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afogar a sua voz interior. E o mais importante,
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Eles de alguma forma ja sabem o que vocé

realmente quer se tornar. Tudo o mais é secundario”
Steve Jobs. Stanford, 2005.
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1 Introducéo

A industria de seguros, previdéncia complementar aberta e capitalizagdo tem
contribuido decisivamente para ao desenvolvimento da economia brasileira,
principalmente no que se refere a natureza dos servicos proporcionados, ao valor
dos servi¢cos proporcionados, a contribuicdo para o PIB do Brasil e ao emprego de
mao de obra. Esse segmento fornece seguranca e protecdo aos individuos, as
comunidades e aos negocios. Por meio dele, esses agentes se protegem contra
perdas que, sem o seguro, podem destruir poupancas acumuladas durante toda a
vida. Além disso, as corretoras de seguros permitem que o risco seja transferido e
compartilhado entre muitos individuos, reduzindo desse modo o custo pessoal da
perda (PTSS, 2013).

De acordo com a Escola Nacional de Seguros (2016), a expansao do setor de
Seguros, Capitalizacdo e Previdéncia Complementar Aberta, com maior participacao
no PIB nacional, foi verificada a partir de 1994, em virtude da estabilizacdo da
moeda e condi¢gbes econdmicas mais favoraveis, bem como a exploragdo de novos
nichos de mercado, e as oportunidades de negdcio vém exigindo, dos corretores de
seguros mais profissionalizacdo, capacitacdo e especializacdo. As proprias
entidades e sociedades dos mercados supervisionados tém demonstrado a
preferéncia em operar e cadastrar corretores sob a forma de sociedades.

De acordo com o Sincor/PR - Sindicato dos corretores e empresas corretoras
de seguros do Parana (2016), mesmo com as adversidades provenientes dos
momentos de recessdao que o Pais enfrenta, a inddstria de seguros segue
demonstrando sua for¢ca. Segundo o sindicato, em um estudo que acaba de ser
concluido pelo Sincor-SP (Sindicato dos Corretores de Seguros no Estado de Séo
Paulo) mostra que o faturamento das seguradoras, em 2015, alcancou o montante
de R$ 126,6 bilhdes (excluindo VGBL e PGBL, mas considerando o seguro saude).
Esse resultado representa uma variacdo positiva de quase 7% em relacdo a 2014.
Se incluido o seguro obrigatério DPVAT, o valor sobe para R$ 135,3 bilhdes.

Diante do exposto, é evidente que o mercado de seguros é bastante
promissor e com tendéncia de crescimento bastante expressiva. Sendo assim, o

presente trabalho apresenta a estruturacdo de um plano de negocios para criacao
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de uma corretora de seguros de pessoas e saude suplementar, a ser implantada no

municipio de Curitiba.
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2 DESCRICAO GERAL DA EMPRESA

2.1  Objetivo

Esse plano de negdcio ter por objetivo estruturar a criacdo de uma empresa
no ramo de corretagem de seguros de pessoas e saude suplementar, a ser

implantada no municipio de Curitiba.
2.2  Definicdo do Negécio

A empresa atuara como uma corretora e consultora de seguros de pessoas e
saude suplementar, tendo as classes “A”, “B” e “C” como principais clientes, além de

grupos empresariais para atendimento de todos os colaboradores.

2.3 Forma Juridica e tributacao

A empresa sera constituida sob a forma de Sociedade Anbénima, regida pela
Lei n°® 6.404 de 1976, com as alteracdes das Leis n°® 9.547 de 1997, e n°® 10.303 de
2001. Ainda, a empresa deve aderir ao regime de tributacdo Simples Nacional —
Regime Especial Unificado de Arrecadacao de Tributos e Contribui¢cées devidos pelo
MEI (Micro Empreendedor Individual), pelas ME (Microempresas) e EPP (Empresas
de Pequeno Porte). Conforme Lei Complementar n® 147/2014, que estabelece que
empresas com faturamento bruto anual de até R$ 3.600.000,00 podem aderir ao
regime em questao, essa condicao € possivel também para sociedades corretoras

de seguros.

2.4 Missao, visao e valores
2.4.1 Visao

Ser reconhecida pelos Clientes como referencia em prestacéo de servigos de
seguros de pessoas e saude suplementar, em termos de atendimento e

relacionamento, qualificagcao dos profissionais e inovag¢ao dos servigos prestados.
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2.4.2 Missao

Satisfazer as necessidades do cliente, através da exceléncia na prestagéo de
servicos de seguros de pessoas e saude suplementar, garantindo solucbes

personalizadas com agilidade e seguranca.

2.4.3 Valores

v Comprometimento com o Cliente: através da melhoria continua e
servicos personalizados, visando a satisfacdo das necessidades dos Clientes;

v Etica: prestacio de servicos pautados na ética, justica e transparéncia;

v Valorizacdo das Pessoas: qualificagdo continuada dos integrantes e
valorizac&o do espirito de equipe;

v Exceléncia, Crescimento e Inovacdo: conquistar o mercado através da
prestacdo de servicos de qualidade, buscando sempre a melhoria continua e

processos inovadores.



