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RESUMO

O presente Plano de Negocios, tem como objetivo demonstrar a viabilidade do
empreendimento e o planejamento de uma clinica de multiplas especialidades. A

OROFACE - Centro de Especialidades, foi o nome proposto para a empresa, que
tera como foco o atendimento clinico, terapico e cirdrgico, com especialistas em
horarios diferenciados, com o objetivo de atender ao publico que ndo tem um horario
flexivel, ou que ndo tenha disponibilidade de marcar consultas com especialistas em
horario comercial. Oferecendo a populagao tratamentos para disturbios relacionados
a Dor orofacial, praticando pregos acessiveis e primando pela qualidade dos
servigos prestados. Nossa principal misséo € prover a saude de maneira inovadora
com foco no servico humanizado, reconhecida pelo comprometimento com a
responsabilidade social. Os clientes potenciais da OROFACE- Centro de
Especialidades, serdo pessoas das classes média e média alta, com interesse em
servigo diferenciado nos cuidados da saude, com um foco principal na Dor Orofacial.
O valor do investimento inicial sera proprio, onde cada socio-proprietario arcara com
percentual de participagéo. Vale ressaltar que o empreendimento € viavel e lucrativo,
desde que sejam utilizados os procedimentos apresentados neste Plano de
Negocios. A metodologia empregada neste trabalho foi a pesquisa qualitativa, com
abordagem de estudo de caso. As técnicas de pesquisa de campo utilizadas foram:
a observacao participante, a analise de documentos e pesquisa em campo. Os
resultados do trabalho sdo um conjunto de agdes a serem empreendidas —
classificadas como prioritarias — e seus respectivos planos de agado, prazos de

implementacédo, e executores responsaveis.



ABSTRACT

The purpose of this Business Plan is to demonstrate the feasibility of the project and
the planning of a multi-specialty clinic. OROFACE - Center of Expertise, was the
name proposed for the company, which will focus on clinical, therapeutical and
surgical care, with specialists at different times, with the objective of serving the
public who do not have a flexible schedule, or who do not Be available to make
appointments with specialists during business hours. Offering to the population
treatments for disorders related to Orofacial Pain, practicing affordable prices and
praising the quality of the services provided. Our main mission is to provide health in
an innovative way with a focus on humanized service, recognized for its commitment
to social responsibility. Potential clients of OROFACE - Center of Expertise will be
middle- and upper-middle class individuals with an interest in differentiated health
care services, with a primary focus on Orofacial Pain. The value of the initial
investment will be own, where each owner-owner will bear the percentage of
participation. It is worth mentioning that the venture is viable and profitable, provided
that the procedures presented in this Business Plan are used. The methodology used
in this study was the qualitative research, with a case study approach. The field
research techniques used were: participant observation, document analysis and field
research. The results of the work are a set of actions to be undertaken - classified as
priorities - and their respective action plans, implementation deadlines, and

responsible executors.
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1 - Resumo Executivo

O presente Plano de Negécios, tem como objetivo demonstrar a
viabilidade do empreendimento e o planejamento de uma clinica de multiplas
especialidades.

A OROFACE - Centro de Especialidades, foi 0 nome proposto para a
empresa, que tera como foco o atendimento clinico, terapico e cirdrgico, com
especialistas em horarios diferenciados, com o objetivo de atender ao publico que
nao tem um horario flexivel, ou que ndo tenha disponibilidade de marcar consultas
com especialistas em horario comercial. Oferecendo a populagao tratamentos para
disturbios relacionados a Dor orofacial, praticando pregcos acessiveis e primando
pela qualidade dos servigos prestados. Nossa principal miss&o € prover a saude de
maneira inovadora com foco no servico humanizado, reconhecida pelo
comprometimento com a responsabilidade social.

Os clientes potenciais da OROFACE- Centro de Especialidades, serdo
pessoas das classes média e média alta, com interesse em servigo diferenciado nos
cuidados da saude, com um foco principal na Dor Orofacial. O valor do investimento
inicial sera proprio, onde cada socio-proprietario arcara com percentual de
participacédo. Vale ressaltar que o empreendimento é viavel e lucrativo, desde que
sejam utilizados os procedimentos apresentados neste Plano de Negdécios. A
metodologia empregada neste trabalho foi a pesquisa qualitativa, com abordagem
de estudo de caso.

As técnicas de pesquisa de campo utilizadas foram: a observacgao
participante, a analise de documentos e pesquisa em campo. Os resultados do
trabalho sdo um conjunto de agbes a serem empreendidas — classificadas como
prioritarias — e seus respectivos planos de agado, prazos de implementagéo, e

executores responsaveis.

2 - O Negécio

O desenvolvimento de novas tecnologias, estdo cada vez mais
acelerados, fazendo que empresas tenham de se adaptar a novos panoramas com

a mesma velocidade. Por este motivo, investimentos nessas tecnologias séo



essenciais, principalmente na area da saude, cujo objetivo € tratar a Dor Orofacial
através de novos processos e tecnologias existentes.

Com um pequeno histérico, descobrimos que ao longo dos tempos
diversas civilizagbes antigas buscavam alternativas possiveis para alivio da Dor.
Egipcios, Chineses e Gregos, sempre procuravam ministrar terapias com esse
objetivo. Sendo a Dor Orofacial, uma das grande preocupagdes da humanidade,
conforme sugerem alguns registros graficos da pré-histéria e os varios documentos
escritos, procurou-se esclarecer as razdes que justificassem a ocorréncia de dor e
os procedimentos destinados a seu controle.

Esse fendbmeno da dor, crénica ou aguda, tem recebido a atencao dos
varios profissionais de saude e principalmente pelas industrias farmacéuticas e de
industrias de tecnologias, levando ao avanco significativo de métodos terapéuticos.

Atualmente boa parte dos diagndsticos precoces e tratamentos em ritmo
mais acelerado, passam por equipes multidisciplinares, que contemplam
cirurgides-dentistas, meédicos, fisioterapeutas, fonoaudidlogos, psicologos, entre
outros. Todos reunidos em um trabalho conjunto, permite o atendimento global de
acordo com as necessidades de cada paciente, com o objetivo de acelerar o
tratamento e o retorno as atividades normais, melhorando a qualidade de vida.

Tendo o tratamento da Dor Orofacial, como uma oportunidade de
negocio, este projeto visa criar uma empresa prestadora de servigos na area da
saude, na qual atuara com uma equipe multidisciplinar e com uso de novos
métodos terapéuticos, possibilitando potencializar o tratamento dos pacientes que
apresentam algum tipo de Dor Orofacial, através da integragao entre os profissionais
da saude através de atendimentos diferenciados e horarios flexiveis.

Por tanto, esta é a nossa proposta de inovagao, a criagdo de uma
Clinica de atuacado multidisciplinar, especializada em tratamento relacionados a Dor
Orofacial, com um diferencial de funcionar em horarios especiais, buscando
atender ao publico que nao tem um horario flexivel ou que n&o tenha disponibilidade

de marcar consultas com especialistas em horario comercial.

2.1 - Histérico e Motivagéo

A OROFACE- Centro de Especialidades, € uma empresa nascente,

que surge da ideia de dois profissionais da area da saude, um odont6logo e uma



fonoaudidloga, especializados em tratamentos dos disturbios relacionados a Dor
Orofacial, com objetivo em atender uma parcela da populagdo que necessita de
tratamentos, nos quais muitos dos individuos ndo tem muito tempo disponivel em
horario comercial para cuidar de sua saude. Tanto para o trabalhador assalariado,
que incomoda seus gestores solicitando saida para ir tratar da saude, quanto para
gerentes e empresarios com reunides importantes que ndo podem ser desmarcadas.
Pensando nisso, propomos uma clinica de atendimento diferenciado, que atendera
das 08:00 as 22:00h de segunda a sabado, se ajustando ao horario que o paciente
possa com tranquilidade cuidar de sua saude.

Observando o aumento de expectativa de vida da populagao,
influenciada pelo crescimento econdmico do pais, tem contribuido para o aumento
de doengas e traumas, bem como, de sequelas dolorosas, cujo tratamento é ainda
de grande precariedade nos servicos de saude destinados ao tratamento da dor.
Pode-se dizer que o aumento da sobrevida, as pessoas estdo cada vez mais
apresentando aumento de condi¢des dolorosas, por ficarem cada vez mais expostas
a condigbes potencialmente dolorosas.

Para suprir essa deficiéncia, surgiu a idéia de reunir um grupo de
profissionais das mais diversas areas da saude, para a criagdo de uma empresa
com o objetivo de oferecer um novo modelo de servigo direcionado, para o
tratamento da Dor Orofacial. A OROFACE- Centro de Especialidades, assume esse
compromisso, de levar a sociedade, o alicerce cientifico fundamental para o
desenvolvimento de novas terapias, de modo que o paciente tenha o suporte de
uma forma mais completa possivel, dados aos multiplos componentes da expressao
dolorosa.

Portanto, propomos a implementag&o de um atendimento multidiciplinar
para o tratamento de Dor Orofacial, dispondo de um servigo que funcionara em
horarios especiais.

2.2 - Modelo de Negdcio

A OROFACE- Centro de Especialidades, sera uma empresa de marca
propria voltada para prestacao de servigo na area da saude, através de uma equipe
multidisciplinar, composta por médicos, cirurgides-dentistas, fisioterapeutas,

fonoaudidlogos, psicologos, nutricionistas, dentre outros integrantes, que atuam em
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areas da saude em diferentes campos do conhecimento, mas que se completam
para oferecer um atendimento integral, individualizado, personalizado, especializado
de alta qualidade cientifica e de exceléncia em resultados positivos.

A Empresa funcionara das 08:00 as 22:00h de segunda a sabado e
tera como principal fonte de renda a cobranca de honorarios no fornecimento de
servigos de consultas, terapias e cirurgias, para individuos que sdo acometidos com
algum tipo de dor orofacial, sendo ela aguda ou crénica.

Nossa presenca online através de redes sociais e softwares, tera como
objetivo promover uma melhor interagdo e diminuir a distancia entre o profissional e

0 paciente.
3 - Produtos e Servigcos

A OROFACE CENTRO DE ESPECIALIDADES vem trazer um servigo
de consultas, terapias e cirurgias na area da saude, através de uma equipe
multidisciplinar, atuando principalmente em disturbios relacionados a Dor Orofacial.

Serao oferecidos servigos nas seguintes areas da saude:

o Fisioterapia: servicos de Hemiplegia, hemiparesia, processos distroficos,
sindromes, miopatias e parkinson; Disturbios funcionais de origem reumatica
ou ortopédica (degenerativa ou inflamatédria); recuperagdo funcional
pos-operatorio ou poés-imobilizagcdo, com ou sem comprometimento
neurolégico; reeducacdo postural global; Acupuntura;Drenagem Linfatica
Manual/mecéanica Facial/corporal.

e Fonoaudiologia: Motricidade Orofacial, Pre e pds operatério de cirurgias
ortognatica, traumas de face; tratamento da dor ou incémodo na articulagao
temporomandibular (ATM).

e Medicina: servicos de consultas e procedimentos clinicos e cirurgicos nas
areas de: Anestesiologia, Clinica Médica, Neurologia, Ortopedia e
Traumatologia e Reumatologia.

e Nutrigao: servigos de reeducagéo alimentar e nutrigdo preventiva; programas
nutricionais associados a fitoterapia e fonoaudiologia.



11

e Odontologia: servicos de consultas e procedimentos clinicos e cirurgicos nas
areas de: Dentistica Restauradora, Endodontia, Periodontia, Prétese
Dentaria, Ortodontia e Ortopedia Facial, Implantodontia, Cirurgia e
Traumatologia Bucomaxilofacial e Odontogeriatria.

e Psicologia: servigos de psicoterapia individual, psicomotricidade, avaliagdo
psicologica, controle de estresse excessivo.

3.1 - Caracteristicas e Beneficios

A OROFACE - Centro de Especialidades, surge com a experiéncia de
profissionais com mais de 15 anos no mercado, com o trabalho pautado por valores
éticos e morais. Sempre buscando realizar os melhores tratamentos aos nossos
clientes, de maneira que possamos deixa-los cada vez mais saudaveis, fortes e
felizes.

Estaremos oferecendo aos nossos clientes, um servigo de necessidade
basica e especializada, com qualidade e prego justo, com um atendimento em
horarios diferenciados, resolvendo um problema que é a assisténcia a saude voltado
para o tratamento da Dor Orofacial. Ao segui-los com afinco, por meio de trabalho
arduo e muita aprendizagem, nos tornaremos referéncia de um servigo de combate
a Dor Orofacial, com resultados e atendimento de exceléncia.

A credibilidade de nossos servigos serdo alcangados por meio de uma
equipe multiprofissional, altamente qualificados e com uma vasta experiéncia e
comprometida com o que faz, baseada na confianga, eficacia, eficiéncia e

transparéncia. E sempre dessa forma que continuaremos caminhando.

NOSSOS VALORES

e HONESTIDADE - ser verdadeiro, ndo mentir, ndo enganar, nao dissimular.

e PERFECCIONISMO - busca pela extrema qualidade, exceléncia, atengao
aos detalhes em todos os trabalhos que executar.

e COMPROMETIMENTO - sempre fazer o que foi combinado, ir além do
esperado; buscar ajuda, quando necessario, € ajudar quando perceber que
alguém precisa de vocé.
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e OUSADIA - inovar, pensar diferente, com o objetivo de atingir exceléncia nos
resultados.

e ZELO - ter consideragao por pessoas e cuidado com instrumentais, materiais
e equipamentos usados nos procedimentos.

e RESPEITO - em toda e qualquer situagdo, sempre tratar as pessoas com
cordialidade e educacgéo.

e CONFIANCA — acreditar que todos da equipe estardo engajados e cumprindo
as fungdes que lhes forem designadas.

