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RESUMO

Este estudo apresenta uma andlise para viabilidade de abertura de um
negocio de massoterapia a domicilio. A massagem terapéutica se tornou grande
aliada no combate ao estresse e aos desconfortos fisicos causados por qualquer
tipo de dores musculares, sejam elas cronicas ou agudas, estando cada vez mais
presente no habito das pessoas que buscam qualidade de vida melhor. Com o ritmo
acelerado da vida moderna, a massagem terapéutica vem sendo incorporada nas
empresas e tem tido resultados impressionantes como o aumento de produtividade,
a mesma pode ser aplicada no ambiente empresarial sem muito esforgco. A
promessa de atender os clientes a domicilio ajuda no tratamento obtendo melhores
resultados, pois ela é aplicada no conforto do lar do cliente fazendo-o com que nao
se preocupe com a locomocdo até uma clinica, levando até o local todas as
ferramentas necessérias para realizacdo do servigo.

Palavras-chave: Massoterapia. Plano de negdcios. Domicilio.



ABSTRACT

This study presents an analysis of availability for opening a massage therapy
business at home. Therapeutic massage has become a great ally in the fight against
stress and physical discomforts caused by any type of muscle pain, whether acute or
chronic, and are increasingly present in the habit of people seeking better quality of
life. With the fast pace of modern life, massage therapy has been incorporated in the
business and has had impressive results such as increased productivity, it can be
applied in the business environment without much effort. The promise to serve
customers at home helps in achieving better treatment results, as it is applied in the
comfort of home client doing it with not worry about getting out to a clinic, leading to
the place all the tools necessary to achieve session that can last 20-50 minutes of a
deep, healthy and enjoyable relaxing massage.

Keywords: Massotherapy. Business plan. Domicile.
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1 INTRODUCAO

1.1 DELIMITACAO DO TEMA

O presente trabalho tem como objetivo apresentar o planejamento para
abertura de um nego6cio de servico a domicilio na é&rea massoterapéutica
demonstrando sua disponibilidade e rentabilidade.

Planejamento é o processo consciente e sistematico de tomar decisdes sobre
objetivos e atividades que uma pessoa, um grupo, uma unidade de trabalho ou uma

organizac¢éo buscarédo no futuro (BATEMAN, 1998).

1.2 CARACTERIZACAO DA SITUACAO PROBLEMA

Com crescimento populacional e as dificuldades do cotidiano com
relacionamentos e trabalho, o estresse é cada vez maior e mais visivel, cidade em
crescimento dificulta a busca pela paz e a calma para o descanso. A sobrecarga
emocional € um fator que vém afetando muitas pessoas e suas vidas, essa
sobrecarga, de certa forma, gera um bloqueio nas ideias e dificulta a tomada de
decisdes prejudicando o desenvolvimento pessoal e profissional.

A massoterapia ajuda a acalmar e relaxar o corpo e a mente mantendo o
equilibrio entre ambos libertando e expandindo a consciéncia para novas ideias,
novos pensamentos. Traz muitos beneficios quando exercida regularmente, seus
efeitos sédo cumulativos e o alivio muscular ajuda na postura do paciente e também
na prevencao de diversas doengas musculares.

A guestdo que serd respondida através do trabalho é: Como se da o processo

de planejamento para abertura de um negdcio a domicilio na 4rea massoterapéutica.

1.3 OBJETIVOS



1.3.1 Objetivo Geral

Apresentar um modelo de plano de negdcio voltado para um empreendimento

da &rea massoterapéutica a domicilio.

1.3.2 Objetivos Especificos

a) Apresentar um plano de negdcios resumido para abertura de um servigo de
massoterapia a domicilio;

b) Identificar aspectos técnicos, sociais e econémicos relacionados a abertura de
um servigo a domicilio;

c) Mostrar através de dados e pesquisas, a visdo do possivel cliente quanto ao

servigco de massoterapia a domicilio.