3 PLANO OPERACIONAL

3.1

Localizacao e Recursos
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A localizacdo da empresa serd em ponto comercial com aproximadamente 60

m?. O espaco fisico escolhido ser4 compativel com as futuras expectativas de

trabalho,

devendo oferecer

infraestrutura e condicbes que propiciem o

desenvolvimento da empresa. Com base nestes pré-requisitos € possivel

dimensionar a area total a ser utilizada e o espaco reservado a cada setor, conforme

a sequir.

a)
b)
c)
d)

Os equipamentos necessarios para a operacao em

Setor Comercial;
Setor Administrativo;
Sala de reunides;

Recepcéo.

mencionados estao relatados a seguir.

a)

b)

Setor Comercial

Duas estagdes de atendimento presencial;
Duas cadeiras com rodizio;

Dois microcomputadores;

Dois telefones;

Um telefone celular.

Um automovel (gerente geral)

Setor Administrativo

Trés mesas de escritorio;
Trés cadeiras com rodizio;
Trés armarios para arquivos;
Dois microcomputadores;
Um notebook;

Licenca de software de gestédo para corretoras de seguros;

cada um dos setores



d)

3.2

O dimensionamento dos recursos humanos necessarios foi

Trés telefones;
Uma impressora;

Uma central telefénica.

Sala de reunides
Quatro cadeiras comuns;

Uma mesa de reunides.

Recepcao

Um balcéo de atendimento, recepgao;
Uma cadeira com rodizio;

Trés poltronas, para a a recepc¢ao;
Um suporte de revistas;

Um telefone;

Um microcomputador.

Recursos Humanos
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baseado na

necessidade de operacionalizacdo do nego6cio, com escritério fixo e equipe de

vendas externa.

Socio Majoritario/Responsavel Técnico: Responsavel pela gestdo geral da

empresa, além de, atuar na angariacdo de novos clientes e em vendas externas.

Responsavel técnico da empresa, com registro na Superintendéncia de Seguros
Privados, atendendo ao Inciso 1° do Artigo 9° da Circular SUSEP n° 510, de 22 de
janeiro de 2015:

E obrigatério constar do ato contitutivo, estatuto ou contrato social do
corretor de seguros pessoa juridica que o administrador técnico seja
corretor de seguros registrado na SUSEP, cabendo-lhe o uso do nome da
empresa, relativamente aos atos de corretagem e aos documentos

encaminhados a SUSEP. (Circular SUSEP n° 510, 2015, p. 5).

Soécio Minoritario: Responsavel pela parte operacional de administracdo e

marketing, além de, atuar como vendedor fixo, no escritorio da corretora.
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Recepcionista: Responsavel pela recepc¢ao de novos clientes, além da gestédo
de visitas aos clientes dos vendedores.
Vendedor 1 e 2: Responsavel pela angariacdo de novos clientes e venda de

produtos, com auxilio do responsavel técnico. Atuando diretamente nos sinistros.

3.3 Fornecedores

Os principais fornecedores da empresa, em relagdo ao seguro de pessoas

serao:

a) Allianz

b) Yasuda Maritima

C) SulAmérica Seguros
d) Porto Seguro

e) Itat Seguros

f) Mapfre Seguros

Os principais fornecedores de da empresa, em relacdo a planos de

assisténcia a saude, serao:

a) Bradesco Saude
b) Unimed Curitiba
C) Paranda Clinicas

d) Clinipam

3.4 Qualidade dos servigos

Atualmente, o mercado segurador brasileiro oferece uma grande variedade de
produtos que sdo capazes de se adequar as mais diversas caracteristicas. Por isso,
a escolha dos produtos e servigos corretos poderé fazer a diferenca no crescimento
dos negdcios dos corretores de seguros.

Diante do exposto, o foco da presente consultora e corretora de seguros € o
oferecimento de produtos em protecdo familiar personalizada, no que diz respeito a

seguros de pessoas e saude suplementar, através de rigorosos critérios e analises
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para tal. Além disso, a intencdo é de que o atendimento seja continuado mesmo
apos a entrega da apdlice, garantindo o acompanhamento do cliente e de sua
familia, com aconselhamento sempre que necessario. Outro produto interessante &

a promocao de consultoria em seguranca financeira para os clientes.

3.5 Gestao por resultados

A gestdo da empresa sera baseado na performance de indicadores chave de
desempenho. A Tabela 1 apresenta o conjunto de indicadores que serdo utilizados

para a realizacdo de uma gestédo focada em resultados.