3.2 - Estagio de Desenvolvimento

A OROFACE - Centro de Especialidades, encontra-se hoje em seu
estagio inicial (Start up), no qual neste momento temos como foco principal a
sobrevivéncia. Neste estagio inicial as decisbes estdo concentradas em trés
pessoas, sendo elas o sécio fundador e dois sdcios responsaveis pela Diretoria
Técnica e o outro a Diretoria contabil, cada um desempenhando tarefas nesta fase
inicial. Com o objetivo de alcangar metas em curto prazo, delegamos tarefas a cada
um dos socios. A figura da Diretoria Técnica ficou responsavel em atrair possiveis
parceiros e a Diretoria contabil esta principalmente focada no atendimento das
obrigacgdes fiscais. O fundador, representado neste plano de negdcio pela figura de
Diretor Geral, esta responsavel pela aquisicao de fontes de financiamentos.

Os servigos propostos pela nossa empresa estdao prontos a serem
comercializados, uma vez que cada membro da empresa, seja ele membro fundador
ou membro colaborador, ja exercem as suas “atividades foco” da empresa de forma
isolada.

Segundo a BAIN & COMPANY BRASIL (Abril 20, 2016) os sistemas
globais de saude enfrentardo transformacgées importantes até o final da década e o
cenario no Brasil ndo sera diferente. A busca por eficiéncia operacional;
consolidagdes no mercado e uma crescente presséo pela gestdo de custos ao longo
da cadeia, sdo os principais desafios para a area da saude. A adogao de protocolos
de atendimento, a melhora na gestado da informacgao e a introdugdo de métodos de
pagamento mais alinhados entre as partes, sdo algumas das sugestdes propostas
para o fortalecimento de empresas ja consolidadas ou empresas em estagios

iniciais.
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O nosso foco principal neste momento € encontrar clientes suficientes
para que a empresa seja viavel. Ela precisara de recursos suficientes para atender
as consideraveis demandas de nossos clientes. Todos os socios estardo muito
envolvidos e supervisionando tudo que acontece nesta fase. Em nossa génese,
funcionaremos com sistemas minimos e com uma quantidade de funcionarios
reduzida. Nossa principal preocupagao € com 0s servicos que vamos oferecer e
como vendé-los.

4 - O Ambiente de Negécio

A criagdo de uma nova empresa no ramo da saude com um conceito
pouco explorado, como o tratamento da dor e da reabilitagdo orofacial, faz com que
a OROFACE - Centro de Especialidades se posicione no mercado como uma clinica
pioneira na regido. Sendo observado no mercado que poucas empresas nha regiao
trabalham com um publico alvo tao especifico. Por esse motivo acreditamos que ha
espaco na regido para implementarmos um servigo especializado no tratamento da
Dor Orofacial com a utilizagdo de novas técnicas terapéuticas e novas tecnologias e

horarios mais acessiveis.
4.1 - Analise do Setor

O mercado de assisténcia a saude no Brasil, € marcado por um grande
numero de particularidades e por ser muito complexo. Entretanto, o setor tem
passado por mudancgas profundas e adotou um novo paradigma de negécios, o que
o torna um dos mais promissores e atraentes do mundo.

O mercado privado é distribuido entre agentes individuais. Nesse caso, os
usuarios dos servigos pagam individualmente ou coletivamente, por meio de grupos
ou planos de seguro-saude, administrados por empresas privadas, cooperativas e
organizagbes meédicas de autogestdo. Do outro lado, ha prestadores de servico,
como hospitais, clinicas, laboratdrios, industria farmacéutica, entre outros.

Segundo o Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior,
o setor privado de assisténcia a saude, contribuiu no ano de 2015, com
aproximadamente R$ 91 bilhdes.

O pais tem fatores de crescimento demografico determinantes na area de
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assisténcia a saude, com forte crescimento projetado do PIB per capita e
envelhecimento da populagéo, que levardo ao aumento no consumo de produtos e
servigos e a criagdo de empregos formais no setor.

O mercado doméstico continuara a experimentar uma tendéncia
importante de consolidacdo na &rea de assisténcia a saude, produtos

farmacéuticos e ciéncias bioldgicas.

Entre as principais tendéncias identificadas, estao:

e Aumento significativo nas receitas dos planos odontoldgicos e servigos de
home care;

e Reducdo de custos, atendimento as exigéncias regulatdrias, tecnologia e
inovagao, que sado areas de prioridade maxima para os futuros lideres de
mercado;

e Forte atividade em fusbes e aquisicbes, com um papel importante de
investidores estratégicos e financeiros em um movimento de consolidacao,
impulsionado pela fragmentagao do setor e 0 ambiente regulatério;

e Aumento na producao local de medicamentos, impulsionado por planos
governamentais.

4.2 - O Mercado Potencial

Uma vez estabelecido os servigos prestados pela OROFACE - Centro de
Especialidades, estardo focados essencialmente no tratamento da dor orofacial.

Definiu-se que os clientes potenciais da empresa serao individuos com
problemas agudos e/ou crénicos de dor, que os impegam de ter uma boa qualidade
de vida, e que estejam buscando solugbes novas para tais problemas.

A empresa nao efetuara tratamentos através de convénios, dessa forma,
pode-se concluir que a grande maioria de seus clientes sera oriunda das classes A e
B.

Pesquisa realizada pela ABEP — Associagédo Brasileira das Empresas de
Pesquisa, definiu as novas classes sociais brasileiras, levando em consideragao
tanto renda familiar quanto posse de bens
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Estrato Sécio Econdmico | Renda média Domiciliar
A RS 20.272,56
B1 RS 8.695,88
B2 RS 4.427,36
c1 RS 2.409,01
c2 RS 1.446,24
D-E RS 639,78

Fonte: ABEP - Associagao Brasileira de Empresas de Pesquisa — 2014 — www.abep.org —
abep@abep.org

Adicionalmente, individuos da terceira idade, os quais ndo constituem um
publico-alvo especifico da clinica, embora fagam parte dele sob o enfoque da dor
orofacial, representardo, sem duvida nenhuma, uma parcela importante de nossos
clientes, ao longo do tempo, pelo aumento da expectativa de vida da populagao,
com o consequente incremento das possibilidades de apresentarem condi¢cdes
dolorosas caracteristicas dessa faixa etaria, além de enfrentarem maior exposigéo a
outras condigbes potencialmente dolorosas (doengas, traumas etc.), conforme ja
mencionado anteriormente.

Distribuicao da populagao por sexo, segundo os grupos de idade da Regiao
Nordeste

Mais = 1DF B

R

# b
3
3 4
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Fonte: IBGE 2010

Concluindo, acreditamos que os tratamentos modernos para o tratamento

da dor orofacial, continuardo conquistando um espago cada vez mais importante
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junto aos profissionais da saude e da populagéo.

Dessa forma, ao direcionarmos a nossa clinica para o publico-alvo
mencionado acima e nos posicionarmos junto aos clientes diretos e indiretos
(aqueles que nos indicam e recomendam), como uma empresa séria, capacitada e
focada em tratamento especializados da dor e reabilitagdo fisica, conquistaremos
uma fatia do mercado de saude ainda pouco explorado pelo seu tamanho,
alavancando nossa chance de sucesso.

4.3 - Analise da Concorréncia

A analise SWOT em nosso plano de negdcios nos permitiu evidenciar se
a nossa operagdo estda adequada para responder alguns dos problemas e/ou
necessidades do segmento, realgando a natureza e a dimens&o dos problemas,
apresentando as respostas a totalidade existentes.

Nossa clinica sera localizada em um Centro Médico, com varias unidades
médicas em seu entorno, o que facilita a realizagdo de exames, ndo sendo
necessario grande deslocamento. Teremos disponivel uma agenda para consultas
24 horas. O paciente tera uma vasta opcao de horario, optando por qual se encaixa
melhor em seu planejamento diario. Havera uma interagdo entre todo o corpo
clinico, faciltando o diagnéstico, dispensando a realizagdo de exames
desnecessarios e redundantes.

Forcgas (Strengths)

e Agenda com bastante horarios para atendimentos
e Ambiente de trabalho

e Atende todas as especialidades

e Amplo horario de atendimento

e Atendimento diferenciado

e Excelente localizagdo da clinica

e Informatizagdo do setor administrativo

¢ Infra estrutura adequada

e Integragéo entre varias areas da saude
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e Precos atrativos e competitivos com o Mercado

Fraquezas (Weaknesses)

o Alta rotatividade de funcionarios

e Atraso de profissionais

e Baixa aderéncia dos clientes a venda casadas de servigos

¢ Baixa flexibilidade de modelo de contratagao

¢ Comunicagado com os pacientes é falha

e Equipe pouco comprometida

e Falta de tecnologia de ponta

e Poucas agdes de marketing

e Pouco conhecimento por parte dos donos na parte de gestédo

o Sem estratégia de pés-venda

Oportunidades (Opportunities)

¢ Aumento da possibilidade de financiamento

¢ Aumento de relacionamento com convénios

¢ Busca da sociedade por uma melhor qualidade de vida

¢ Ciclo positivo da economia na area da saude

e Crescimento da parcela da populagdo com acesso a servigos de saude
e Foco nos titulares de seus planos de convénios corporativos

e Grande numero de profissionais da saude disponiveis no mercado de
trabalho;

e Localizada no bairro onde a populagéo € muito grande

e Uma publicidade mais abrangente aumentaria o conhecimento e
aproximaria os pacientes.

Ameacas (Threats)

e Baixos investimentos em melhorias
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e Baixos salarios
¢ Infra estrutura pequena e ndo adequada ao volume de atendimento

e Pouco empenho dos sécios da empresa em alterar o atendimento
5 - Estratégias de Marketing

A OROFACE - Centro de Especialidades tem como objetivo ser a
primeira opgao de tratamento de individuos que apresentam Dor Orofacial de origem
cronica aguda, por sermos uma empresa que se compromete a buscar novas
tecnologias, técnicas e servigos, e aprimorar constantemente seus tratamentos a fim
de oferecer o maximo de bem estar e qualidade de vida a cada individuo, tratando-o
de forma unica.

Buscamos ser referéncia no tratamento da Dor Orofacial, para isso
pretendemos oferecer uma grande variedade de servigos, aliada a profissionais
altamente qualificados e com experiéncia comprovada no ramo, ambiente agradavel
e equipamentos de ultima geragao, fazendo com que todos os clientes se sintam
especiais e garantindo assim sua fidelizagdo e um relacionamento de longo prazo
com nossa empresa.

A opcgao selecionada pelos soOcios por proporcionar novos € mais
eficientes tratamentos para a dor e da reabilitagdo orofacial, consolida-se em uma
estratégia mercadologica importante, uma vez que a procura por tais tratamentos
vem crescendo continuamente, atingindo assim tempo em que a empresa pretende
conquistar a parte escolhida do mercado.

5.1 - Posicionamento

Nosso posicionamento no qual procuraremos nos distinguir da
concorréncia € promover um servigo eficiente para o alivio da dor orofacial e
consequentemente melhorar o bem estar fisico, mental e social de nossos clientes,
através da prestacao de servigos especializados e de alto padrdo no tratamento da
dor e na reabilitagao fisica, visando aumentar a capacidade de cada individuo de
viver com longevidade e plenitude.

Nosso compromisso é a Valorizacdo, Respeito, Responsabilidade, Etica,

Honestidade, sempre buscando a exceléncia, proporcionando os melhores servigos
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através de uma equipe multidisciplinar de especialistas na area da saude, sendo

esta a imagem que buscarmos transmitir aos nossos clientes

5.2 - Foco e Segmentacgéo

Séo considerados publico-alvo da nossa empresa:

¢ Individuos que acreditam em novos modelos de terapias para solugéo dos
seus problemas de dor orofacial;

¢ Individuos com dores e restricdes fisicas, tensbes, acidentes, traumas,
envelhecimento, desgastes, degeneracgdes, disfuncdes fisicas, alteragoes
genéticas, doengas adquiridas, cirurgias, etc.

¢ Individuos com encaminhamento meédico, inclusive pré e pos cirurgicos.

5.3 - Plano de Penetragdo no Mercado

Como parte de sua estratégia de negocios, a empresa pretende
utilizar-se do marketing de relacionamento para construir pré-ativamente
relacionamentos duradouros com seus clientes. Através da coleta e andlise de
informacgdes sobre o cliente, e consequente identificacdo de suas necessidades e
desejos, a empresa idealizara e implementara ac¢des inovadoras, objetivando
assegurar que eles se tornem cada vez mais proximos, reconhegam o valor e o
esforco da empresa em oferecer servigos que excedam as suas expectativas, e
passem, dessa forma, a naturalmente recomenda-la para outras pessoas. Com isso,
a clinica pretende adquirir vantagem competitiva, o que contribuira para a melhora

de seu desempenho e para a obtencgao de resultados sustentaveis.

5.4 - Distribuicdo e Comercializagdo

Paralelamente, o estabelecimento de parcerias €& essencial para
alavancar o negocio e serdo prioritarias para a divulgacdo e crescimento da
empresa. O fato da clinica ja possuir uma parceria “fechada” verbalmente com
algumas clinicas do municipio, na qual proporciona uma vantagem inicial e futura

significativa.



20

Apds a consolidagdo da marca e de sua posigdo no mercado, a
estratégia de expanséo da empresa contempla:

e A ampliacdo de seu espaco atual para atendimento de um maior volume de
clientes;

¢ A ampliagdo de seu escopo para tratamentos preventivos e estéticos, além de
curativos;

e A inauguragdo de novas unidades, de propriedade dos atuais socios ou
através de franquias; A abertura de micro-unidades dentro em outros

municipios.
6 - Administracao e Gestao

A empresa esta segmentando seus servigos na area da saude. Sera
constituida como uma Sociedade Simples Limitada (artigo 982 e 1050 do Cddigo
Civil).

