

Entendemos que esse modo ativo de atuar deixa a empresa de forma evidente na
visdo de seus potenciais clientes e também demonstram uma preocupagao
individualizada com cada um deles, pois sera planejado ser o mais direcionado possivel
trabalhando em cima de problemas reais dessas institui¢cdes. Esses problemas podem ser
tracados por experiéncia naquele nicho de mercado ou por formuldrios postos,

opcionalmente, a serem preenchidos por essas instituigoes.
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3.2.1 A ESTRATEGIA
EMPRESARIAL

A estratégia empresarial, ¢ uma juncdo da estratégia, do planejamento, com a
gestdo de uma empresa, ela ¢ ligada ao longo prazo. O gestor que usa a estratégia
empresarial visa dar um norte para a empresa, consegue estabelecer um foco e plano de
acao que toda a empresa pode seguir. Uma empresa sem administragdo estratégica pode
até ter algum sucesso, mas estara exposta a riscos nao calculados, que surgirdo na

caminhada.

A ideia da Bem Estar, serd montar uma estratégia empresarial para os
clientes-empreendedores, o olhar estard direcionado para o futuro e planejar a longo
prazo tendo a missdao de sua empresa como bussola. A missdo da empresa ¢ algo vital

para entender seu presente, passado e futuro.

Umas das estratégias da Bem estar Consultoria ¢ ter por perto empresas
periféricas e parceiras que possam cooperar ativamente na solu¢do do problema da
empresa contratante. Alguns problemas pedem a identificagdo e posteriormente uma
solucdo refinada que somente um setor ou uma empresa especializada consegue
solucionar, a titulo de exemplo, podemos citar: uma empresa que sofre com alto grau de
inadimpléncia precisa identificar o motivo, este ¢ o papel da Bem estar, contudo, para

solucionamento integral € preciso que se contrate uma empresa do setor juridico.

Assim sendo, tomando como base no exemplo citado, vemos que a solugdo
dessa problematica especifica, demanda identificacdo da causa do problema: apurar se
estd vendendo para o nicho certo, a qualidade de venda, as formas de pagamento, bem
como o prazo para o recebimento. Encontrado os fatores cabe ainda a consultoria propor
medidas que levem ao bom funcionamento estrutural do seu cliente; Apontando perfis
ideais de cliente, métodos de recebimento, prazos e afins, mas mesmo com essas
medidas ainda falta a parte imediata da solugdo - a cobranga da inadimpléncia. E nesta
parte que a Bem estar se diferencia, pois buscard manter uma base de cooperagao entre
outras empresas, como por exemplo, juridico, porém nao s6: empresas do tipo

contabeis, de softwares de gestdo, de recrutamento e selecdo, de manutengdo estrutural.
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Esta simbiose tem por objetivo solucionar de forma mais perfeita o problema do cliente

e também ser indicada por essas empresas supracitadas.

3.2.2 MISSAQ, VISAO E
VALORES

A missdo, visdo e valores sdo elementos fundamentais, esse conjunto ¢ a
identidade e proposito das organizagdes. E através dessa base que as instituicdes
constroem o planejamento estratégico que direciona na tomada de decisdes de modo a
alcangar os resultados esperados. Em destaque especificamente sobre cada um desses

conceitos:

Missao: E a finalidade da existéncia de uma organizacdo, ou seja, reflete

proposta de valor que diferencia das demais empresas.

Visdo: E onde e quando a empresa quer chegar no futuro, ela inspira, mobiliza

as pessoas fazendo-as enxergar o futuro e ser almejado.

Valores: Os valores sdo os principios éticos, como queremos ser reconhecidos,

eles regem agdes e comportamentos de todo o coletivo da organizagao.

De modo geral o alicerce da missdo e visdo ¢ construido com base nos valores

bem estabelecidos.
Exemplos de missao, visdo e valores de algumas empresas:
e TRE- Tribunal Regional Eleitoral
Missao: Garantir a legitimidade e a seguranca continua do processo eleitoral.

Visao: Ser reconhecido por sua atuacao no combate a corrupgao eleitoral e pelo

desenvolvimento de acdes educativas direcionadas a valorizagao do voto.

Valores: Credibilidade, imparcialidade, seguranga, transparéncia, celeridade e

responsabilidade.
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e IBAC-Industria Brasileira de Alimentos e Chocolates LTDA - Cacau Show

Missao: Proporcionar experiéncias memoraveis ¢ exceléncia em produtos e

Servigos.
Visao: Ser a maior e melhor rede de chocolates finos do mundo.
Valores: Paixao por realizar, mais com menos € inovagao.
e Pandurata Alimentos LTDA - Bauducco

Missdo: Surpreender os consumidores com produtos diferenciados e de alta
qualidade, elaborados com paixdo, que contribuam para criar momentos de felicidade na

vida das familias.
Visao: Ser a principal marca de produtos forneados de valor agregado do Brasil.
Valores: Paixdo: amamos ¢ acreditamos no que fazemos.

Coragem: fazemos as coisas acontecerem, através da iniciativa e persisténcia

para garantirmos os melhores resultados.