1.4 JUSTIFICATIVA

Conforme a populagdo aumenta e o crescimento da cidade ndo acompanha,
as pessoas que nela habitam se tornam cada vez mais dispostas ao estresse e
sobrecarga emocional, com tanto barulho e dificuldade de relacionamento pessoal e
profissional torna dificil a solu¢bes de problemas, muitas vezes claros e faceis de
serem encontrados, devido ao bloqueio causado pelo estresse, assim surgindo a
preocupagdo com a saude e bem-estar para trabalhar melhor a mente e o corpo
durante o cotidiano dificil do dia-a-dia.

O problema de postura € muito comum e grave, pois em longo prazo pode
gerar problemas maiores como algumas doengas causadas pelo desgaste nas
articulagdes da coluna e gerar dor e incobmodo. A massoterapia ajuda a corrigir a
postura e esta pratica constante no dia-a-dia nos ajuda a tomarmos mais cuidado
com nosso corpo e manter o equilibrio, mais disposicdo e bom humor s&o
consequéncia dos devidos cuidados.

E um empreendimento de mobilidade sendo aplicado em qualquer area que
tenha uma analise previa do mercado, clientes e concorréncia.

A massoterapia € uma maneira de ajudar as pessoas a se relacionarem
melhor com outras pessoas por parte pessoal e profissional tornando suas vidas

melhores e também as pessoas que estdo ao seu redor, pois a convivéncia é



constante e o estresse é visivel e contagioso, pessoas melhores consigo mesmo
tornam o mundo um lugar mais agradavel.

O planejamento € a parte mais importante do negdcio, pois € onde devemos
prever as ocorréncias futuras para estar preparado para agir de forma a evitar
surpresas desagradaveis no processo de gestdo do empreendimento, tendo tempo
para pensar previamente no que serd feito caso aconteca alguma situacéo
problema. Os imprevistos sdo inevitaveis, porém toma uma atitude melhor quem

esta mais bem preparado e a execucdo deste € a fase em que as acbes sao

implementadas e as metas e objetivos alcancados conforme o planejamento.

1.5 LIMITACOES DO TRABALHO

O estudo feito para este trabalho se limita a demonstrar a disponibilidade da
abertura de um empreendimento a domicilio na area de servico massoterapéutica na
regido de Bauru demonstrado por indicadores do mercado da regido, opinido de

possiveis clientes e necessidade financeira para abertura do negdcio.
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2 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo é apresentada a histéria sobre o empreendedorismo, bem
como o seu desenvolvimento, caracteristicas e presenga nos dias atuais. Também
serd descrito o surgimento e as pesquisas desenvolvidas sobre a massoterapia,
analisando seus resultados na préatica sobre o corpo humano e beneficios atingidos
a curto e longo prazo.

O trabalho almeja dessa forma, mostrar a importancia da massoterapia nos
dias de hoje com aqueles que estéo disponiveis em dedicar um tempo para si e por
em pratica seus ensinamentos para ter qualidade de vida melhor perante a essa
nova era da informacdo onde as pessoas estdo expostas ao estresse da vida

agitada e competitiva.

2.1 EMPREENDEDORISMO

2.1.1 Surgimento do tema

Para Dolabela (1999), o empreendedorismo € um neologismo derivado da
palavra entrepreneurship, que assinala os estudos relativos ao empreendedor. O
empreendedor é o individuo que gera riquezas na transformacgdo de conhecimentos
em produtos e servigos, na geracado do proprio conhecimento e na inovacdo em
areas de organizacdo, producdo, marketing e outros. O empreendedorismo é um
fendmeno social que tem despertado interesse nos estudos recentes da
administragédo contemporanea. (DOLABELA, 1999).

De acordo com Bernardi (2003, p. 63), a ideia de empreendedorismo surge da
observacéo, da percepcdo e andlise de atividades, tendéncias e desenvolvimentos,
na cultura, na sociedade, nos habitos sociais e de consumo. As oportunidades
detectadas ou visualizadas, racional ou intuitivamente, das necessidades e das
demandas provaveis, atuais e futuras, e necessidades nao atendidas definem a ideia
do empreendimento.