Tabela 1 — Conjunto de indicadores — Gestéo por resultados

Indicador Formula de Célculo Gestao

Quantidade de novos

. i Comercial
clientes/periodo

Taxa de novos clientes

Taxa de novos clientes
periodo atual/taxa de novos Comercial
clientes periodo anterior

Evolugdo da taxa de novos
clientes

5 . ——
Satisfacao %o de cllenéesse?angeltos com Administrativa

NUmero de clientes
atuais/numero de clientes no Comercial + Administrativa
periodo anterior

Evolugédo do volume da
carteira de clientes

Quantidade de comissbes

. . Comercial + Administrativa
recebidas no periodo

Faturamento

Fonte: O autor, 2016.

Com a implementacéo de indicadores de desempenho no negécio, é possivel
atingir um nivel maior de assertividade nas tomadas de decicdo, além de,

estabelecer metas e plano de a¢des quando necessario.

3.6 Registros necessarios

De acordo com a CIRCULAR SUSEP N° 127, de 13 de abril de 2000, O
corretor de seguros, pessoa fisica ou juridica, € o intermediario legalmente
autorizado a angariar e promover contratos de seguro entre as sociedades
seguradoras e as pessoas fisicas ou juridicas de direito privado, devidamente

registrado. Cabe a Superintendéncia de Seguros Privados — SUSEP conceder a
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autorizacdo para o exercicio da profissdo, na forma do registro, e expedir a carteira
ou titulo de habilitacdo para o corretor (pessoa fisica) ou corretora de seguros
(pessoa juridica).

Sendo assim, constara no Estatuto ou Contrato Social da corretora que o
diretor-técnico ou sécio-gerente, seja corretor de seguros, devidamente habilitado e
registrado na SUSEP, cabendo-lhe o uso do nome da empresa, relativamente aos
atos sociais especificos de corretagem, em especial, a assinatura de propostas e de
documentos encaminhados a SUSEP.

O registro e legalizacdo da Corretora serdao realizados por uma empresa
tercerizada de Contabilidade. A empresa contratada ird realizar o registro junto a
outros 6rgaos de controle, conforme a seguir.

a) Secretaria da Receita Federal (CNPJ);

b) Prefeitura do Municipio para obter o alvara de funcionamento;

C) Enquadramento na Entidade Sindical Patronal (a empresa ficara
obrigada ao recolhimento anual da Contribuicdo Sindical Patronal).

d) Cadastramento junto a Caixa Econbmica Federal no sistema
“Conectividade Social — INSS/FGTS”.
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4 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

4.1 Analise de Mercado

Segundo a FENACOR - Federacdo Nacional de Corretores de Seguros
existem hoje aproximadamente 95 mil corretores ativos no pais, dos quais 60 mil
atuando como corretores independentes (pessoas fisicas) e 35 mil, como
sociedades corretoras (pessoas juridicas).

O mercado de seguros no Brasil é caracterizado por uma concentracdo das
companhias seguradoras que competem significativamente por volume e
participagdo de mercado, uma baixa sofisticagdo dos produtos oferecidos e um alto
potencial de crescimento e aumento de penetracdo de produtos de seguros na
economia brasileira (SEBRAE).

De acordo com o ultimo Relatério de analise e acompanhamento dos
mercados supervisionados elaborado pela SUSEP (Superintendéncia de Seguros
Privados) em 2014, os mercados brasileiros de seguros, previdéncia complementar,
capitalizacdo e resseguros vém experimentando grande avanco no que se refere a
gama de produtos oferecidos, de modo que se observa um substancial e consistente
aumento de receitas, refletido em uma crescente participacdo no Produto Interno
Bruto (PIB) do pais. A conquista da estabilidade econémica, ap6s longo periodo de
alta inflagéo e incertezas, aliada a um aperfeicoamento do arcabouc¢o normativo por
parte da SUSEP e a politicas de incentivo governamental, especialmente para
produtos que envolvem captacao de poupanca a longo prazo, constituiu a base para
o notavel desempenho dos mercados supervisionados nos ultimos 10 anos. Tal
desempenho tem contribuido para uma maior eficiéncia do sistema financeiro
nacional, considerando que um mercado segurador bem desenvolvido auxilia o
sistema financeiro na reducao dos custos das transacgdes, na geracéo de liquidez e
no fomento de economias de escala nos investimentos, alavancando o crescimento
econdmico, com a alocacéao eficiente dos recursos, o gerenciamento dos riscos e a
mobilizacdo de poupancas de longo prazo no pais. Dentre os setores que mais
contribuiram para o crescimento do mercado, destacam-se o0s produtos de
acumulacéo de recursos, dos quais se destaca o VGBL, 0s seguros de pessoas de
forma geral, os ramos de seguros compreensivos residenciais e empresariais, que

apresentaram forte aumento de demanda, e 0s seguros rurais, devido a crescente
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producdo agropecuaria e a disponibilizacdo de programas de subvencdo
governamental.