6.1 - Produgé&o, Localizagdo e Instalagées

A localizagao escolhida para a instalagéo da clinica também é um fator
que contribui para 0 seu sucesso, uma vez que a empresa encontra-se proxima a
grandes hospitais, centros de diagndsticos por imagens, laboratérios de analises,
em bairro com alto poder aquisitivo, com a vantagem adicional de ndo haver outra
clinica de mesmo nicho de atuagao na regido que oferega os mesmos tratamentos.
A clinica sera instalada no empreendimento WMCE — World Medical
Center, localizada na Rua Duque de Caxias - 380, em imével com 200m2, de
propriedade de um de seus socios, locado pela empresa, contando com uma
excelente estrutura predial, que contempla:

o Edificio de 32 andares
o 256 Salas
¢ 10 elevadores com capacidade para 20 pessoas cada e velocidade de 3m/s

¢ Recepcéo integrada ao sistema de seguranga
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e Area Externa com lojas de apoio ao Centro Médico
e Centro Cultural

e Estacionamento para 600 veiculos

e Gerador de ultima geragao

¢ Banheiros e depdsitos em todos os andares
6.2 - Descrigdo Legal e Estrutura Societaria

Um dos mais importantes cuidados ao se abrir uma clinica diz respeito a
documentagéo para que o consultério esteja totalmente dentro da lei. Como primeira
exigéncia € que a clinica devera ser devidamente registrado nos Conselho Regional
de Odontologia (CRO), Conselho Regional de Fonoaudiologia (CRFa), Conselho
Regional de Medicina (CRM), pois isso atesta aos pacientes seguranca e qualidade
no atendimento.

Também € necessario que o consultorio seja enquadrado como pessoa
juridica, o que significa que é preciso realizar uma abertura de empresa. Realizar a
inscricao estadual e municipal como prestador de servico, ter CNPJ e acertar no
regime de tributagcdo, estdo entre as principais necessidades.

Para que tudo possa correr conforme a lei, ainda sao exigidos os alvaras
adequados. Dentre os principais documentos especificos para a atividade, estdo o
Alvara da Vigilancia Sanitéria, o Cadastro Nacional de Estabelecimento de Saude, o
Laudo de Aprovacao dos Bombeiros e o documento referente a coleta de lixo
hospitalar. Com todos os documentos certos, acontece a liberagdo do alvara de

Funcionamento por parte da Prefeitura.

Estrutura Societaria

Sociedade Limitada: sociedade composta por, no minimo, dois socios,
pessoas fisicas ou juridicas. A responsabilidade de cada sdcio € limitada ao valor de
suas cotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizagdo do capital
social.
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Sécios Quotas % Valor (R$)
Mario César Furtado da Costa 100.000 33,34 R$ 100.020,00
Ana Claudia Martins Brito 100.000 33,33 R$ 99.990,00
Sebastido Correia da Costa 100.000 33,33 R$ 99.990,00

A sociedade gira sob a denominagdo OROFACE- Centro de Especialidades

Conforme decisdo de todos as sdcios, as retiradas de rendas a titulo de
Pré-Labore serdo efetuadas somente a partir do quinto més, sendo que estes
valores deverdo estar em conformidade com o limite estipulado em Lei; parte dos
lucros auferidos serdo destinados a re-investimentos na propria unidade e/ou na
expansao do negdcio, por um periodo de dois anos e 0s prejuizos que porventura
ocorrerem serao absorvidos pelos lucros acumulados, ndo havendo saldo suficiente
serdo distribuidos ou suportados pelos socios na propor¢gdo de suas respectivas
quotas de capital. A sociedade sera administrada isoladamente e individualmente
por todos os sécios, e a eles cabera a responsabilidade ou representacao ativa e
passiva da sociedade, judicialmente e extrajudicialmente, podendo praticar todos os
atos compreendidos no objeto social sempre no interesse da clinica, ficando vedado
0 uso da denominagdo social em negdcios estranhos aos fins sociais ou assumir
obrigacdes, seja em favor de quaisquer dos quotistas ou de terceiros, bem como
onerar ou alienar bens iméveis da sociedade. Pelos excessos ou atos onerosos, 0s

sécios responderao individualmente.

Quando um dos socios deseja deixar a sociedade

Mesmo que seja vontade de s6 um dos socios realizar a dissolugao
parcial de sociedade, sera preciso avisar aos demais soécios, com 60 dias de
antecedéncia da retirada, a fim de que sejam providenciadas as alteragées no
contrato social da empresa. Nesse caso, o sécio recebe os valores correspondentes
a sua participagdo e deixa de fazer parte da empresa.
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Quando os demais socios desejam excluir um socio

Quando um dos sécios ndo cumprir com a integralizagdo de capital
acordada em contrato ou se alguma de suas obrigagées contratuais for violada, ele
pode, sim, ser excluido da sociedade pelos demais membros. E essa € mais uma

possibilidade para que se faga a dissolugao parcial da sociedade.

Quando algum dos sécios morre

A morte de um dos sécios pode levar a dissolugao parcial de sociedade,
caso os herdeiros dele ndo tenham interesse em assumir sua cota de participagao
na empresa. Nesse caso, sera realizada a dissolucdo de sociedade empresarial de
modo parcial, sendo que os valores correspondentes a participagado do falecido séo

partilhados entre seus herdeiros diretos.

Quando a dissolugao ocorre por vontade dos socios

Sendo vontade de todos os sécios, sera possivel proceder a dissolugéo
de sociedade limitada e, assim, encerrar as atividades da empresa. Como esta
sociedade € por prazo indeterminado, a vontade da maioria detentora do capital
social € que prevalece, sendo exigido mais de 50% do capital social para que se

conceda a desejada liquidagéo.

Quando ha inexequibilidade do objeto social
Caso nao seja possivel dar continuidade ao objeto - ou fim principal - da

empresa, sera realizada a dissolugdo de sociedade limitada pela simples falta de
capacidade de sua operacgao.

Quando a dissolugao de sociedade se da por faléncia
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Decretar faléncia ndo significa apenas fechar as portas do
estabelecimento. Esse processo, que ¢€ exclusivamente juridico, requer o
cumprimento de uma série de etapas para que haja a dissolugdo de sociedade
empresarial de fato. Lembrando que a justica pode, ainda, nomear um administrador
judicial para recuperar a massa falida, evitando, assim, que a empresa encerre suas

atividades por ma administragao.

Registro da Sociedade

e Cartdrio de Registro Civil de Pessoas Juridicas.

e Receita Federal (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica - CNPJ).
e Prefeitura Municipal de Campina Grande- PB.

e Conselho Regional de Odontologia da Paraiba.

e Conselho Regional de Medicina do Estado da Paraiba.

e Vistoria do Imével no Corpo de Bombeiros.

Ambito Federal

e Regime de Tributagdo: Lucro Presumido IRPJ - Imposto de Renda da Pessoa
Juridica - 4,80%; CSL - Contribuicdo Social sobre o Lucro - 1,08%; PIS -
Programa de Integragéo Social - 0,65%

e COFINS - Contribuigdo para o Financiamento da Seguridade Social - 3%

Ambito Municipal

e |ISS - Imposto sobre Servicos - 2% e 5% TFE - Taxa de Fiscalizagédo de
Estabelecimento

e Ambito Previdenciario

e INSS - Previdéncia Social FGTS - Fundo de Garantia por Tempo de Servigo

¢ Sindicato das Categorias

e Contribuigédo Sindical Patronal Contribuigcdo Sindical dos Empregados
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6.3 - Equipe
Mario César Furtado da Costa (Diretor geral)

Possui graduagao em Odontologia pela (UEPB), e Desenho Industrial pela (UFCG).
Na area odontolégica, atua em Saude Coletiva e Epidemiologia, Cirurgia e
traumatologia buco-maxilo-facial. Como desenhista Industrial, desenvolve pesquisas
para a criacdo de produtos cirtrgicos odontoldgicos. E especialista em Cirurgia e
traumatologia buco-maxilo-facial (UEPB) e Implantodontia (IOP). Atualmente é
pés-graduando no Programa de Mestrado Profissional em Ciéncia e Tecnologia em
Saude da (UEPB).

Ana Claudia Martins Brito (Diretora Técnica)

Graduada em Fonoaudiologia pelo Centro Universitario de Jodo Pessoa (2007). Pés
Graduada em Motricidade Orofacial com Enfase Fonoaudiologia Hospitalar e
Disfagia pelo Instituto de Desenvolvimento Educacional-IDE (2016). Atua na area da
linguagem, autismo, motricidade orofacial, estética facial, dor orofacial e disfagia.

Sebastiao Correia da Costa (Diretor contabil)

Graduado em Letras pela UEPB e Técnico em contabilidade, trabalhou no Banco do
Nordeste do Brasil por 30 anos, onde fez cursos de Caixa Executivo, Capacitagao
para o Setor de Servigos, Administradores de Agéncia, Contabilidade Bancaria,
Infraestrutura, Crédito Industrial, Matematica Financeira, Analise de Balango e
Direito Aplicado a Atividade Bancaria.

6.4 - Terceirizagcdo e Equipe de Apoio Externo

A nossa busca pela terceirizagdo de atividades nado esta ligada
diretamente a nossa atividade principal, por isso buscaremos a terceirizagdo em
limpeza, manutengdo, laboratoriais, imaginoldgicos entre outros. Entretanto

deslumbramos vantagens competitivas terceirizando outras fungées em nossa
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empresa que possuam ligagdo com nossa atividade principal, a fim de serem

desempenhadas por outras empresas de maneira mais otimizada reduzindo

inclusive os custos incorridos no processo. Esta estratégia permite que nossa

empresa possa concentrar nossos esforgos nas suas principais competéncias.

VANTAGENS NA TERCEIRIZAGAO

Focalizagdo dos negdcios da empresa na sua area de atuagao;

Diminui¢ao dos desperdicios, reducédo das atividades — meio, aumento da
qualidade, ganhos de flexibilidade, aumento da especializagdo do servico,
aprimoramento do sistema de custeio, maior esforgo de treinamento e
desenvolvimento profissional;

Maior agilidade nas decisbes, menor custo, maior lucratividade e
crescimento, favorecimento da economia de mercado, otimizacdo dos
servigos, reducao dos niveis hierarquicos, aumento da produtividade e
competitividade, redugéo do quadro direto de empregados;

Diminuicdo da ociosidade das salas de atendimento, maior poder de
negociagao, ampliagdo do mercado, possibilidade de crescimento sem
grandes investimentos, economia de escala, diminuicdo do risco de

obsoléncia dos equipamentos.

DESVANTAGENS NA TERCEIRIZAGAO

Risco de desemprego e ndo absor¢do da méo-de-obra na mesma
proporgao;

Resisténcia e conservadorismo;

Risco de coordenagéo dos contratos;

Falta de parametros de custos internos;

Dificuldade de encontrar a parceria ideal,

Falta de cuidado na escolha dos fornecedores;

Aumento do risco a ser administrado;

Conflito com os sindicatos;

Aumento da dependéncia de terceiros;

Perca do vinculo para com o empregado;
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e Desconhecimento da Legislacdo trabalhista;
¢ Dificuldade de aproveitamento dos empregados ja treinados;
e Perda da identidade cultural da empresa, a longo prazo, por parte dos

funcionarios.

6.5 - Aliangas e Parcerias

A formacgdo de parcerias e/ou aliangas tem representado papel muito
importante no crescimento das organizagdes. No caso da OROFACE - Centro de
Especialidades, elas sao fundamentais para a concretizagdo de seus objetivos, pois
sera principalmente através delas que atingiremos nosso publico-alvo, formando e
ampliando nossa clientela.

A OROFACE - Centro de Especialidades, jatem negociada parceria com
profissionais autbnomos de Educacéo fisica, Enfermagem, Farmacia, Fisioterapia,
Nutricdo e Psicologia.

Essa parceira funcionara da seguinte forma: A clinica fornecera estrutura
fisica, logistica e tecnologia para que o profissional colaborador possa desempenhar
sua atividade profissional e de contra partida 0 mesmo pagara uma porcentagem de
30% para a clinica. As vantagens para o profissional nesta modalidade é que ele

nao ira se preocupar com questdes como aluguel, pagamento de funcionario, etc.

6.6 - Pesquisa, Desenvolvimento e Inovagéo

O mercado de servicos em saude vive um bom momento e ainda tem
potencial para crescer mais, basta que este espaco de crescimento seja responsavel
por um aumento produtivo e competitivo dos servigos para saude.

O mercado dos servigcos em saude, € um dos que mais crescem. Outra
boa noticia é que o Brasil € um dos mercados mais expressivos quando o assunto é
servicos de saude para tratamento de dores orofaciais.

A dor orofacial € um problema de saude que afeta larga faixa da
populagdo, apresenta gastos elevados despendidos para seu tratamento e controle.
Desta forma, pretendemos investir uma porcentagem de nossos lucros em
Pesquisa & Desenvolvimento (P&D), a fim de buscar novas tecnologias, técnicas e

servigos, e aprimorar constantemente nossos tratamentos, oferecendo o maximo de
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bem estar e qualidade de vida aos pacientes.