Pode surgir também, mediante contatos especializados nos varios ramos de
atividade, em circulos de conhecimento tecnolégico e de conhecimento
mercadolégico como complementacdo ou associagdo. A concepcdo de um

empreendimento, por vezes, nasce de habilidades, gosto e outras caracteristicas
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pessoais, até mesmo por pessoas que ndo tiveram experiéncia com o ramo,

inovando ou criando novas formas de negadcio.

2.1.2 Conceitos

No campo etimolégico, Ferreira (1999) define empreendedorismo como a
palavra empreender, adicionado o sufixo “ismo”. A palavra empreender é definida
como “1. Deliberar-se a praticar, propor-se, tentar (empresa laboral e dificil) 2. Por
em execucao (...).” (FERREIRA, 1999, p. 514). Assim: “O termo empreendedorismo
(entrepreneurship, em inglés) tem conotagdo pratica, mas também implica atitudes e
ideias. Significa fazer coisas novas, ou desenvolver maneiras novas e diferentes de
fazer as coisas.” (DOLABELA, 1999, p. 16).

Segundo Dolabela (1999), € interessante observar que cada ciéncia analisa o
empreendedorismo com um foco diferente e isso explica tamanha diversidade de
definicbes existentes. Porém, ha duas correntes principais desenvolvidas sobre o
tema: a dos economistas, que relacionavam o empreendedor & inovacdo e a dos
comportamentalistas, que ressaltavam as caracteristicas do empreendedor, como
criatividade e intuicdo. O empreendedor é aquele que cria ou adquiri uma empresa,
mas que, principalmente, introduz inovagdes ao negdcio, assumindo 0S riscos
oriundos a ele. Na verdade, essa seria a condi¢cao imprescindivel para diferenciar o
verdadeiro empreendedor dos simples proprietarios de um negécio.

O tedrico Drucker assevera que o empreendedor é aquele que comeca seu
proprio, novo e pequeno negécio, recriando a forma de fazer, agregando valor ao
negacio, criando um novo conceito ao produto ou servi¢o oferecido: “Eles criam algo
novo, algo diferente, eles mudar ou transformam valores.” (DRUCKER, 2003. p. 29).

De acordo com Dornelas (2001), o empreendedorismo requer a criacdo de
algo novo e de valor; a devogdo e o comprometimento de tempo e esforgo
necessarios; e a ousadia para assumir riscos calculados e tomar decisdes criticas,
sem desanimar com as falhas e os erros. Mais do que isso, 0 autor indica que o
fenbmeno do empreendedorismo é complexo e sua compreensdo deve levar em
conta: 1) Fatores Pessoais (assumir riscos, realizacdo pessoal, valores pessoais,
lideranga, etc.); 2) Fatores Sociologicos (networking, equipes, influéncia dos pais,
familia, modelos de pessoas de sucesso, etc.); 3) Fatores Organizacionais e 4)

Ambiente. Neste caso, o fendbmeno sé poderia ser compreendido em sua totalidade
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levando-se em conta ndo apenas as caracteristicas individuais do empreendedor,
mas também os fatores socioldgicos e historicos, isto €, a sociedade que facilita ou
impede o desenvolvimento das aptiddes individuais. Para Dornelas (2001, p. 37): “O
empreendedor é aquele que detecta uma oportunidade e cria um negocio para
capitalizar sobre ela, assumindo os riscos necessarios”. Assim, ndo adiantaria ser
empreendedor se ndo houvesse oportunidade e, neste caso, as oportunidades séo,
histérica e socialmente, construidas.

O significado da palavra é entendido de acordo com o contexto histérico no
qual se esta inserido. No século XVII, empreender significava a firme deciséo de
fazer alguma coisa. Ja nos dias de hoje, significa “[...] a atividade de toda pessoa
que estd na base de uma empresa, desde o franqueado, um dono de oficina
mecanica, até aquele que criou e desenvolveu uma multinacional.” (DOLABELA,
1999, p. 67).