Mesmo com as condicfes econbmicas desfavoraveis atualmente no Pais, de
acordo com o Sincor/PR - Sindicato dos corretores e empresas corretoras de
seguros do Parana (2016), a industria de seguros segue demonstrando sua forca.
Segundo o sindicato, em um estudo que acaba de ser concluido pelo Sincor-SP
(Sindicato dos Corretores de Seguros no Estado de S&o Paulo) mostra que o
faturamento das seguradoras, em 2015, alcancou o0 montante de R$ 126,6 bilhdes
(excluindo VGBL e PGBL, mas considerando o seguro saude). Esse resultado
representa uma variacdo positiva de quase 7% em relacdo a 2014. Se incluido o
seguro obrigatorio DPVAT, o valor sobe para R$ 135,3 bilhdes.

Ainda de acordo com o ultimo relatorio de analise e acompanhamento dos
mercados supervisionados elaborado pela SUSEP (2014), o segmento de seguros
de automoveis apresentava o maior volume de prémios em 2003, enquanto que, em
2008, o segmento predominante ja era o VGBL, produto de acumulacéo de recursos,
inserido no ambitos dos seguros de pessoas. Essa tendéncia se mostrou mais
acentuada em 2013, com participacdo ainda maior do VGBL, o qual, associado a
outros ramos de seguros de pessoas, tais como 0S seguros prestamista, de
acidentes pessoais e de vida em grupo, representam mais de 60% do mercado. As
informacdes citadas podem ser visualizadas conforme Grafico 1, Grafico 2 e Gréfico

3, a seguir.

Gréfico 1 — Principais segmentos de seguros no ano de 2003.

Principais segmentos - 2003

M Auto

HVGBL

M Pessoas

W DPVAT

M Patrimoniais - Outros

M Compreensivos
Transporte

Grandes Riscos

Demais

Fonte: SUSEP, 2014.
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Graéfico 2 - Principais segmentos de seguros no ano de 2008.

Principais segmentos - 2008

2.59 _2.3%

W VGBL
3.3% W Auto

M Pessoas

W DPVAT

M Compreensivos
M Transporte

M Grandes Riscos

W Garantia Estendida

Demais

Fonte: SUSEP, 2014.

Gréfico 3- Principais segmentos de seguros no ano de 2013.

Principais segmentos - 2013

2.0%

W VGBL

W Auto

M Pessoas

B Compreensivos

W DPVAT

M Grandes Riscos

M Garantia Estendida
M Transporte

Demais

Fonte: SUSEP, 2014.

Todas as publicagcdes do setor sdao unanimes no entendimento de que o
sucesso do negdcio esta condicionado a analise constante do mercado para que
possam ser identificadas as oportunidades e vantagens de uma ou outra corretora
de seguros. Além disso, investir constantemente no desenvolvimento pessoal e
profissional dos integrantes é indispensavel ndo apenas para a sobrevivéncia do
negécio, mas também, para conquistar e manter cada vez mais clientes em um

mercado globalizado, profissional e altamente competitivo.
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4.2 Analise SWOT

O sucesso na elaboracdo e implementacdo de um plano estratégico esta
condicionado, em grande parte, ao conhecimento efetivo do ambiente onde a
empresa estd inserida. Esse conhecimento corresponde a andlise de diversos
fatores e forgcas do ambiente e as relagcdes entre eles, verificando o efeito dos
mesmos sobre a empresa. Uma ferramenta muito utilizada para execucdo desta
etapa é a analise SWOT. A palavra SWOT € uma sigla em inglés ordinaria das
palavras Forcas (Strenghts), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades
(Opportunities) e Ameacas (Threats). Essa ferramenta d4 nome a matriz que facilita
a visualizacdo destas quatro caracteristicas, essenciais para o planejamento dos

negocios, ilustrada pela Figura 1 a seguir.

Figura 1 — Analise SWOT

Ajuda  Atrapalha

Interna
 (organizagdo)

Ameacas

Externa
(ambiente)

FONTE: Portal Administracdo, 2014.

4.2.1 Anélise Externa

Neste item foram levantados e analisados os principais fatores externos que,
direta ou indiretamente, podem influenciar o futuro negoécio e/ou sdo por ele

influenciados.



1)

a)

b)

d)

2)

a)

b)
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Oportunidades

Grande gquantidade de bens ndo segurados pela populacdo — essa
condicao representa um mercado com grande potencial de expansao e
crescimento;

Conscientizacdo dos clientes — nos ultimos anos vem crescendo a
conscientizacdo da populacdo sobre a importancia e as contribuicdes
do seguro para a economia e a sociedade, o que favorece o
crescimento desse segmento de mercado;

Deteriorizacdo das politicas publicas de assisténcia a saude e
seguranca — essa questdo remete ao crescimento da intencédo das
familias em adquirir seguros e protecfes particulares, para que nao
figuem desamparados caso o sinistro venha a ocorrer, mantendo seu
patrimdnio protegido;

Bancos que atuam como corretoras de seguros tem atendimento
limitado — esse item se caracteriza como uma oportunidade de
atendimento diferenciado, trazendo tranquilidade ao segurado para
resolucdo do problema por completo, inclusive as questdes
burocraticas do pds-sinistro;

Parcerias com grupos empresariais — por Curitiba se tratar de uma
cidade metropolitana e de grande potencial empresarial, hd uma
oportunidade na questdo de estabelecer parcerias com as empresas
para oferta de seguros de pessoas e salude suplementar para todos 0s

colaboradores destas organizacoées.