O nosso tipo de Pesquisa & Desenvolvimento (P&D) que iremos implantar
em nossa empresa nao requer recursos em escala comparavel aquela necessaria
para o desenvolvimento de novos medicamentos. Ela requer, no entanto,
capacidade de pesquisa quantitativa e qualitativa para engajar-se em uma variedade
de métodos de pesquisas, incluindo pesquisas que investiguem a natureza e a
extensao dos problemas de saude subjacentes e suas causas etioldgicas (inclusive
determinantes existentes dentro e fora do setor de saude); examinar a relevancia e a
capacidade de transferéncia do conhecimento e das ferramentas desenvolvidas em
qualquer lugar; realizar experimentos com adaptagées as condi¢cdes e contextos
locais; explorar a dimensdo de escala e a sustentabilidade das intervencgdes;
monitorar e avaliar a efetividade das intervengdes e o seu grau de sucesso; medir a
eficiéncia e o custo-efetividade de todos os elementos no processo; e explorar os
obstaculos sociais, econémicos, ao fechamento do espago entre “o saber e o fazer”
e tentar encontrar solugées.

Inovagao Tecnoldgica

e Video Waiting Room: as vezes ndo é facil, nem seguro ou até mesmo
necessario que um paciente va até o profissional de saude para uma
consulta. E € nesse momento que o Video Waiting Room pode ajudar.
Apresentado no Connected Health Symposim, da Partners Healthcare,
realizado em Boston em outubro de 2011, o Video Call Center da clinica
permite que os profissionais de saude trilhem chamadas de pacientes ou
colegas. Durante o encontro em video, o profissional de saude pode
determinar se o tratamento esta funcionando ou se o paciente deve se dirigir
ao consultério para um exame. O sistema ajuda a avaliar o cuidado dos
pacientes que receberam alta recentemente, pessoas sob tratamento
terapéutico, pacientes sofrendo de condi¢des crénicas de dor e pacientes
psiquiatricos. O profissional e o paciente precisam de um PC, Mac, iPad,
iPhone, smartphone ou tablet para executar o software de video, que é

gratuito e pode ser baixado.

o Compartilhamento de Imagem Médica LifelMAGE: também apresentado no
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Connected Health Symposim, da Partners Healthcare, realizado em Boston
em outubro de 2011, trata-se de um sistema de compartilhamento de imagens
médicas que permite aos profissionais e pacientes o envio, recebimento e
compartiihamento de imagens, incluindo raio-x, tomografias e ressonancias
magnéticas. Projetado para minimizar os problemas associados ao
compartilhamento e colaboragéo de imagens, a Lifel MAGE exige apenas uma
conexdo de internet para funcionar. Além disso, permite que profissionais
colaborem com imagens em tempo real, permitindo, atualizagdo e interagao.
O recurso pode ajudar a eliminar testes redundantes e desnecessarios em

pacientes, sendo menos custoso e evitando exposicdo a radiagao

desnecessaria.

Internet

Usaremos a internet para marcar consultas e através de uma conta de
usuario, o paciente pode ter acesso as consultas ja realizadas, resultado de exames
anteriores, e todo um histérico detalhado de atendimentos. Usaremos o Google
Agenda como controle de consultas e o Google Docs para pesquisas de satisfagcéo e

pesquisas para aprimorar nosso servigo, por serem gratuitos e funcionais.

6.7 - Gestao da Qualidade

Iremos implementar em nossa clinica o Centralx® Clinic, que trata-se de um
software para clinicas que possui recursos completos para agendamento, atendimento
clinico, estoque e sistema integrado e completo de faturamento. Além disso, o software
possibilita gestao de resultados através de relatorios e graficos de produtividade.

A gestdo de resultados no Centralx® Clinic é possibilitada por uma série de
indicadores. Os relatérios e graficos estatisticos medem desde a produtividade de sua
equipe médica até o controle de glosas feitas pelos convénios. Abaixo estdo alguns
exemplos:

e Relatdrio de procedimentos realizados;
¢ Relatdrio de faturamento por convénio;

e Grafico de evolugdo mensal do numero de procedimentos realizados;
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e Relatorio de procedimentos por prestador de servigos e posigéo;
e Relatdrio de faturamento por especialidade;

e Gréfico de procedimentos mais realizados.

Apds a fixacdo de nossa empresa no mercado, € com a nossa pratica de
procedimentos padronizado, pretendemos implementar o Sistema de Gestdo da Qualidade
ISO9001, que trata-se de um componente estratégico de uma organizagdo que define
requisitos para o sistema de gestdo da qualidade e a forma como uma empresa deve ser
gerenciada, tendo o objetivo de identificar e atender as necessidades dos clientes.

Visdo no nosso cliente quanto a nossa empresa:

Atendimento Tratamento
e Profissional e Profissional
e Rapido e Rdpido
e Correta orientagao e Atencioso
Resultado Acesso a Clinica
e Prazo estabelecido e Localizagao facil
e Trabalho de qualidade e Estacionamento

e Disponivel

7 - Plano de Implantacao

Apesar das estratégias mencionadas acima, o maior desafio para as
novas empresas € de conseguir se manter no mercado, superando, principalmente,
os primeiros anos. A OROFACE - Centro de Especialidades, visa quebrar essa
barreira, associando e divulgando fortemente a imagem da clinica a inovagéo,
pioneirismo e qualidade, a fim de desmistificar e esclarecer eventuais preconceitos
por parte de profissionais da area da saude, academias ou até dos proprios clientes
potenciais relacionados a inexperiéncia da empresa.

7.1 - Analise de Riscos
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Um dos pontos fundamentais do processo de planejamento € desenvolver
frequentemente uma comparagao entre as forgas e deficiéncias, que sao aspectos
internos das empresas, bem como entre as ameacgas e oportunidades, que refletem
a conjuntura externa, objetivando disponibilizar aos préprios administradores uma
ferramenta de andlise continua de sua performance e desenvolvimento de
estratégias na busca de crescimento, permanéncia no mercado e diferencial
competitivo.

Em uma analise no mercado, identificamos as possiveis ameacas para
nossa empresa o0 nosso baixo investimento em publicidade, no qual no comecgo de
nossa empresa, em virtude de altos custos para este tipo de atividade, n&o seréo
implementados de forma inicial.

Por ndo trabalharmos com convénios ou planos de saude, teremos
inicialmente uma procura bastante aquém do que almejamos para os primeiros
meses, podendo trazer uma receita negativa no inicio de implementacdo da

empresa.

OPORTUNIDADES

e Crescimento na quantidade de individuos que necessitam
acompanhamento/tratamento multidisciplinar.

e Tendéncia de aumento dos consumidores preocupados com qualidade de
vida.

e Aumento na propor¢cdo de gastos dos consumidores com saude e
bem-estar

e (Caréncia no municipio de Campina Grande-PB de profissionais
especializados em tratamentos das dores orofaciais.

¢ Inexisténcia de concorrente direto no bairro de localizagdo da OROFACE
CENTRO DE ESPECIALIDADES.

e Acdes de valorizagao dos profissionais pelo seus respectivos conselhos

¢ Intensificagdo da fiscalizagdo das clinicas pelos Conselhos de Classes
competentes.

e Existéncia no mercado de software especializado em gestao clinicas.
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¢ Municipio de Campina Grande-PB tem situagdo econdémica relativamente

estavel.

AMEACAS

e Concorrente Odonto Estética tem investido na divulgacdo pela midia
digital

e Concorrente CEID-Centro Especializado em Implante Dentario tem
investido na pesquisa e satisfagao dos clientes.

e Concorrente Top Physio Clinica de Otorrino e Fonoudiologia Santa Maria
tem feito convénios com empresas e lojas.

e Concorrentes Advance Odontoldgica dispdbem de maiores salas e mais
aparelhos.

e Concorrente Centro Médico Dr Gilvan Barbosa tem convénios com planos
de saude.

e Concorrente A SUPREME - Clinica de Odontologia especializada investiu
na melhoria da fachada e visual externo da clinica.

¢ Concorrente Anesthesyum oferece novo servigo (Laser terapia).

7.2 - Fatores Criticos de Sucesso

Para que o nosso negocio se torne viavel sera necessario que nossa
empresa tenha uma filosofia inovadora, no que diz respeito a tratamentos
personalizados a Dor Orofacial através de profissionais de excelente qualidade, com
formacao em diversas areas e amplo leque de servigos para o tratamento da dor e
recuperacao do individuo, excelente localizagéo e visibilidade, facilidade de acesso,
pregco competitivo com o mercado, ambiente agradavel, equipamentos de Uultima
geragado que otimizam o tempo do tratamento, tornando-o mais eficiente, recursos
financeiros préprios, sem necessidade de endividamento.

Planejamento efetuado com base em pesquisas e estimativas de
mercado; auséncia de dados reais Empresa/marca desconhecida Inexperiéncia dos
sécios na gestdao de uma clinica multidisciplinar podem ser fatores considerados
criticos para o sucesso de nosso empreendimento, assim como a possibilidade de
falhas no processo por ser uma empresa ainda sem histaorico.
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Custo fixo elevado devido a obrigatoriedade de contratagdo de
cirurgides-dentistas e fonoaudidlogos (CLT), uma vez que a clinica, por lei, ndo pode
possuir em seus quadros profissionais terceirizados(as), por ser de foco principal
nestas duas areas de atividades.

A existéncia de poucas clinicas especializadas em tratamentos da Dor
Orofacial e crescimento do numero de profissionais adeptos a aplicagao de
tratamentos modernos embasados em artigos cientificos que comprovam a sua
eficacia e resultados. Busca crescente pela qualidade de vida por parte da
sociedade, amplamente divulgada pela midia.

Possibilidade da crise econdmica global impactar negativamente o
crescimento do numero de clientes e share-of-pockets estimados.

Aumento da concorréncia na regido, desvio de clientes, por parte de
profissionais associados e desconfianga dos clientes por sermos uma empresa nova
e desconhecida.

7.3 - Cronograma

jan/17 | fev/17 | mar/17 | abr/17 | mai/17 | jun/17

Criacdo do modelo de negdcios X X X X X X

Criagao do plano de negdcios X X X X X X

jul/17 |ago/17| set/17 |out/17 | nov/17 |dez/17

Criacdo do planejamento estratégico X X X

Criacdo do plano de marketing X X X

jan/18 | fev/18 [ mar/18 | abr/18 | mai/18 [ jun/18

Registro da marca X
Entrega da estrutura fisica X
Registro da empresa X
Contratagao de funcionarios X
Operacionalizacdo X

7.4 - Alternativas Estratégicas

Um dos piores cenarios que a empresa podera passar sera a falta de
clientes em tratamento. Sendo simpatizante ou ndo da atual gestdo no Governo
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Federal, de alguma forma ou de outra, todos ja perceberam que 2017 e 2018 seréo
anos atipicos. Mas n&o entrando no mérito de discutir os motivos e personagens que
nos trouxeram para a tal crise econdmica, que ja acordou o tdo famoso dragao da
inflagéo e o temido monstro das demissoes.

Sobreviver é por tanto se reinventar em um cenario com crédito mais
caro, escassez de investimentos e com os consumidores segurando capital.

Por isso procuraremos investir na divulgagao e melhoria dos processos no
desenvolvimento de nossos servicos dos quais temos mais experi€éncia além de
investir em nosso core business, com atuacdo nas areas de odontologia
fonoaudiologia especificamente, nas quais os socios fundadores ja atuam.

Buscaremos reduzir os custos e aperfeicoar a parte financeira da
empresa, tendo em mente as consequéncias que o corte pode gerar, pois um corte
num setor ou agéo essencial no workflow(fluxo de trabalho) da empresa pode retirar
do tabuleiro uma peca que nao poderia faltar.

Por fim, a menos que tenhamos uma oportunidade impar de um negdcio e
precisar comprar equipamentos ou contratar novos membros para a equipe sabendo
que teremos uma receita prospera em curto ou médio prazo, ndo procuraremos em
nenhuma hipétese a empréstimos bancarios, pois as taxas de juros sédo altas, os
bancos sdo os piores locais para se buscar capital em um momento de crise.
Dependendo do capital necessario, muitas vezes pode ser mais indicado vender
parte da empresa a um investidor do que buscar recursos em um banco.

Entretanto buscaremos gerar novos negocios, fazer parcerias para a
abertura de novos canais de negdcios, além de melhorar nossa imagem através da

publicidade e melhorar nossos pregos e qualidade de nossos servigos prestados.

8 - Plano Financeiro

O tipo de sociedade que sera implementado na empresa sera Capital
inicial sera Sociedade Limitada, sociedade composta por trés sodcios, pessoas
fisicas. A responsabilidade de cada sécio é limitada ao valor de suas cotas, mas
todos respondem solidariamente pela integralizagdo do capital social. O capital
inicial investido sera de R$ 100.000,00 (cem mil reais), totalmente integralizado,
dividido em 100.000 (cem mil) quotas no valor nominal de R$ 1.000,00 (hum mil
reais) cada, assim distribuidos entre os socios:
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Socios Quotas % Valor (R$)
Mario César Furtado da Costa 33,34 33,34 R$ 33.400,00
Ana Claudia Martins Brito 33,33 33,33 R$ 33.300,00
Sebastido Correia da Costa 33,33 33,33 R$ 33.300,00

Para fins de previsdo para o planejamento financeiro, sera
aplicado aliquota maxima de incidéncia do ISS fixada em 5% pelo artigo 8°,
I, da Lei Complementar 116/2003, referente & Imposto Sobre Servigos de Qualquer
Natureza, de competéncia dos Municipios e do Distrito Federal, tem como fato

gerador a prestacdo de servicos constantes da lista anexa a Lei Complementar

116/2003, ainda que esses nao se constituam como atividade preponderante do

prestador.
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9 - Consideracoes finais

Trazendo como uma sintese dos resultados encontrados considerando os
seguintes aspectos: visdo, negdcio, missdo, pontos fortes e pontos fracos,
oportunidades . Observamos fatores que influenciam a percepgdo dos nossos
clientes quanto a qualidade dos servigos, em relagéo a concorréncia.