Historicamente, portanto, ato de empreender é tdo antigo quanto a civilizagao
(BOM ANGELO, 2003) Hoje, o ato de empreender se tornou comum por ser
considerado pela posicdo que se encontra dentro da empresa e ndo por suas
qualidades e seu potencial.

Ademais, “O empreendedor sempre esti buscando a mudanca, reage a ela, e
a explora como sendo uma oportunidade.” (DRUCKER, 2003, p. 36), ou seja, 0
empreendedor ndo provoca a mudanga, mas a vé como algo sadio. Ele, analisando
o contexto, identifica a mudanga e enxerga uma perspectiva através dela (projecéo

do futuro).

2.1.2 Empreendedor

Para Bernardi (2003, p. 34), as caracteristicas empreendedoras séo tipicas da
personalidade que se destaca. O senso de oportunidade, autoconfianga, otimismo,
persisténcia, criatividade, propensao ao risco e habilidade de relacionamento.

Ja Dornelas (2001, p. 39) diz que o "empreendedor é aquele que detecta uma
oportunidade e cria um negdcio para capitalizar sobre ela". Assim, o empreendedor
€ aquele que tem iniciativa e paix@o para criar um novo negaocio, utiliza os recursos
disponiveis de forma criativa, transformando o ambiente e aceita assumir os riscos e
a possibilidade de fracassar. Diz também que o empreendedor de sucesso tem uma

caracteristica singular: conhece o neg6cio em que atua e esse conhecimento é
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adquirido através da sua experiéncia ao longo do tempo e do planejamento
constante a partir de uma visao do futuro.

E importante registrar que boas ideias ndo sdo necessariamente
oportunidades e ndo saber distinguir umas das outras € uma das grandes causas de
insucesso, comuns entre empreendedores iniciantes. (PESSOA; GONCALVES,
2004).

Dornelas (2001) diferencia oportunidade de negécio de ideia, dizendo que a
ideia seria o primeiro passo para se desenvolver uma oportunidade, transformando-a
em um empreendimento, e que ndo é somente ter uma boa ideia o fator
determinante para o sucesso: 0 que faz uma ideia se transformar em oportunidade é
a agregacao de valor, ou seja, reconhecer, de acordo com um e estudo de mercado,
dos clientes, entre outras coisas, o que fara a diferenca para o cliente.

Morris (1991) define quatro tipos de pessoas que abrem empresas, que aqui
chamamos de empreendedores. Ele os diferencia em o artesédo, o administrador
experiente, o vendedor e o burocrata. O que se nota de diferente entre esses
empreendedores sdo habilidades e caracteristicas pessoais, que “sobram” a alguns
e “faltam” em outros, ndo havendo muitas vezes um equilibrio no perfil dos
empreendedores. Dornelas (2001) classifica as habilidades requeridas a um
empreendedor em trés areas: Técnicas; Gerenciais; e Pessoais. Empreender requer
praticas e habilidades especiais. O autor ainda divide o processo empreendedor em
quatro etapas afirmando que, apesar de serem mencionadas sequencialmente, n&o
se faz necessario terminar uma etapa para iniciar a outra, sendo elas: Identificacéo e
avaliacdo da oportunidade; Desenvolvimento do plano de negdcio; Determinagéo e
captacao dos recursos necessarios; e Gerenciamento da empresa criada.

Para Filion (1991), o fator que melhor explica a visdo do empreendedor é seu
sistema de relacdes, uma vez que € a partir dessas relacdes que se formam os
valores do individuo, os quais constituem a base para as suas experiéncias, visdo de
mundo e para a concepgao de responsabilidade e de dedicagéo, entre outras coisas.
Assim, hé trés niveis de relacfes: 1) Relagbes Primarias: familiares — ligacdes em
torno de mais de uma atividade; 2) Relacdes Secundarias: conhecidos — ligacfes em
torno de uma atividade bem determinada e, por fim, 3) RelagBes Terciarias: Cursos,
livros, viagens e exposi¢des industriais. (FILION, 1991, p. 68).