Ameacas

Forte concorréncia — com o mercado em ascensao ha um aumento na
guantidade de corretoras de seguros, além das corretoras ja
consolidadas no municipio de Curitiba e a tradicional venda de seguros
dentro dos bancos;

Baixo poder aquisitivo da populacdo — atualmente, pela condigéao

econdmica do Pais, inclusive com escassez de empregos, a populagéao
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tende a cortar gastos e priorizar itens como alimentacéo e educacao
dos filhos, por exemplo, deixando oportunidades como o seguro para
um momento financeiramente melhor da familia;

Instabilidade econdmica do Brasil — esse item, complementar ao item
b), provoca a reducgédo dos investimentos, tanto por parte das pessoas

fisicas quanto juridicas, trazendo instabilidade aos negdcios futuros.

4.2.2 Analise Interna

Neste item foram levantadas e analisadas as condicdes internas que podem

afetar os resultados empresariais, positiva ou negativamente.

3)

a)

b)

4)

a)

b)

Forcas

Estrutura enxuta — o espaco fisico esta planejado para ser concebido
em uma area relativamente pequena, mas bem distribuida, o que
diminui os custos de infraestrutura;

Rede de relacionamentos — forte rede de relacionamentos na cidade de
Curitiba;

Foco especializado em um nicho de mercado especifico — esse item é
uma forca bastante expressiva, com especializacdo em seguros de
pessoas e saude suplementar, garantindo um atendimento mais

eficiente.

Fraquezas

Poucos recursos para investimentos em marketing — recurso inicial
reduzido para grandes investimentos em marketing;
Equipe técnica com pouca experiéncia — equipe com pouca experiéncia

no mercado de vendas e seguros.
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5 PLANO DE MARKETING E VENDAS

5.1 Descricao dos Produtos

1)

Seguro de pessoas

No ramo de seguro de pessoas, a empresa atuara com seguros de cobertura

de riscos e cobertura por sobrevivéncia, conforme a seguir:

a)

b)

d)

f)

Morte natural ou acidental: garante o pagamento do capital segurado
ao beneficiario em caso de morte do segurado, tanto por causas
naturais como acidentais.

Invalidez Laborativa Permanente Total por Doenca (ILPD): garante o
pagamento de indenizacdo em caso de invalidez laborativa
permanente total, consequente de doenca. E aquela para a qual n&o se
pode esperar recuperacdo ou reabilitacdo, com 0S recursos
terapéuticos disponiveis no momento de sua constatacao.

Invalidez Funcional Permanente Total por Doenca (IFPD): garante o
pagamento de indenizacdo em caso de invalidez funcional permanente
total, consequente de doenca que cause a perda da existéncia
independentemente do segurado.

Doencas Graves: garante o pagamento de indenizacdo em decorréncia
de diagnéstico de doencas devidamente especificadas e
caracterizadas nas condicfes gerais e/ou especiais do plano de seguro
como “graves’.

Acidentes Pessoais: garante aos beneficiarios do segurado ou a ele
proprio o pagamento de uma indenizagao, caso venha a falecer ou se
tornar invalido em decorréncia de acidente pessoal ou, ainda, tenha a
necessidade de se submeter a tratamento médico decorrente do
acidente.

Diarias por Incapacidade (DI): garante o pagamento de diarias, a partir
da caracterizacdo da impossibilidade continua ou ininterrupta de o

segurado exercer a sua profissao ou ocupacao.
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g) Diarias por Internacdo Hospitalar (DIH): garante o pagamento de
indenizagdo proporcional ao periodo de internacdo do segurado,
observados o periodo de franquia e o limite contratual maximo por
evento, fixado nas condi¢des gerais e/ou especiais.

h) Auxilio Funeral: garante o reembolso das despesas com o funeral até o
limite do capital segurado.

A cobertura por sobrevivéncia pode ser oferecida isoladamente ou em
conjunto com a cobertura de risco, sendo estrutura sob o regime financeiro de
capitalizacdo e tem por finalidade o pagamento do capital segurado, de uma Unica

vez ou sob forma de renda, a pessoas fisicas.

a) Vida Gerador de Beneficio Livre (VGBL);

b) Vida com Remuneracao Garantida e Performance (VRGP);

c) Vida com Remuneracdo Garantida e Performance sem Atualizacao
(VRSA);

d) Vida com Atualizacdo Garantida e Performance (VAGP);

e) Dotal Puro;

f) Dotal Misto;

g) Plano Dotal Misto com Performance;

h) Vida com Renda Imediata (VRI).