Conforme visto no decorrer de nosso projeto, ser um Centro de
Referéncia em tratamento da Dor Orofacial, através de diagndsticos precisos
fundamentados em pesquisa e em tecnologias avangadas. A missdo da OROFACE
— Centro de Especialidades € proporcionar rapidez e precisdo nos diagnésticos dos
transtornos relacionados a Dor Orofacial, através do uso de tecnologias em saude
avancgadas e de recursos humanos qualificados, visando o bem estar e a melhoria
da qualidade de vida dos seus clientes. Dentre os pontos fortes identificados na
analise organizacional estd a qualificagdo técnica do corpo clinico que alia
competéncia profissional e habilidade de relacionamento.

Conforme apresentado, a OROFACE - Centro de Especialidades
apresenta diversas caracteristicas positivas relacionadas com as oportunidades
encontradas no cenario da prestacao de servigos de saude. Entretanto varias a¢des
sao consideradas prioritarias para que a empresa profissionalize sua administragao
e trilhe os caminhos estratégicos para o alcance missdo. Recomenda-se para
trabalhos futuros Pesquisas de Satisfagao junto aos pacientes, pois a expressao dos
clientes quanto aos fatores geradores de satisfagao e insatisfagdo podem apresentar
a seus gestores pontos criticos que precisam ser melhorados, assim como pode
apontar para novas oportunidades ainda ndo percebidas.
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1 - Resumo Executivo

O presente Plano de Negécios, tem como objetivo demonstrar a
viabilidade do empreendimento e o planejamento de uma clinica de multiplas
especialidades.

A OROFACE - Centro de Especialidades, foi 0 nome proposto para a
empresa, que tera como foco o atendimento clinico, terapico e cirdrgico, com
especialistas em horarios diferenciados, com o objetivo de atender ao publico que
nao tem um horario flexivel, ou que ndo tenha disponibilidade de marcar consultas
com especialistas em horario comercial. Oferecendo a populagao tratamentos para
disturbios relacionados a Dor orofacial, praticando pregcos acessiveis e primando
pela qualidade dos servigos prestados. Nossa principal miss&o € prover a saude de
maneira inovadora com foco no servico humanizado, reconhecida pelo
comprometimento com a responsabilidade social.

Os clientes potenciais da OROFACE- Centro de Especialidades, serdo
pessoas das classes média e média alta, com interesse em servigo diferenciado nos
cuidados da saude, com um foco principal na Dor Orofacial. O valor do investimento
inicial sera proprio, onde cada socio-proprietario arcara com percentual de
participacédo. Vale ressaltar que o empreendimento é viavel e lucrativo, desde que
sejam utilizados os procedimentos apresentados neste Plano de Negdécios. A
metodologia empregada neste trabalho foi a pesquisa qualitativa, com abordagem
de estudo de caso.

As técnicas de pesquisa de campo utilizadas foram: a observacgao
participante, a analise de documentos e pesquisa em campo. Os resultados do
trabalho sdo um conjunto de agbes a serem empreendidas — classificadas como
prioritarias — e seus respectivos planos de agado, prazos de implementagéo, e

executores responsaveis.

2 - O Negécio

O desenvolvimento de novas tecnologias, estdo cada vez mais
acelerados, fazendo que empresas tenham de se adaptar a novos panoramas com

a mesma velocidade. Por este motivo, investimentos nessas tecnologias séo



essenciais, principalmente na area da saude, cujo objetivo € tratar a Dor Orofacial
através de novos processos e tecnologias existentes.

Com um pequeno histérico, descobrimos que ao longo dos tempos
diversas civilizagbes antigas buscavam alternativas possiveis para alivio da Dor.
Egipcios, Chineses e Gregos, sempre procuravam ministrar terapias com esse
objetivo. Sendo a Dor Orofacial, uma das grande preocupagdes da humanidade,
conforme sugerem alguns registros graficos da pré-histéria e os varios documentos
escritos, procurou-se esclarecer as razdes que justificassem a ocorréncia de dor e
os procedimentos destinados a seu controle.

Esse fendbmeno da dor, crénica ou aguda, tem recebido a atencao dos
varios profissionais de saude e principalmente pelas industrias farmacéuticas e de
industrias de tecnologias, levando ao avanco significativo de métodos terapéuticos.

Atualmente boa parte dos diagndsticos precoces e tratamentos em ritmo
mais acelerado, passam por equipes multidisciplinares, que contemplam
cirurgides-dentistas, meédicos, fisioterapeutas, fonoaudidlogos, psicologos, entre
outros. Todos reunidos em um trabalho conjunto, permite o atendimento global de
acordo com as necessidades de cada paciente, com o objetivo de acelerar o
tratamento e o retorno as atividades normais, melhorando a qualidade de vida.

Tendo o tratamento da Dor Orofacial, como uma oportunidade de
negocio, este projeto visa criar uma empresa prestadora de servigos na area da
saude, na qual atuara com uma equipe multidisciplinar e com uso de novos
métodos terapéuticos, possibilitando potencializar o tratamento dos pacientes que
apresentam algum tipo de Dor Orofacial, através da integragao entre os profissionais
da saude através de atendimentos diferenciados e horarios flexiveis.

Por tanto, esta é a nossa proposta de inovagao, a criagdo de uma
Clinica de atuacado multidisciplinar, especializada em tratamento relacionados a Dor
Orofacial, com um diferencial de funcionar em horarios especiais, buscando
atender ao publico que nao tem um horario flexivel ou que n&o tenha disponibilidade

de marcar consultas com especialistas em horario comercial.

2.1 - Histérico e Motivagéo

A OROFACE- Centro de Especialidades, € uma empresa nascente,

que surge da ideia de dois profissionais da area da saude, um odont6logo e uma



fonoaudidloga, especializados em tratamentos dos disturbios relacionados a Dor
Orofacial, com objetivo em atender uma parcela da populagdo que necessita de
tratamentos, nos quais muitos dos individuos ndo tem muito tempo disponivel em
horario comercial para cuidar de sua saude. Tanto para o trabalhador assalariado,
que incomoda seus gestores solicitando saida para ir tratar da saude, quanto para
gerentes e empresarios com reunides importantes que ndo podem ser desmarcadas.
Pensando nisso, propomos uma clinica de atendimento diferenciado, que atendera
das 08:00 as 22:00h de segunda a sabado, se ajustando ao horario que o paciente
possa com tranquilidade cuidar de sua saude.

Observando o aumento de expectativa de vida da populagao,
influenciada pelo crescimento econdmico do pais, tem contribuido para o aumento
de doengas e traumas, bem como, de sequelas dolorosas, cujo tratamento é ainda
de grande precariedade nos servicos de saude destinados ao tratamento da dor.
Pode-se dizer que o aumento da sobrevida, as pessoas estdo cada vez mais
apresentando aumento de condi¢des dolorosas, por ficarem cada vez mais expostas
a condigbes potencialmente dolorosas.

Para suprir essa deficiéncia, surgiu a idéia de reunir um grupo de
profissionais das mais diversas areas da saude, para a criagdo de uma empresa
com o objetivo de oferecer um novo modelo de servigo direcionado, para o
tratamento da Dor Orofacial. A OROFACE- Centro de Especialidades, assume esse
compromisso, de levar a sociedade, o alicerce cientifico fundamental para o
desenvolvimento de novas terapias, de modo que o paciente tenha o suporte de
uma forma mais completa possivel, dados aos multiplos componentes da expressao
dolorosa.

Portanto, propomos a implementag&o de um atendimento multidiciplinar
para o tratamento de Dor Orofacial, dispondo de um servigo que funcionara em
horarios especiais.

2.2 - Modelo de Negdcio

A OROFACE- Centro de Especialidades, sera uma empresa de marca
propria voltada para prestacao de servigo na area da saude, através de uma equipe
multidisciplinar, composta por médicos, cirurgides-dentistas, fisioterapeutas,

fonoaudidlogos, psicologos, nutricionistas, dentre outros integrantes, que atuam em
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areas da saude em diferentes campos do conhecimento, mas que se completam
para oferecer um atendimento integral, individualizado, personalizado, especializado
de alta qualidade cientifica e de exceléncia em resultados positivos.

A Empresa funcionara das 08:00 as 22:00h de segunda a sabado e
tera como principal fonte de renda a cobranca de honorarios no fornecimento de
servigos de consultas, terapias e cirurgias, para individuos que sdo acometidos com
algum tipo de dor orofacial, sendo ela aguda ou crénica.

Nossa presenca online através de redes sociais e softwares, tera como
objetivo promover uma melhor interagdo e diminuir a distancia entre o profissional e

0 paciente.
3 - Produtos e Servigcos

A OROFACE CENTRO DE ESPECIALIDADES vem trazer um servigo
de consultas, terapias e cirurgias na area da saude, através de uma equipe
multidisciplinar, atuando principalmente em disturbios relacionados a Dor Orofacial.

Serao oferecidos servigos nas seguintes areas da saude:

o Fisioterapia: servicos de Hemiplegia, hemiparesia, processos distroficos,
sindromes, miopatias e parkinson; Disturbios funcionais de origem reumatica
ou ortopédica (degenerativa ou inflamatédria); recuperagdo funcional
pos-operatorio ou poés-imobilizagcdo, com ou sem comprometimento
neurolégico; reeducacdo postural global; Acupuntura;Drenagem Linfatica
Manual/mecéanica Facial/corporal.

e Fonoaudiologia: Motricidade Orofacial, Pre e pds operatério de cirurgias
ortognatica, traumas de face; tratamento da dor ou incémodo na articulagao
temporomandibular (ATM).

e Medicina: servicos de consultas e procedimentos clinicos e cirurgicos nas
areas de: Anestesiologia, Clinica Médica, Neurologia, Ortopedia e
Traumatologia e Reumatologia.

e Nutrigao: servigos de reeducagéo alimentar e nutrigdo preventiva; programas
nutricionais associados a fitoterapia e fonoaudiologia.
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e Odontologia: servicos de consultas e procedimentos clinicos e cirurgicos nas
areas de: Dentistica Restauradora, Endodontia, Periodontia, Prétese
Dentaria, Ortodontia e Ortopedia Facial, Implantodontia, Cirurgia e
Traumatologia Bucomaxilofacial e Odontogeriatria.

e Psicologia: servigos de psicoterapia individual, psicomotricidade, avaliagdo
psicologica, controle de estresse excessivo.

3.1 - Caracteristicas e Beneficios

A OROFACE - Centro de Especialidades, surge com a experiéncia de
profissionais com mais de 15 anos no mercado, com o trabalho pautado por valores
éticos e morais. Sempre buscando realizar os melhores tratamentos aos nossos
clientes, de maneira que possamos deixa-los cada vez mais saudaveis, fortes e
felizes.

Estaremos oferecendo aos nossos clientes, um servigo de necessidade
basica e especializada, com qualidade e prego justo, com um atendimento em
horarios diferenciados, resolvendo um problema que é a assisténcia a saude voltado
para o tratamento da Dor Orofacial. Ao segui-los com afinco, por meio de trabalho
arduo e muita aprendizagem, nos tornaremos referéncia de um servigo de combate
a Dor Orofacial, com resultados e atendimento de exceléncia.

A credibilidade de nossos servigos serdo alcangados por meio de uma
equipe multiprofissional, altamente qualificados e com uma vasta experiéncia e
comprometida com o que faz, baseada na confianga, eficacia, eficiéncia e

transparéncia. E sempre dessa forma que continuaremos caminhando.

NOSSOS VALORES

e HONESTIDADE - ser verdadeiro, ndo mentir, ndo enganar, nao dissimular.

e PERFECCIONISMO - busca pela extrema qualidade, exceléncia, atengao
aos detalhes em todos os trabalhos que executar.

e COMPROMETIMENTO - sempre fazer o que foi combinado, ir além do
esperado; buscar ajuda, quando necessario, € ajudar quando perceber que
alguém precisa de vocé.
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e OUSADIA - inovar, pensar diferente, com o objetivo de atingir exceléncia nos
resultados.

e ZELO - ter consideragao por pessoas e cuidado com instrumentais, materiais
e equipamentos usados nos procedimentos.

e RESPEITO - em toda e qualquer situagdo, sempre tratar as pessoas com
cordialidade e educacgéo.

e CONFIANCA — acreditar que todos da equipe estardo engajados e cumprindo
as fungdes que lhes forem designadas.

3.2 - Estagio de Desenvolvimento

A OROFACE - Centro de Especialidades, encontra-se hoje em seu
estagio inicial (Start up), no qual neste momento temos como foco principal a
sobrevivéncia. Neste estagio inicial as decisbes estdo concentradas em trés
pessoas, sendo elas o sécio fundador e dois sdcios responsaveis pela Diretoria
Técnica e o outro a Diretoria contabil, cada um desempenhando tarefas nesta fase
inicial. Com o objetivo de alcangar metas em curto prazo, delegamos tarefas a cada
um dos socios. A figura da Diretoria Técnica ficou responsavel em atrair possiveis
parceiros e a Diretoria contabil esta principalmente focada no atendimento das
obrigacgdes fiscais. O fundador, representado neste plano de negdcio pela figura de
Diretor Geral, esta responsavel pela aquisicao de fontes de financiamentos.

Os servigos propostos pela nossa empresa estdao prontos a serem
comercializados, uma vez que cada membro da empresa, seja ele membro fundador
ou membro colaborador, ja exercem as suas “atividades foco” da empresa de forma
isolada.