As relacBes priméarias, segundo o autor, envolvem pessoas préximas ao

empreendedor, como membros da familia com quem ele mantém vinculo ou amigos
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intimos e sdo essas relagcdes as que mais influenciam seus valores, atitudes e a
visdo de mundo do individuo. As relagdes secundéarias e terciarias sdo aquelas
construidas ao longo da vida. As secundarias, de acordo com o autor, podem vir a
se desenvolver e se transformarem em primérias, j& as relacbes terciarias sdo
escolhidas para satisfazerem necessidades especificas.

Ainda para Filion (1991), a rede de relacionamentos € imprescindivel para
tornar sua viséo realidade e quanto mais ambiciosa for a visdo, mais qualificadas
deverdo ser as pessoas da sua rede de relacionamentos, ou seja, € a partir da
definicdo da visdo que a rede de relacionamentos deve ser formada. Assim, séo,
principalmente, as relagbes que contribuem para a formagdo dos valores, dos
comportamentos e da percep¢cdo do mundo e de si mesmos do individuo, entre
outras coisas, que dardo a base para que ele desenvolva uma visédo do futuro e que
adquira as experiéncias necessarias para formar o conhecimento necessario ao
negacio.

Rabaglio (2004) conceitua as habilidades, ou o saber fazer, como a
experiéncia adquirida através dos conhecimentos técnicos colocados em prética.
Gramigna (2002) diz que as habilidades séo utilizadas para obter resultados

positivos, agindo com talento capacidade e técnica.

Longe, portanto, de ser sempre o resultado de uma vocacdo natural dos
seus fundadores, a ideia da criagdo das empresas parece originar-se de um
longo processo de amadurecimento profissional e pessoal, pautados na
acionalidade e planejamento, do que no impeto da realizacdo das
aspiracdes juvenis ou da visao inovadora de algum produto/servico.
(VERSIANI; GUIMARAES, 2004, p. 9).

Dornelas (2001) divide as habilidades em trés areas: técnicas, gerenciais e
caracteristicas pessoais. A habilidade técnica diz respeito ao saber ouvir, saber falar,
captar informacgdes, ser bom orador, organizado, saber trabalhar em equipe e liderar
e desenvolver now-how técnico na &rea de trabalho. A habilidade gerencial envolve
todos os fatores referentes a criagdo, desenvolvimento e gerenciamento de uma
nova empresa, em todas as areas envolvidas no negdécio. Ja as caracteristicas
pessoais envolvem ser disciplinado, assumir riscos, ser inovador, ser orientado a

mudanca, ser persistente, e ser um lider visionario.

Essas pessoas que estao por trds do movimento empreendedor “sdo
pessoas diferenciadas, que possuem motivagdo singular, apaixonadas pelo
gue fazem, ndo se contentam em ser mais um na multiddo, querem ser
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reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um
legado.” (DORNELAS, 2003. p. 19).

Para Rabaglio (2004) e Dolabela (1999), h4 alguns comportamentos que se
destacam mais, quando analisada a competéncia Empreendedorismo: a iniciativa
faz do empreendedor um trabalhador incansavel, sempre questionando assuntos
pertinentes ao seu negocio, tem facilidade para solucionar conflitos, possui
flexibilidade e dinamismo, procura sempre aprender com experiéncia de terceiros ou
com suas préprias experiéncias, utilizando-se de sua boa observacéo e percepcéo,
desenvolvendo a autoaprendizagem. Possui um método de organizagdo, tendo
sempre total integridade e perseveranca naquilo que faz, ndo sendo apenas mais
um aventureiro. A habilidade de relacionamento interpessoal, de negociacéo, e a
boa comunicagao e poder de persuasdo faz com que estabelega parcerias positivas
com o foco nos resultados. A empatia, bom humor, entusiasmo, otimismo, energia
fazem com que o empreendedor consiga traduzir seus pensamentos em agodes.
Pode ser considerado criativo e inovador, provocando mudangas no sistema em que
atua, possui autonomia, autoconfianga, necessidade de realizacéo, sabe trabalhar
sozinho, acredita e sente paixdo pelo o que faz. De acordo com 0s autores 0s
empreendedores conhecem o ambiente e o ramo em que atuam, conseguindo assim
identificar oportunidades e prevenir-se contra possiveis ameacas, além de ter visao
do futuro e assim manter o foco no resultado e nos objetivos definidos com sua boa
capacidade sintese e atengdo concentrada. Sabem manipular recursos, tendo
agilidade para assumir riscos calculados e manter um planejamento estratégico. Os
autores ainda citam suas habilidades para ouvir, seu espirito de equipe, lealdade, e
comportamento ético.