2) Saude Suplementar

Para o ramo de Saude Suplementar, a empresa atuara com planos de

assisténcia a saude, conforme a seguir:

a) Ambulatorial: cobertura de consultas médicas e de servicos de apoio
diagndstico, tratamentos e demais procedimentos ambulatoriais.

b) Hospitalar: internacdo hospitalar, cobertura de hospital-dia para
transtornos mentais, cobertura de transplantes, Orteses e proteses,
além disso, garante a cobertura das despesas relativas a um

acompanhante.
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c) Hospitalar com cobertura para Procedimentos Obstétricos: coberturas
das despesas relativas a um acompanhante, cobertura assistencial ao
recém-nascido e opcédo de inscricdo do recém-nascido, filho natural ou
adotivo, como dependente.

d) Odontoldgico: cobertura de todos os procedimentos listados no Rol de
Procedimentos e Eventos em Saude da Agéncia Nacional de Saude

Suplementar para a segmentacao odontologica.

Também € possivel a personalizacdo de coberturas para atendimento as

necessidades de um cliente especifico, conforme combinagfes a seguir.

a) Ambulatorial

b) Ambulatorial + Hospitalar

c) Ambulatorial + Hospitalar + Odontolégico

d) Ambulatorial + Hospitalar + Obstetricia

e) Ambulatorial + Hospitalar + Obstetricia + Odontolégico
f) Ambulatorial + Odontoldgico

g) Hospitalar

h) Hospitalar + Odontolégico

i) Hospitalar + Obstetricia

j) Hospitalar + Obstetricia + Odontoldgico

k) Odontolégico

Em resumo, todas essas combinacdes resultam do chamado plano de
referéncia que garante a cobertura assistencial médico-ambulatorial e hospitalar,
compreendendo partos e tratamentos, realizados exclusivamente no Brasil, com
padrdao de enfermaria, centro de terapia intensiva, ou similar, quando necessaria a
internagcédo hospitalar das doencgas previamente definidas pela Organizacdo Mundial
de Saude.

5.2  Estratégias de Comercializagao

Com o crescente aumento do mercado de seguros no Brasil, é preciso cada

vez mais criatividade e foco das corretoras de seguros, para que 0S negoécios
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possam se tornar prosperos. E preciso agregar valor ao servigo prestado e isso se
d4, dentre outras maneiras, através da qualidade do servico, da atencéo dispensada
ao cliente, de um atendimento diferenciado e personalizado, sempre atendendo as
necessidades e satisfazendo os clientes. Esse tratamento tem um alto valor e
costuma ser muito valorizado pelos clientes. Por isso, esse devera ser o foco e a
diretriz de trabalho nessa futura consultora e corretora de seguros. Essa confianca
adquirida pelo atendimento eficiente esta totalmente relacionado a fidelizacdo e
manutencdo da clientela por longos periodos, sendo, portanto, uma importante
estratégia que serd implantada no negacio.

Além disso, de acordo com Araujo e Silva (2012), no ambiente globalizado os
negocios enfrentam um choque crescente de competitividade. O surgimento das
tecnologias de informacdo e de telecomunicacdes fez com que os consumidores
adquirissem bens e servicos de fornecedores localizados em varios lugares do
mundo. Para atender seus consumidores em qualquer parte do globo, as empresas
sao forcadas a promover um crescimento horizontal. Neste sentido, uma estratégia
importante que sera adotada é a divulgacdo dos produtos oferecidos pela corretora
de seguros na midia em geral, com a criacdo de folders e divulgacbes em revistas
locais, mas, principalmente com a criacdo de um site especifico, que apresente de
maneira clara e objetiva os produtos, os diferenciais da correta e possa de certa
forma conquistar o cliente, evitando o deslocamento para aquisicdo do produto no
concorrente. Com o0s primeiros clientes conquistados, serd possivel a insercdo de
depoimentos reais no site, sendo esta uma forma interessante de possibilidade de
conquista do cliente, demonstrando o tipo e a qualidade de atendimento de forma
bastante efetiva.

Outra acdo importante sera o desenvolvimento de marketing proé-ativo,
através da visita pessoal ao cliente (pessoa fisica ou juridica), fazendo com que seja
possivel a identificacdo das reais necessidades dos clientes e antecipacdo da
resolucdo dos problemas. Esse conhecimento detalhado do perfil do cliente trara
beneficios no que diz respeito & resposta rapida no atendimento de sinistros e até
mesmo nos possiveis questionamentos de clientes, deixando de lado a postura
reativa no momento em que 0s problemas ocorrem, postura essa que é bastante
prejudicial a fidelizag&o dos clientes. Nesse atendimento personalizado é importante
conscientizar o cliente sobre os riscos que todos estdo submetidos no dia a dia e, a