Segundo a BAIN & COMPANY BRASIL (Abril 20, 2016) os sistemas
globais de saude enfrentardo transformacgées importantes até o final da década e o
cenario no Brasil ndo sera diferente. A busca por eficiéncia operacional;
consolidagdes no mercado e uma crescente presséo pela gestdo de custos ao longo
da cadeia, sdo os principais desafios para a area da saude. A adogao de protocolos
de atendimento, a melhora na gestado da informacgao e a introdugdo de métodos de
pagamento mais alinhados entre as partes, sdo algumas das sugestdes propostas
para o fortalecimento de empresas ja consolidadas ou empresas em estagios

iniciais.
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O nosso foco principal neste momento € encontrar clientes suficientes
para que a empresa seja viavel. Ela precisara de recursos suficientes para atender
as consideraveis demandas de nossos clientes. Todos os socios estardo muito
envolvidos e supervisionando tudo que acontece nesta fase. Em nossa génese,
funcionaremos com sistemas minimos e com uma quantidade de funcionarios
reduzida. Nossa principal preocupagao € com 0s servicos que vamos oferecer e
como vendé-los.

4 - O Ambiente de Negécio

A criagdo de uma nova empresa no ramo da saude com um conceito
pouco explorado, como o tratamento da dor e da reabilitagdo orofacial, faz com que
a OROFACE - Centro de Especialidades se posicione no mercado como uma clinica
pioneira na regido. Sendo observado no mercado que poucas empresas nha regiao
trabalham com um publico alvo tao especifico. Por esse motivo acreditamos que ha
espaco na regido para implementarmos um servigo especializado no tratamento da
Dor Orofacial com a utilizagdo de novas técnicas terapéuticas e novas tecnologias e

horarios mais acessiveis.
4.1 - Analise do Setor

O mercado de assisténcia a saude no Brasil, € marcado por um grande
numero de particularidades e por ser muito complexo. Entretanto, o setor tem
passado por mudancgas profundas e adotou um novo paradigma de negécios, o que
o torna um dos mais promissores e atraentes do mundo.

O mercado privado é distribuido entre agentes individuais. Nesse caso, os
usuarios dos servigos pagam individualmente ou coletivamente, por meio de grupos
ou planos de seguro-saude, administrados por empresas privadas, cooperativas e
organizagbes meédicas de autogestdo. Do outro lado, ha prestadores de servico,
como hospitais, clinicas, laboratdrios, industria farmacéutica, entre outros.

Segundo o Ministério do Desenvolvimento, Industria e Comércio Exterior,
o setor privado de assisténcia a saude, contribuiu no ano de 2015, com
aproximadamente R$ 91 bilhdes.

O pais tem fatores de crescimento demografico determinantes na area de



14

assisténcia a saude, com forte crescimento projetado do PIB per capita e
envelhecimento da populagéo, que levardo ao aumento no consumo de produtos e
servigos e a criagdo de empregos formais no setor.

O mercado doméstico continuara a experimentar uma tendéncia
importante de consolidacdo na &rea de assisténcia a saude, produtos

farmacéuticos e ciéncias bioldgicas.

Entre as principais tendéncias identificadas, estao:

e Aumento significativo nas receitas dos planos odontoldgicos e servigos de
home care;

e Reducdo de custos, atendimento as exigéncias regulatdrias, tecnologia e
inovagao, que sado areas de prioridade maxima para os futuros lideres de
mercado;

e Forte atividade em fusbes e aquisicbes, com um papel importante de
investidores estratégicos e financeiros em um movimento de consolidacao,
impulsionado pela fragmentagao do setor e 0 ambiente regulatério;

e Aumento na producao local de medicamentos, impulsionado por planos
governamentais.

4.2 - O Mercado Potencial

Uma vez estabelecido os servigos prestados pela OROFACE - Centro de
Especialidades, estardo focados essencialmente no tratamento da dor orofacial.

Definiu-se que os clientes potenciais da empresa serao individuos com
problemas agudos e/ou crénicos de dor, que os impegam de ter uma boa qualidade
de vida, e que estejam buscando solugbes novas para tais problemas.

A empresa nao efetuara tratamentos através de convénios, dessa forma,
pode-se concluir que a grande maioria de seus clientes sera oriunda das classes A e
B.

Pesquisa realizada pela ABEP — Associagédo Brasileira das Empresas de
Pesquisa, definiu as novas classes sociais brasileiras, levando em consideragao
tanto renda familiar quanto posse de bens
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Estrato Sécio Econdmico | Renda média Domiciliar
A RS 20.272,56
B1 RS 8.695,88
B2 RS 4.427,36
c1 RS 2.409,01
c2 RS 1.446,24
D-E RS 639,78

Fonte: ABEP - Associagao Brasileira de Empresas de Pesquisa — 2014 — www.abep.org —
abep@abep.org

Adicionalmente, individuos da terceira idade, os quais ndo constituem um
publico-alvo especifico da clinica, embora fagam parte dele sob o enfoque da dor
orofacial, representardo, sem duvida nenhuma, uma parcela importante de nossos
clientes, ao longo do tempo, pelo aumento da expectativa de vida da populagao,
com o consequente incremento das possibilidades de apresentarem condi¢cdes
dolorosas caracteristicas dessa faixa etaria, além de enfrentarem maior exposigéo a
outras condigbes potencialmente dolorosas (doengas, traumas etc.), conforme ja
mencionado anteriormente.

Distribuicao da populagao por sexo, segundo os grupos de idade da Regiao
Nordeste

Mais = 1DF B

R
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3
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Fonte: IBGE 2010

Concluindo, acreditamos que os tratamentos modernos para o tratamento

da dor orofacial, continuardo conquistando um espago cada vez mais importante
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junto aos profissionais da saude e da populagéo.

Dessa forma, ao direcionarmos a nossa clinica para o publico-alvo
mencionado acima e nos posicionarmos junto aos clientes diretos e indiretos
(aqueles que nos indicam e recomendam), como uma empresa séria, capacitada e
focada em tratamento especializados da dor e reabilitagdo fisica, conquistaremos
uma fatia do mercado de saude ainda pouco explorado pelo seu tamanho,
alavancando nossa chance de sucesso.

4.3 - Analise da Concorréncia

A analise SWOT em nosso plano de negdcios nos permitiu evidenciar se
a nossa operagdo estda adequada para responder alguns dos problemas e/ou
necessidades do segmento, realgando a natureza e a dimens&o dos problemas,
apresentando as respostas a totalidade existentes.

Nossa clinica sera localizada em um Centro Médico, com varias unidades
médicas em seu entorno, o que facilita a realizagdo de exames, ndo sendo
necessario grande deslocamento. Teremos disponivel uma agenda para consultas
24 horas. O paciente tera uma vasta opcao de horario, optando por qual se encaixa
melhor em seu planejamento diario. Havera uma interagdo entre todo o corpo
clinico, faciltando o diagnéstico, dispensando a realizagdo de exames
desnecessarios e redundantes.

Forcgas (Strengths)

e Agenda com bastante horarios para atendimentos
e Ambiente de trabalho

e Atende todas as especialidades

e Amplo horario de atendimento

e Atendimento diferenciado

e Excelente localizagdo da clinica

e Informatizagdo do setor administrativo

¢ Infra estrutura adequada

e Integragéo entre varias areas da saude
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e Precos atrativos e competitivos com o Mercado

Fraquezas (Weaknesses)

o Alta rotatividade de funcionarios

e Atraso de profissionais

e Baixa aderéncia dos clientes a venda casadas de servigos

¢ Baixa flexibilidade de modelo de contratagao

¢ Comunicagado com os pacientes é falha

e Equipe pouco comprometida

e Falta de tecnologia de ponta

e Poucas agdes de marketing

e Pouco conhecimento por parte dos donos na parte de gestédo

o Sem estratégia de pés-venda

Oportunidades (Opportunities)

¢ Aumento da possibilidade de financiamento

¢ Aumento de relacionamento com convénios

¢ Busca da sociedade por uma melhor qualidade de vida

¢ Ciclo positivo da economia na area da saude

e Crescimento da parcela da populagdo com acesso a servigos de saude
e Foco nos titulares de seus planos de convénios corporativos

e Grande numero de profissionais da saude disponiveis no mercado de
trabalho;

e Localizada no bairro onde a populagéo € muito grande

e Uma publicidade mais abrangente aumentaria o conhecimento e
aproximaria os pacientes.

Ameacas (Threats)

e Baixos investimentos em melhorias



18

e Baixos salarios
¢ Infra estrutura pequena e ndo adequada ao volume de atendimento

e Pouco empenho dos sécios da empresa em alterar o atendimento
5 - Estratégias de Marketing

A OROFACE - Centro de Especialidades tem como objetivo ser a
primeira opgao de tratamento de individuos que apresentam Dor Orofacial de origem
cronica aguda, por sermos uma empresa que se compromete a buscar novas
tecnologias, técnicas e servigos, e aprimorar constantemente seus tratamentos a fim
de oferecer o maximo de bem estar e qualidade de vida a cada individuo, tratando-o
de forma unica.

Buscamos ser referéncia no tratamento da Dor Orofacial, para isso
pretendemos oferecer uma grande variedade de servigos, aliada a profissionais
altamente qualificados e com experiéncia comprovada no ramo, ambiente agradavel
e equipamentos de ultima geragao, fazendo com que todos os clientes se sintam
especiais e garantindo assim sua fidelizagdo e um relacionamento de longo prazo
com nossa empresa.

A opcgao selecionada pelos soOcios por proporcionar novos € mais
eficientes tratamentos para a dor e da reabilitagdo orofacial, consolida-se em uma
estratégia mercadologica importante, uma vez que a procura por tais tratamentos
vem crescendo continuamente, atingindo assim tempo em que a empresa pretende
conquistar a parte escolhida do mercado.

5.1 - Posicionamento

Nosso posicionamento no qual procuraremos nos distinguir da
concorréncia € promover um servigo eficiente para o alivio da dor orofacial e
consequentemente melhorar o bem estar fisico, mental e social de nossos clientes,
através da prestacao de servigos especializados e de alto padrdo no tratamento da
dor e na reabilitagao fisica, visando aumentar a capacidade de cada individuo de
viver com longevidade e plenitude.

Nosso compromisso é a Valorizacdo, Respeito, Responsabilidade, Etica,

Honestidade, sempre buscando a exceléncia, proporcionando os melhores servigos
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através de uma equipe multidisciplinar de especialistas na area da saude, sendo

esta a imagem que buscarmos transmitir aos nossos clientes

5.2 - Foco e Segmentacgéo

Séo considerados publico-alvo da nossa empresa:

¢ Individuos que acreditam em novos modelos de terapias para solugéo dos
seus problemas de dor orofacial;

¢ Individuos com dores e restricdes fisicas, tensbes, acidentes, traumas,
envelhecimento, desgastes, degeneracgdes, disfuncdes fisicas, alteragoes
genéticas, doengas adquiridas, cirurgias, etc.

¢ Individuos com encaminhamento meédico, inclusive pré e pos cirurgicos.

5.3 - Plano de Penetragdo no Mercado

Como parte de sua estratégia de negocios, a empresa pretende
utilizar-se do marketing de relacionamento para construir pré-ativamente
relacionamentos duradouros com seus clientes. Através da coleta e andlise de
informacgdes sobre o cliente, e consequente identificacdo de suas necessidades e
desejos, a empresa idealizara e implementara ac¢des inovadoras, objetivando
assegurar que eles se tornem cada vez mais proximos, reconhegam o valor e o
esforco da empresa em oferecer servigos que excedam as suas expectativas, e
passem, dessa forma, a naturalmente recomenda-la para outras pessoas. Com isso,
a clinica pretende adquirir vantagem competitiva, o que contribuira para a melhora

de seu desempenho e para a obtencgao de resultados sustentaveis.

5.4 - Distribuicdo e Comercializagdo

Paralelamente, o estabelecimento de parcerias €& essencial para
alavancar o negocio e serdo prioritarias para a divulgacdo e crescimento da
empresa. O fato da clinica ja possuir uma parceria “fechada” verbalmente com
algumas clinicas do municipio, na qual proporciona uma vantagem inicial e futura

significativa.
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Apds a consolidagdo da marca e de sua posigdo no mercado, a
estratégia de expanséo da empresa contempla:

e A ampliacdo de seu espaco atual para atendimento de um maior volume de
clientes;

¢ A ampliagdo de seu escopo para tratamentos preventivos e estéticos, além de
curativos;

e A inauguragdo de novas unidades, de propriedade dos atuais socios ou
através de franquias; A abertura de micro-unidades dentro em outros

municipios.
6 - Administracao e Gestao

A empresa esta segmentando seus servigos na area da saude. Sera
constituida como uma Sociedade Simples Limitada (artigo 982 e 1050 do Cddigo
Civil).

6.1 - Produgé&o, Localizagdo e Instalagées

A localizagao escolhida para a instalagéo da clinica também é um fator
que contribui para 0 seu sucesso, uma vez que a empresa encontra-se proxima a
grandes hospitais, centros de diagndsticos por imagens, laboratérios de analises,
em bairro com alto poder aquisitivo, com a vantagem adicional de ndo haver outra
clinica de mesmo nicho de atuagao na regido que oferega os mesmos tratamentos.
A clinica sera instalada no empreendimento WMCE — World Medical
Center, localizada na Rua Duque de Caxias - 380, em imével com 200m2, de
propriedade de um de seus socios, locado pela empresa, contando com uma
excelente estrutura predial, que contempla:

o Edificio de 32 andares
o 256 Salas
¢ 10 elevadores com capacidade para 20 pessoas cada e velocidade de 3m/s

¢ Recepcéo integrada ao sistema de seguranga
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e Area Externa com lojas de apoio ao Centro Médico
e Centro Cultural

e Estacionamento para 600 veiculos

e Gerador de ultima geragao

¢ Banheiros e depdsitos em todos os andares
6.2 - Descrigdo Legal e Estrutura Societaria

Um dos mais importantes cuidados ao se abrir uma clinica diz respeito a
documentagéo para que o consultério esteja totalmente dentro da lei. Como primeira
exigéncia € que a clinica devera ser devidamente registrado nos Conselho Regional
de Odontologia (CRO), Conselho Regional de Fonoaudiologia (CRFa), Conselho
Regional de Medicina (CRM), pois isso atesta aos pacientes seguranca e qualidade
no atendimento.