Qualidade e inovagdo: buscamos a diferenciagdo dos nossos produtos através da
qualidade e inovagdo continua, com foco no atendimento as expectativas dos nossos

clientes e consumidores.

Pessoas e relagdes: investimos nas relagdes humanas, proporcionando um

ambiente participativo, integrado e comprometido.

3.2.3 MISSAO, VISAO E
VALORES PARA O NOVO
NEGOCIO

Missao: Prevenir, diagnosticar e curar empresas.

Visdo: Existimos para nutrir empresas.

Valores: Parceria, inovagao e criatividade.
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4. CONCLUSAO

A estruturagao do projeto de abertura de empresas € algo que demanda, além de
competéncias técnicas, muita criatividade e inovacgdo. O ato de criar pressupde um
empreendimento de tempo e ideias que vao sendo escritas, moldadas e melhoradas
continuamente. Este ato n3o se encerra ao fim do projeto, pois a criagdo ¢ algo
permanente e evolutivo, mesmo que ndo se manifeste de forma integral na vida da
empresa a pontos que sao melhorados e aperfeigoados de acordo com a necessidade ou

com surgimento de novas ideias ou oportunidades.

O projeto foi pensado e repensado ao longo de sua elaboracdo entendemos
assim, que esta apto para ser aplicado e consequentemente tém aberturas para sua
expansao e melhoria. H4 alguns pontos que ainda precisariam ser analiticamente

pensados e desenvolvidos, como a estratégia de abrangéncia das midias sociais.

Trabalhamos em pontos gerais nas principais areas da empresa, relatorios,
método de abordagem, tipo de comunica¢do dentre outros aspectos, acaba que as
mintcias e pontos especificos ndo foram abordados de forma criteriosa, como a
tributacdo. Mesmo assim conseguimos perceber que estas pequenas partes sdo de suma
importancia, concluimos, portanto, que exercitamos nossa mentalidade empreendedora

de modo a dar vida a um novo empreendimento.
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ANEXOS

Logomarca:

BEM ESTAR

CONSULTORIA E GESTAO
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Distribuicao dos relatérios:

Consultoria
Financeira

Relatorio de Rel atirio

D il-?g”” St.'“:” Orgamentdrio
Financeiro

Relatorio
Mercadologico

Perfil de Qiente

Analisede Fuxo de Previsio de
i Ideal

Caixa Receitas

Previsio de
Despesas

Andlise de Capital
deGiro
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Projecdo 6 meses:

Salarios R$ 9.474,00
Aluguel RS 3.000,00
Energia elétrica R$ 1.200,00
Agua R$ 300,00
Telefone R$ 100,00
Internet R$ 120,00
1° més Software R$ 350,00
Marketing R$ 1.500,00
Equipamentos R$ 25.100,00
Carro R$ 40.000,00
Insumos R$ 827,50
Taxa de abertura de empresa R$ 1.050,00
Instalagoes de Equipamentos R$ 2.510,00
R$ 85.531,50
Salarios R$ 9.474,00
Aluguel R$ 3.000,00
Energia elétrica R$ 1.200,00
Agua R$ 300,00
2° més
Telefone R$ 100,00
Internet R$ 120,00
Software R$ 350,00
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Marketing R$ 1.500,00
Depreciagao equipamentos | R$ 1.255,00
Depreciagdo Veiculo RS 666,67
R$ 17.965,67
Salarios R$ 9.474,00
Aluguel R$ 3.000,00
Energia elétrica R$ 1.200,00
Agua R$ 300,00
Telefone R$ 100,00
3° més
Internet R$ 120,00
Software R$ 350,00
Marketing R$ 1.575,00
Depreciacdo equipamentos | R$ 1.255,00
Depreciagdo Veiculo RS 666,67
RS 18.040,67
Salarios R$ 9.474,00
Aluguel R$ 3.000,00
Energia elétrica R$ 1.200,00
4°més | Agua R$ 300,00
Telefone R$ 100,00
Internet R$ 120,00

ISSN 1983-6767

31



Software R$ 350,00
Marketing R$ 1.725,00
Depreciagao equipamentos | R$ 1.255,00
Depreciagdo Veiculo RS 666,67
R$ 18.190,67
Salarios R$ 9.474,00
Aluguel R$ 3.000,00
Energia elétrica R$ 1.200,00
Agua R$ 300,00
Telefone R$ 100,00
5° més
Internet R$ 120,00
Software R$ 350,00
Marketing RS 1.875,00
Depreciagao equipamentos | R$ 1.255,00
Depreciagdo Veiculo RS 666,67
RS 18.340,67
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Salarios R$ 9.474,00
Aluguel R$ 3.000,00
Energia elétrica R$ 1.200,00
Agua RS 300,00
Telefone R$ 100,00
6° més
Internet R$ 120,00
Software R$ 350,00
Marketing R$ 2.025,00
Depreciagao equipamentos | R$ 1.255,00
Depreciagao Veiculo RS 666,67
R$ 18.490,67
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