partir disso, identificar a necessidade de adquirir um seguro de vida, mostrando,
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entre outras coisas, a qualidade, as garantias e as vantagens do produto. Para
aplicacdo dessa estratégia serdo feitos treinamentos constantes com a equipe de
vendas para que seja possivel um padrédo de atendimento ideal entre a equipe,

fortalecendo a corretora de seguros como um todo.
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6 PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro € constituido basicamente na analise dos investimentos
necessarios para o negécio. Todo investimento € um comprometimento de dinheiro
ou de outros recursos dos que estdo dispostos a iniciar um negdcio, por isso, nao
deve ser feito por empolgacdo ou mesmo de forma intuitiva, mas sim através de uma
andlise detalhada, para que seja claro se seus resultados futuros justificam seu
custo e se sua implementacgdo ira trazer lucro para os sécios. Sendo assim, nos
itens a seguir sdo apresentados os resultados da andlise de investimentos realizada

para a implantacdo da futura consultora e corretora de seguros em questao.

6.1 Investimento Inicial e Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa € uma ferramenta que permite visualizar o futuro da situacéo
financeira da empresa e, na analise de um negdcio, ele se faz fundamental. A
Tabela 2 apresenta o fluxo de caixa nos 12 primeiros meses de operacdo da futura
consultora e corretora de seguros. O capital inicial investido em TO foi de
aproximadente R$ 45.000,00, levando em considera¢ao todos 0os custos necessarios
para o inicio do negé6cio, como reforma do ponto comercial, treinamento dos
funcionéarios e compra de moveis/equipamentos.

No primeiro més ndo foram considerados receitas de venda, devido ao
processo de estruturacdo da empresa. A partir do segundo més as vendas foram
contabilizadas, divididas em tres tipos de receita. O primeiro tipo corresponde a
receita operacional bruta, compreendendo as vendas realizadas no segmento de
saude suplementar (SS). O segundo € referente as vendas realizadas no segmento
de seguros de pessoas (SP), e o terceiro corresponde &s parcelas advindas dos
meses anteriores da receita das vendas dos seguros de pessoas que possuem
receita mensal vitalicia (exceto para pagamentos anuais).

No fluxo de caixa foi considerada uma receita de vendas em SS constante de
R$ 15.000,00 e de SP constante em R$ 3.500,00. Espera-se que ao longo do tempo
a receita de vendas seja progressiva, podendo, inclusive, ser considerada a
contratacdo de novos vendedores e ampliacdo do negocio. Porém, para efeito de
analise de viabilidade economica do negocio a receita foi considerada linear

(deciséo conservadora).



Tabela 2 — Fluxo de Caixa Corretora de Seguros

FLUXO DE CAIXA (R$)

DESCRICAO t0 t1 t2 t3 td th th t7 td t9 t10 t11
Receita Operacional Bruta (Wendas - 55) 15.0000 15.000) 15.000{ 15.000{ 15.000{ 15.000( 15000( 15000 15000 15.000{ 15.000
Receita Operacional Bruta (Wendas - SP) 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500 3.500
Parcelas (Seguro de Pessoas - Vida) - 3.500 7.000{ 10500( 14.000( 175000 21.0000 24.500{ 28000 31.500{ 35.000
|=) Total Receita Operacional Bruta ROB 0| 18500 22000 25500 290000 325000 36.0000 39500| 43000 46500 50000 &3.500
(-} Imposto DAS Supersimples Il - 6% 0 1.110 1.320 1.5630 1.740 1.950 2160 2.370 2.580 2.790 3.000 3.210
(=) Receita Operacional Liquida 0 17.390| 20.680| 23.970| 27.260| 30.550| 33.840( 37.130( 40.420( 43.710( 47.000f 50.290
(-} Custo do Semrvigo Prestado 3.800 6.300 6.300 6.300 6.300 6.300 6.300 6.300 6.300 6.300 6.300 6.300
Saldrio Vendedores | & Il + impostos 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800 3.800
Comissdo Vendedores | e Il + impostos 0 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
{=) Lucro Bruto -3.800(  11.090( 14.380) 17.670| 20.960| 24.250| 27.540( 30.830( 341200 37410 40.700| 43.990
(-} Despesas Operacionais 40145 11645 11645 11645 11645 116450 11645 11645 11645 11645 11645 11.645
Honorarios Escritdrio de Contabilidade 850 850 850 850 850 850 850 850 850 8a0 850 8a0
Aluguel Ponto Comercial 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Reforma Ponto Comercial 15.000
Maveis Ponto Comercial 10.000
Equipamentos 7.000
Treinamento Vendedores 1.000 -
Condominio 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
Luz - Copel 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Plano Telefone/Internet- VIVO 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Agua - Sanepar 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Manutengdo do Veiculo 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450
Combustivel 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Mensalidade Sistema de Gestdo 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350
Anuidade SUSER 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
Publicidade 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Saldrio Total Recepcionista 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800 1.800
Prolabore Sdcio Marjoritario 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
Prolabore Sdcio Minoritario 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
{=) Lucro Liquido do Exercicio -43.945 -555 2.735 6.025 9.315) 12.605) 15.895) 19.185| 22.475| 25.765| 29.055 32.345

Fonte: O autor, 2016.