De acordo com Timmons (2004), todo empreendedor segue certos principios
como sensibilidade, flexibilidade e adaptagéo a situagbes de novas oportunidades
para alcancar o sucesso, além de ter visdo do negdcio, vontade de aprender e
sempre investir em novas técnicas para se tornar paciente e desenvolver atitudes
profissionais. E importante, também, gostar e ter interesse pelo negécio, a ponto de
fazer deste um estilo de vida.

A partir de seus estudos, Timmons (2004) distribuiu em seis grandes grupos
as caracteristicas que considera serem as mais relevantes dentre o0s
empreendedores de sucesso. A saber: 1) comprometimento e determinagéo, 2)

lideranca, 3) busca por oportunidade, 4) tolerancia de risco, ambiguidades e
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incerteza, 5) criatividade, autoconfianga e habilidade de adaptagcédo e 6) motivacéo
para crescer.

O autor ainda ressalta, assim como Dolabela (1999b), entre outros, que ndo
existe um Unico conjunto de caracteristicas que todo individuo deve ter para
alcancar o sucesso, uma vez que o resultado depende de quanto promissor e
compensador a oportunidade é para o individuo e de quanto motivado ele esta com

0 negacio.

Até hoje, ndo foi possivel estabelecer cientificamente um perfil psicoldgico
do empreendedor, devido as inlmeras varidveis que concorrem na sua
formacéo. Assim, o perfil do empreendedor certamente sera diferente em
funcédo do tempo que estd no mercado (empreendedores que comecaram
ha dois anos tém perfil diferente dos que atuam ha vinte anos). Também
influem a experiéncia de trabalho, a regiao de origem, o nivel de educacéo,
a religido, a cultura familiar. (DOLABELA, 1999, p. 49).

2.2 MASSOTERAPIA

2.2.1 Surgimento do tema

O nascimento da massagem é tdo antigo quanto a propria origem do ser
humano e talvez, a forma mais primitiva e intuitiva de tratar. A origem da palavra
massagem vem do grego antigo que, traduzido, significa “amassar”. Mais do que
simplesmente amassar, as técnicas descritas ao longo de varios milénios, tém por
objetivo reequilibrar o funcionamento do corpo e reestabelecer o bem estar fisico,
psiquico e emocional. Segundo Agne (2005), vem dos primérdios da antiguidade,
entre 2750 a.C, onde as descargas dos peixes elétricos eram utilizadas com
finalidade terapéutica. Rebelatto e Botomé (1999) relatam que os primeiros feitos
histéricos em eletroterapia no Brasil, a terapéutica através da eletricidade, surgiu
pela mutilagéo dos homens durante a segunda guerra mundial.

A prética da massagem, por sua vez, tem sua génese nos primordios da
humanidade quando o homem esfregou o local da lesdo para sanar sua dor.
(DOMENICO; WOOD, 1998). Os primeiros escritos da massagem datam de 2500a.C
na China. No decorrer da historia, a massagem tem passagem pela Grégia, Roma e
Suécia. Foi utilizada com distintos fins, terapéuticos, estéticos e desportivos.