Também € necessario que o consultorio seja enquadrado como pessoa
juridica, o que significa que é preciso realizar uma abertura de empresa. Realizar a
inscricao estadual e municipal como prestador de servico, ter CNPJ e acertar no
regime de tributagcdo, estdo entre as principais necessidades.

Para que tudo possa correr conforme a lei, ainda sao exigidos os alvaras
adequados. Dentre os principais documentos especificos para a atividade, estdo o
Alvara da Vigilancia Sanitéria, o Cadastro Nacional de Estabelecimento de Saude, o
Laudo de Aprovacao dos Bombeiros e o documento referente a coleta de lixo
hospitalar. Com todos os documentos certos, acontece a liberagdo do alvara de

Funcionamento por parte da Prefeitura.

Estrutura Societaria

Sociedade Limitada: sociedade composta por, no minimo, dois socios,
pessoas fisicas ou juridicas. A responsabilidade de cada sdcio € limitada ao valor de
suas cotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizagdo do capital
social.
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Sécios Quotas % Valor (R$)
Mario César Furtado da Costa 100.000 33,34 R$ 100.020,00
Ana Claudia Martins Brito 100.000 33,33 R$ 99.990,00
Sebastido Correia da Costa 100.000 33,33 R$ 99.990,00

A sociedade gira sob a denominagdo OROFACE- Centro de Especialidades

Conforme decisdo de todos as sdcios, as retiradas de rendas a titulo de
Pré-Labore serdo efetuadas somente a partir do quinto més, sendo que estes
valores deverdo estar em conformidade com o limite estipulado em Lei; parte dos
lucros auferidos serdo destinados a re-investimentos na propria unidade e/ou na
expansao do negdcio, por um periodo de dois anos e 0s prejuizos que porventura
ocorrerem serao absorvidos pelos lucros acumulados, ndo havendo saldo suficiente
serdo distribuidos ou suportados pelos socios na propor¢gdo de suas respectivas
quotas de capital. A sociedade sera administrada isoladamente e individualmente
por todos os sécios, e a eles cabera a responsabilidade ou representacao ativa e
passiva da sociedade, judicialmente e extrajudicialmente, podendo praticar todos os
atos compreendidos no objeto social sempre no interesse da clinica, ficando vedado
0 uso da denominagdo social em negdcios estranhos aos fins sociais ou assumir
obrigacdes, seja em favor de quaisquer dos quotistas ou de terceiros, bem como
onerar ou alienar bens iméveis da sociedade. Pelos excessos ou atos onerosos, 0s

sécios responderao individualmente.

Quando um dos socios deseja deixar a sociedade

Mesmo que seja vontade de s6 um dos socios realizar a dissolugao
parcial de sociedade, sera preciso avisar aos demais soécios, com 60 dias de
antecedéncia da retirada, a fim de que sejam providenciadas as alteragées no
contrato social da empresa. Nesse caso, o sécio recebe os valores correspondentes
a sua participagdo e deixa de fazer parte da empresa.
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Quando os demais socios desejam excluir um socio

Quando um dos sécios ndo cumprir com a integralizagdo de capital
acordada em contrato ou se alguma de suas obrigagées contratuais for violada, ele
pode, sim, ser excluido da sociedade pelos demais membros. E essa € mais uma

possibilidade para que se faga a dissolugao parcial da sociedade.

Quando algum dos sécios morre

A morte de um dos sécios pode levar a dissolugao parcial de sociedade,
caso os herdeiros dele ndo tenham interesse em assumir sua cota de participagao
na empresa. Nesse caso, sera realizada a dissolucdo de sociedade empresarial de
modo parcial, sendo que os valores correspondentes a participagado do falecido séo

partilhados entre seus herdeiros diretos.

Quando a dissolugao ocorre por vontade dos socios

Sendo vontade de todos os sécios, sera possivel proceder a dissolugéo
de sociedade limitada e, assim, encerrar as atividades da empresa. Como esta
sociedade € por prazo indeterminado, a vontade da maioria detentora do capital
social € que prevalece, sendo exigido mais de 50% do capital social para que se

conceda a desejada liquidagéo.

Quando ha inexequibilidade do objeto social
Caso nao seja possivel dar continuidade ao objeto - ou fim principal - da

empresa, sera realizada a dissolugdo de sociedade limitada pela simples falta de
capacidade de sua operacgao.

Quando a dissolugao de sociedade se da por faléncia
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Decretar faléncia ndo significa apenas fechar as portas do
estabelecimento. Esse processo, que ¢€ exclusivamente juridico, requer o
cumprimento de uma série de etapas para que haja a dissolugdo de sociedade
empresarial de fato. Lembrando que a justica pode, ainda, nomear um administrador
judicial para recuperar a massa falida, evitando, assim, que a empresa encerre suas

atividades por ma administragao.

Registro da Sociedade

e Cartdrio de Registro Civil de Pessoas Juridicas.

e Receita Federal (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica - CNPJ).
e Prefeitura Municipal de Campina Grande- PB.

e Conselho Regional de Odontologia da Paraiba.

e Conselho Regional de Medicina do Estado da Paraiba.

e Vistoria do Imével no Corpo de Bombeiros.

Ambito Federal

e Regime de Tributagdo: Lucro Presumido IRPJ - Imposto de Renda da Pessoa
Juridica - 4,80%; CSL - Contribuicdo Social sobre o Lucro - 1,08%; PIS -
Programa de Integragéo Social - 0,65%

e COFINS - Contribuigdo para o Financiamento da Seguridade Social - 3%

Ambito Municipal

e |ISS - Imposto sobre Servicos - 2% e 5% TFE - Taxa de Fiscalizagédo de
Estabelecimento

e Ambito Previdenciario

e INSS - Previdéncia Social FGTS - Fundo de Garantia por Tempo de Servigo

¢ Sindicato das Categorias

e Contribuigédo Sindical Patronal Contribuigcdo Sindical dos Empregados
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6.3 - Equipe
Mario César Furtado da Costa (Diretor geral)

Possui graduagao em Odontologia pela (UEPB), e Desenho Industrial pela (UFCG).
Na area odontolégica, atua em Saude Coletiva e Epidemiologia, Cirurgia e
traumatologia buco-maxilo-facial. Como desenhista Industrial, desenvolve pesquisas
para a criacdo de produtos cirtrgicos odontoldgicos. E especialista em Cirurgia e
traumatologia buco-maxilo-facial (UEPB) e Implantodontia (IOP). Atualmente é
pés-graduando no Programa de Mestrado Profissional em Ciéncia e Tecnologia em
Saude da (UEPB).

Ana Claudia Martins Brito (Diretora Técnica)

Graduada em Fonoaudiologia pelo Centro Universitario de Jodo Pessoa (2007). Pés
Graduada em Motricidade Orofacial com Enfase Fonoaudiologia Hospitalar e
Disfagia pelo Instituto de Desenvolvimento Educacional-IDE (2016). Atua na area da
linguagem, autismo, motricidade orofacial, estética facial, dor orofacial e disfagia.

Sebastiao Correia da Costa (Diretor contabil)

Graduado em Letras pela UEPB e Técnico em contabilidade, trabalhou no Banco do
Nordeste do Brasil por 30 anos, onde fez cursos de Caixa Executivo, Capacitagao
para o Setor de Servigos, Administradores de Agéncia, Contabilidade Bancaria,
Infraestrutura, Crédito Industrial, Matematica Financeira, Analise de Balango e
Direito Aplicado a Atividade Bancaria.

6.4 - Terceirizagcdo e Equipe de Apoio Externo

A nossa busca pela terceirizagdo de atividades nado esta ligada
diretamente a nossa atividade principal, por isso buscaremos a terceirizagdo em
limpeza, manutengdo, laboratoriais, imaginoldgicos entre outros. Entretanto

deslumbramos vantagens competitivas terceirizando outras fungées em nossa
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empresa que possuam ligagdo com nossa atividade principal, a fim de serem

desempenhadas por outras empresas de maneira mais otimizada reduzindo

inclusive os custos incorridos no processo. Esta estratégia permite que nossa

empresa possa concentrar nossos esforgos nas suas principais competéncias.

VANTAGENS NA TERCEIRIZAGAO

Focalizagdo dos negdcios da empresa na sua area de atuagao;

Diminui¢ao dos desperdicios, reducédo das atividades — meio, aumento da
qualidade, ganhos de flexibilidade, aumento da especializagdo do servico,
aprimoramento do sistema de custeio, maior esforgo de treinamento e
desenvolvimento profissional;

Maior agilidade nas decisbes, menor custo, maior lucratividade e
crescimento, favorecimento da economia de mercado, otimizacdo dos
servigos, reducao dos niveis hierarquicos, aumento da produtividade e
competitividade, redugéo do quadro direto de empregados;

Diminuicdo da ociosidade das salas de atendimento, maior poder de
negociagao, ampliagdo do mercado, possibilidade de crescimento sem
grandes investimentos, economia de escala, diminuicdo do risco de

obsoléncia dos equipamentos.

DESVANTAGENS NA TERCEIRIZAGAO

Risco de desemprego e ndo absor¢do da méo-de-obra na mesma
proporgao;

Resisténcia e conservadorismo;

Risco de coordenagéo dos contratos;

Falta de parametros de custos internos;

Dificuldade de encontrar a parceria ideal,

Falta de cuidado na escolha dos fornecedores;

Aumento do risco a ser administrado;

Conflito com os sindicatos;

Aumento da dependéncia de terceiros;

Perca do vinculo para com o empregado;
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e Desconhecimento da Legislacdo trabalhista;
¢ Dificuldade de aproveitamento dos empregados ja treinados;
e Perda da identidade cultural da empresa, a longo prazo, por parte dos

funcionarios.

6.5 - Aliangas e Parcerias

A formacgdo de parcerias e/ou aliangas tem representado papel muito
importante no crescimento das organizagdes. No caso da OROFACE - Centro de
Especialidades, elas sao fundamentais para a concretizagdo de seus objetivos, pois
sera principalmente através delas que atingiremos nosso publico-alvo, formando e
ampliando nossa clientela.

A OROFACE - Centro de Especialidades, jatem negociada parceria com
profissionais autbnomos de Educacéo fisica, Enfermagem, Farmacia, Fisioterapia,
Nutricdo e Psicologia.

Essa parceira funcionara da seguinte forma: A clinica fornecera estrutura
fisica, logistica e tecnologia para que o profissional colaborador possa desempenhar
sua atividade profissional e de contra partida 0 mesmo pagara uma porcentagem de
30% para a clinica. As vantagens para o profissional nesta modalidade é que ele

nao ira se preocupar com questdes como aluguel, pagamento de funcionario, etc.

6.6 - Pesquisa, Desenvolvimento e Inovagéo

O mercado de servicos em saude vive um bom momento e ainda tem
potencial para crescer mais, basta que este espaco de crescimento seja responsavel
por um aumento produtivo e competitivo dos servigos para saude.

O mercado dos servigcos em saude, € um dos que mais crescem. Outra
boa noticia é que o Brasil € um dos mercados mais expressivos quando o assunto é
servicos de saude para tratamento de dores orofaciais.

A dor orofacial € um problema de saude que afeta larga faixa da
populagdo, apresenta gastos elevados despendidos para seu tratamento e controle.
Desta forma, pretendemos investir uma porcentagem de nossos lucros em
Pesquisa & Desenvolvimento (P&D), a fim de buscar novas tecnologias, técnicas e

servigos, e aprimorar constantemente nossos tratamentos, oferecendo o maximo de
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bem estar e qualidade de vida aos pacientes.

O nosso tipo de Pesquisa & Desenvolvimento (P&D) que iremos implantar
em nossa empresa nao requer recursos em escala comparavel aquela necessaria
para o desenvolvimento de novos medicamentos. Ela requer, no entanto,
capacidade de pesquisa quantitativa e qualitativa para engajar-se em uma variedade
de métodos de pesquisas, incluindo pesquisas que investiguem a natureza e a
extensao dos problemas de saude subjacentes e suas causas etioldgicas (inclusive
determinantes existentes dentro e fora do setor de saude); examinar a relevancia e a
capacidade de transferéncia do conhecimento e das ferramentas desenvolvidas em
qualquer lugar; realizar experimentos com adaptagées as condi¢cdes e contextos
locais; explorar a dimensdo de escala e a sustentabilidade das intervencgdes;
monitorar e avaliar a efetividade das intervengdes e o seu grau de sucesso; medir a
eficiéncia e o custo-efetividade de todos os elementos no processo; e explorar os
obstaculos sociais, econémicos, ao fechamento do espago entre “o saber e o fazer”
e tentar encontrar solugées.