30
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6.2 Valor Presente Liquido (VPL) e Taxa Interna de Retorno (TIR)

Para complementar a analise de investimentos da corretora de seguros, €
necessario tambem o calculo do Valor Presente Liquido (VPL) e da Taxa Interna de
Retorno (TIR). O célculo do VPL, leva em conta o valor do dinheiro no tempo.
Portanto, todas as entradas e saidas de caixa foram tratadas no tempo presente. O
VPL do investimento € igual ao valor presente do fluxo de caixa liquido do projeto
em analise, descontado pelo custo médio ponderado de capital. No caso da TIR, é a

s

taxa “i” que se iguala as entradas de caixa ao valor a ser investido no projeto. Em
outras palavras, é a taxa que iguala o VPL do projeto a zero.

O pressuposto fundamental da TIR é que as entradas liquidas de caixa
intermediarias sao reinvestidas a prépria TIR. O VPL, por sua vez, supde que as
entradas liquidas de caixa intermediarias sao reinvestidas ao custo de capital da
empresa (ROSS, 1998).

O célculo do VPL levou em consideracdo os 12 periodos que constam na
Tabela 2 de fluxo de caixa. Foi considerado TO como aporte inicial do projeto, no
valor total de R$ 43.945,00, que contempla a contratacdo de funcionarios, reformas
do ponto comercial, compra de moveis e equipamentos, treinamento dos
vendedores externos e outros gastos. O custo médio ponderado de capital foi de
1,35% ao més, sendo este estabelecido como sendo a taxa de uma possivel
alternativa de investimento dos soécios, caso ndo fosse investido no negocio em
guestdo. Os resultados de VPL e TIR, a partir do fluxo de caixa, estdo apresentados

na Tabela 3, a sequir.

Tabela 3 — Sintese VPL e TIR
VPL R$ 111.542.,43

TIR 20%

FONTE: O autor, 2016.

O VPL obtido foi positivo, indicando que os fluxos futuros somados na data O
superam o investimento inicial. Como o custo de capital calculado foi de 17,46% ao
ano, a TIR de 20% se mostrou atrativa. Sendo assim, conclui-se que o projeto

possui viabilidade econémico-financeira.



6.3 Payback Simples

Outra analise importante para complemento do estudo de viabilidade no
negécio é o calculo do payback simples. O método do payback € uma forma
simples, facil e direta, que estima o0 tempo necessario para se recuperar O
investimento realizado no negdcio. O calculo consiste na apuracdo do tempo

necessario para que o somatorio dos beneficios econémicos de caixa se iguale ao

somatorio dos dispéndios de caixa.

O célculo do payback simples da futura consultora e corretora de seguros

esta apresentado na Tabela 4 a seguir, correspondente ao periodo t = 6.

Tabela 4 — Calculo Payback Simples

PAYBACK SIMPLES

t FLUXO DE CAIXA SALDO INVESTIMENTO
0 -43.945 -43,945
1 -555 -44.500
2 2.735 -41.765
3 6.025 -35.740
4 9.315 -26.425
5 12.605 -13.820
6 15.895 2.075
7 19.185 21.260
8 22,475 43.735
9 25.765 69.500
10 29,035 08.555
11 32,345 130.900

Fonte: O autor, 2016.
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7 CONCLUSAO

A partir do desenvolvimento do plano de negdcios foi possivel verificar que, a
andlise de viabilidade caracteriza a criacdo da consultora e corretora de seguros de
pessoas e de saude suplementar, como um empreendimento viavel. O VPL obtido
foi positivo, indicando que os fluxos futuros somados na data O superam o
investimento inicial. Como o custo de capital calculado foi de 17,46% ao ano, a TIR
de 20% se mostrou atrativa.

Além disso, para efeito de analise de viabilidade foi adotado uma postura
conservadora, considerando a receita de vendas linear. Espera-se que ao longo do
tempo a receita de vendas seja progressiva, podendo, inclusive, ser considerada a
contratacdo de novos vendedores e ampliagdo do negaocio.

O presente trabalho constitui-se de importante construcao de diretrizes e pode
servir como guia quando da abertura do empreendimento. A elaboracdo do plano de
negocios possibilitou uma visdo global do mercado, além de analise integrada de
varios segmentos da futura empresa.

Além disso, outro item de relevante importancia, diz respeito ao entendimento
do negdcio e aplicacdo das ferramentas apresentadas durante a pos graduacéo
(MBA em Gestdo Estratégica de empresas), para otimizacdo do futuro negécio,
minimizagdo de incertezas e andlise de viabilidade, consolidando o processo de

aprendizagem.
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