Inovagao Tecnoldgica

e Video Waiting Room: as vezes ndo é facil, nem seguro ou até mesmo
necessario que um paciente va até o profissional de saude para uma
consulta. E € nesse momento que o Video Waiting Room pode ajudar.
Apresentado no Connected Health Symposim, da Partners Healthcare,
realizado em Boston em outubro de 2011, o Video Call Center da clinica
permite que os profissionais de saude trilhem chamadas de pacientes ou
colegas. Durante o encontro em video, o profissional de saude pode
determinar se o tratamento esta funcionando ou se o paciente deve se dirigir
ao consultério para um exame. O sistema ajuda a avaliar o cuidado dos
pacientes que receberam alta recentemente, pessoas sob tratamento
terapéutico, pacientes sofrendo de condi¢des crénicas de dor e pacientes
psiquiatricos. O profissional e o paciente precisam de um PC, Mac, iPad,
iPhone, smartphone ou tablet para executar o software de video, que é

gratuito e pode ser baixado.

o Compartilhamento de Imagem Médica LifelMAGE: também apresentado no
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Connected Health Symposim, da Partners Healthcare, realizado em Boston
em outubro de 2011, trata-se de um sistema de compartilhamento de imagens
médicas que permite aos profissionais e pacientes o envio, recebimento e
compartiihamento de imagens, incluindo raio-x, tomografias e ressonancias
magnéticas. Projetado para minimizar os problemas associados ao
compartilhamento e colaboragéo de imagens, a Lifel MAGE exige apenas uma
conexdo de internet para funcionar. Além disso, permite que profissionais
colaborem com imagens em tempo real, permitindo, atualizagdo e interagao.
O recurso pode ajudar a eliminar testes redundantes e desnecessarios em

pacientes, sendo menos custoso e evitando exposicdo a radiagao

desnecessaria.

Internet

Usaremos a internet para marcar consultas e através de uma conta de
usuario, o paciente pode ter acesso as consultas ja realizadas, resultado de exames
anteriores, e todo um histérico detalhado de atendimentos. Usaremos o Google
Agenda como controle de consultas e o Google Docs para pesquisas de satisfagcéo e

pesquisas para aprimorar nosso servigo, por serem gratuitos e funcionais.

6.7 - Gestao da Qualidade

Iremos implementar em nossa clinica o Centralx® Clinic, que trata-se de um
software para clinicas que possui recursos completos para agendamento, atendimento
clinico, estoque e sistema integrado e completo de faturamento. Além disso, o software
possibilita gestao de resultados através de relatorios e graficos de produtividade.

A gestdo de resultados no Centralx® Clinic é possibilitada por uma série de
indicadores. Os relatérios e graficos estatisticos medem desde a produtividade de sua
equipe médica até o controle de glosas feitas pelos convénios. Abaixo estdo alguns
exemplos:

e Relatdrio de procedimentos realizados;
¢ Relatdrio de faturamento por convénio;

e Grafico de evolugdo mensal do numero de procedimentos realizados;
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e Relatorio de procedimentos por prestador de servigos e posigéo;
e Relatdrio de faturamento por especialidade;

e Gréfico de procedimentos mais realizados.

Apds a fixacdo de nossa empresa no mercado, € com a nossa pratica de
procedimentos padronizado, pretendemos implementar o Sistema de Gestdo da Qualidade
ISO9001, que trata-se de um componente estratégico de uma organizagdo que define
requisitos para o sistema de gestdo da qualidade e a forma como uma empresa deve ser
gerenciada, tendo o objetivo de identificar e atender as necessidades dos clientes.

Visdo no nosso cliente quanto a nossa empresa:

Atendimento Tratamento
e Profissional e Profissional
e Rapido e Rdpido
e Correta orientagao e Atencioso
Resultado Acesso a Clinica
e Prazo estabelecido e Localizagao facil
e Trabalho de qualidade e Estacionamento

e Disponivel

7 - Plano de Implantacao

Apesar das estratégias mencionadas acima, o maior desafio para as
novas empresas € de conseguir se manter no mercado, superando, principalmente,
os primeiros anos. A OROFACE - Centro de Especialidades, visa quebrar essa
barreira, associando e divulgando fortemente a imagem da clinica a inovagéo,
pioneirismo e qualidade, a fim de desmistificar e esclarecer eventuais preconceitos
por parte de profissionais da area da saude, academias ou até dos proprios clientes
potenciais relacionados a inexperiéncia da empresa.

7.1 - Analise de Riscos



31

Um dos pontos fundamentais do processo de planejamento € desenvolver
frequentemente uma comparagao entre as forgas e deficiéncias, que sao aspectos
internos das empresas, bem como entre as ameacgas e oportunidades, que refletem
a conjuntura externa, objetivando disponibilizar aos préprios administradores uma
ferramenta de andlise continua de sua performance e desenvolvimento de
estratégias na busca de crescimento, permanéncia no mercado e diferencial
competitivo.

Em uma analise no mercado, identificamos as possiveis ameacas para
nossa empresa o0 nosso baixo investimento em publicidade, no qual no comecgo de
nossa empresa, em virtude de altos custos para este tipo de atividade, n&o seréo
implementados de forma inicial.

Por ndo trabalharmos com convénios ou planos de saude, teremos
inicialmente uma procura bastante aquém do que almejamos para os primeiros
meses, podendo trazer uma receita negativa no inicio de implementacdo da

empresa.

OPORTUNIDADES

e Crescimento na quantidade de individuos que necessitam
acompanhamento/tratamento multidisciplinar.

e Tendéncia de aumento dos consumidores preocupados com qualidade de
vida.

e Aumento na propor¢cdo de gastos dos consumidores com saude e
bem-estar

e (Caréncia no municipio de Campina Grande-PB de profissionais
especializados em tratamentos das dores orofaciais.

¢ Inexisténcia de concorrente direto no bairro de localizagdo da OROFACE
CENTRO DE ESPECIALIDADES.

e Acdes de valorizagao dos profissionais pelo seus respectivos conselhos

¢ Intensificagdo da fiscalizagdo das clinicas pelos Conselhos de Classes
competentes.

e Existéncia no mercado de software especializado em gestao clinicas.
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¢ Municipio de Campina Grande-PB tem situagdo econdémica relativamente

estavel.

AMEACAS

e Concorrente Odonto Estética tem investido na divulgacdo pela midia
digital

e Concorrente CEID-Centro Especializado em Implante Dentario tem
investido na pesquisa e satisfagao dos clientes.

e Concorrente Top Physio Clinica de Otorrino e Fonoudiologia Santa Maria
tem feito convénios com empresas e lojas.

e Concorrentes Advance Odontoldgica dispdbem de maiores salas e mais
aparelhos.

e Concorrente Centro Médico Dr Gilvan Barbosa tem convénios com planos
de saude.

e Concorrente A SUPREME - Clinica de Odontologia especializada investiu
na melhoria da fachada e visual externo da clinica.

¢ Concorrente Anesthesyum oferece novo servigo (Laser terapia).

7.2 - Fatores Criticos de Sucesso

Para que o nosso negocio se torne viavel sera necessario que nossa
empresa tenha uma filosofia inovadora, no que diz respeito a tratamentos
personalizados a Dor Orofacial através de profissionais de excelente qualidade, com
formacao em diversas areas e amplo leque de servigos para o tratamento da dor e
recuperacao do individuo, excelente localizagéo e visibilidade, facilidade de acesso,
pregco competitivo com o mercado, ambiente agradavel, equipamentos de Uultima
geragado que otimizam o tempo do tratamento, tornando-o mais eficiente, recursos
financeiros préprios, sem necessidade de endividamento.

Planejamento efetuado com base em pesquisas e estimativas de
mercado; auséncia de dados reais Empresa/marca desconhecida Inexperiéncia dos
sécios na gestdao de uma clinica multidisciplinar podem ser fatores considerados
criticos para o sucesso de nosso empreendimento, assim como a possibilidade de
falhas no processo por ser uma empresa ainda sem histaorico.
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Custo fixo elevado devido a obrigatoriedade de contratagdo de
cirurgides-dentistas e fonoaudidlogos (CLT), uma vez que a clinica, por lei, ndo pode
possuir em seus quadros profissionais terceirizados(as), por ser de foco principal
nestas duas areas de atividades.

A existéncia de poucas clinicas especializadas em tratamentos da Dor
Orofacial e crescimento do numero de profissionais adeptos a aplicagao de
tratamentos modernos embasados em artigos cientificos que comprovam a sua
eficacia e resultados. Busca crescente pela qualidade de vida por parte da
sociedade, amplamente divulgada pela midia.

Possibilidade da crise econdmica global impactar negativamente o
crescimento do numero de clientes e share-of-pockets estimados.

Aumento da concorréncia na regido, desvio de clientes, por parte de
profissionais associados e desconfianga dos clientes por sermos uma empresa nova
e desconhecida.

7.3 - Cronograma

jan/17 | fev/17 | mar/17 | abr/17 | mai/17 | jun/17

Criacdo do modelo de negdcios X X X X X X

Criagao do plano de negdcios X X X X X X

jul/17 |ago/17| set/17 |out/17 | nov/17 |dez/17

Criacdo do planejamento estratégico X X X

Criacdo do plano de marketing X X X

jan/18 | fev/18 [ mar/18 | abr/18 | mai/18 [ jun/18

Registro da marca X
Entrega da estrutura fisica X
Registro da empresa X
Contratagao de funcionarios X
Operacionalizacdo X

7.4 - Alternativas Estratégicas

Um dos piores cenarios que a empresa podera passar sera a falta de
clientes em tratamento. Sendo simpatizante ou ndo da atual gestdo no Governo
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Federal, de alguma forma ou de outra, todos ja perceberam que 2017 e 2018 seréo
anos atipicos. Mas n&o entrando no mérito de discutir os motivos e personagens que
nos trouxeram para a tal crise econdmica, que ja acordou o tdo famoso dragao da
inflagéo e o temido monstro das demissoes.

Sobreviver é por tanto se reinventar em um cenario com crédito mais
caro, escassez de investimentos e com os consumidores segurando capital.

Por isso procuraremos investir na divulgagao e melhoria dos processos no
desenvolvimento de nossos servicos dos quais temos mais experi€éncia além de
investir em nosso core business, com atuacdo nas areas de odontologia
fonoaudiologia especificamente, nas quais os socios fundadores ja atuam.

Buscaremos reduzir os custos e aperfeicoar a parte financeira da
empresa, tendo em mente as consequéncias que o corte pode gerar, pois um corte
num setor ou agéo essencial no workflow(fluxo de trabalho) da empresa pode retirar
do tabuleiro uma peca que nao poderia faltar.

Por fim, a menos que tenhamos uma oportunidade impar de um negdcio e
precisar comprar equipamentos ou contratar novos membros para a equipe sabendo
que teremos uma receita prospera em curto ou médio prazo, ndo procuraremos em
nenhuma hipétese a empréstimos bancarios, pois as taxas de juros sédo altas, os
bancos sdo os piores locais para se buscar capital em um momento de crise.
Dependendo do capital necessario, muitas vezes pode ser mais indicado vender
parte da empresa a um investidor do que buscar recursos em um banco.

Entretanto buscaremos gerar novos negocios, fazer parcerias para a
abertura de novos canais de negdcios, além de melhorar nossa imagem através da

publicidade e melhorar nossos pregos e qualidade de nossos servigos prestados.

8 - Plano Financeiro

O tipo de sociedade que sera implementado na empresa sera Capital
inicial sera Sociedade Limitada, sociedade composta por trés sodcios, pessoas
fisicas. A responsabilidade de cada sécio é limitada ao valor de suas cotas, mas
todos respondem solidariamente pela integralizagdo do capital social. O capital
inicial investido sera de R$ 100.000,00 (cem mil reais), totalmente integralizado,
dividido em 100.000 (cem mil) quotas no valor nominal de R$ 1.000,00 (hum mil
reais) cada, assim distribuidos entre os socios:
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Socios Quotas % Valor (R$)
Mario César Furtado da Costa 33,34 33,34 R$ 33.400,00
Ana Claudia Martins Brito 33,33 33,33 R$ 33.300,00
Sebastido Correia da Costa 33,33 33,33 R$ 33.300,00

Para fins de previsdo para o planejamento financeiro, sera
aplicado aliquota maxima de incidéncia do ISS fixada em 5% pelo artigo 8°,
I, da Lei Complementar 116/2003, referente & Imposto Sobre Servigos de Qualquer
Natureza, de competéncia dos Municipios e do Distrito Federal, tem como fato

gerador a prestacdo de servicos constantes da lista anexa a Lei Complementar

116/2003, ainda que esses nao se constituam como atividade preponderante do

prestador.
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9 - Consideracoes finais

Trazendo como uma sintese dos resultados encontrados considerando os
seguintes aspectos: visdo, negdcio, missdo, pontos fortes e pontos fracos,
oportunidades . Observamos fatores que influenciam a percepgdo dos nossos
clientes quanto a qualidade dos servigos, em relagéo a concorréncia.

Conforme visto no decorrer de nosso projeto, ser um Centro de
Referéncia em tratamento da Dor Orofacial, através de diagndsticos precisos
fundamentados em pesquisa e em tecnologias avangadas. A missdo da OROFACE
— Centro de Especialidades € proporcionar rapidez e precisdo nos diagnésticos dos
transtornos relacionados a Dor Orofacial, através do uso de tecnologias em saude
avancgadas e de recursos humanos qualificados, visando o bem estar e a melhoria
da qualidade de vida dos seus clientes. Dentre os pontos fortes identificados na
analise organizacional estd a qualificagdo técnica do corpo clinico que alia
competéncia profissional e habilidade de relacionamento.

Conforme apresentado, a OROFACE - Centro de Especialidades
apresenta diversas caracteristicas positivas relacionadas com as oportunidades
encontradas no cenario da prestacao de servigos de saude. Entretanto varias a¢des
sao consideradas prioritarias para que a empresa profissionalize sua administragao
e trilhe os caminhos estratégicos para o alcance missdo. Recomenda-se para
trabalhos futuros Pesquisas de Satisfagao junto aos pacientes, pois a expressao dos
clientes quanto aos fatores geradores de satisfagao e insatisfagdo podem apresentar
a seus gestores pontos criticos que precisam ser melhorados, assim como pode
apontar para novas oportunidades ainda ndo percebidas.
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