A massoterapia envolve a aplicacdo de uma sequéncia de manobras nos

tecidos externos do organismo com propésito de alcancar efeitos especificos de
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acordo com cada situacao respeitando as particularidades de cada individuo. Esses
efeitos sdo produzidos em decorréncia da combinagcdo de fatores mecanicos,
fisiologicos e psicologicos. (ANDRADE, CLIFFORD, 2003; DOMENICO, WOOD,
1998).

2.2.2 Estudos cientificos comprovam a eficiéncia da massoterapia

Uma dnica sessdo de massagem ja provoca alteracdes bioldgicas
Pesquisadores do Centro Médico Cedars-Sinai, em Los Angeles, recrutaram 53
adultos saudéaveis e, aleatoriamente, submeteram 29 deles a uma sessdo de 45
minutos de intensa massagem sueca, e 0S outros 24 a uma sessao de massagem
leve.

Foram inseridos cateteres intravenosos em todos os participantes, para colher
amostras de sangue imediatamente apds a massagem e novamente uma hora
depois.

Os voluntérios que foram submetidos a massagem sueca experimentaram
reducdes significativas nos niveis do hormdnio do estresse cortisol no sangue e na
saliva, e no nivel de um outro horménio que pode causar elevagdes de cortisol. Eles
também tiveram aumento no ndamero de linfécitos - os glébulos brancos do sangue
que fazem parte do sistema imunoldgico — responsaveis pelas defesas do corpo.

A massagem terapéutica € mais eficiente que a medicina para dores lombares
cronicas

Esse estudo conclui que a eficiéncia da massoterapia € melhor que a do
tratamento médico convencional!l Em outras palavras, uma massagem semanal é
mais eficaz para aliviar as dores lombares do que anti-inflamatérios, analgésicos, ou
mesmo fisioterapias.

O estudo monitorou 410 mulheres com dores lombares crbnicas, dividas em
trés grupos. O primeiro grupo recebeu um tratamento médico, o segundo uma hora
semanal de massagem estrutural e o terceiro uma hora de massagem relaxante. Os
resultados mostraram que as mulheres que receberam qualquer tipo de massagem
terapéutica passavam bem menos tempo na cama com dores, usavam menos
medicamentos e eram mais ativas do que as mulheres que fizeram uso de

comprimidos. O mais surpreendente que mais de 30% delas asseguraram que as
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dores tinham melhorado ou sumido, ao passo que apenas 4% das que receberam

tratamento médico relataram o mesmo.

2.2.2.1 A massagem aumenta a disposi¢éo

O estudo “The relationship of massage and exercise to mood enhancement”
de Weinberg e Kolodny (1988) investigou a relagédo entre o exercicio, a massagem e
0 aumento da disposicdo. Os pesquisadores concluiram que a massagem
relacionou-se consistentemente com o aumento do humor positivo e com o bem-

estar psicologico.

2.2.2.2 A massagem diminui as dores

No estudo “The use of therapeutic massage as a nursing intervention to
modify anxiety and the perception of cancer pain” (1993), Ferrell-Torry e Glick
investigaram as modificagfes do nivel de ansiedade e da sensacdo de dor em
pessoas com cancer. Eles descobriram que a massagem reduz a sensacao de dor
em 60%, diminui o nivel de ansiedade em 24% e aumenta o relaxamento em 58%.

Na Escola de Medicina da Universidade de Miami (Touch Research Institute),
estudos demonstraram o auxilio da massagem na diminuicdo da presséo arterial em
pessoas hipertensas, no alivio da dor em pessoas que sofrem de enxaquecas e na

melhora da agilidade e desempenho em funcionarios de escritorio.

2.2.2.3 A massagem melhora o sistema imunoldgico

Estudantes de medicina na Universidade de Medicina e Odontologia de New
Jersey que foram massageados antes de um exame apresentaram uma redugao
significativa no nivel de ansiedade e no ritmo da respiragdo, bem como um
significativo aumento de células brancas no sangue e na atividade das células

protetoras do organismo, sugerindo assim melhoras no sistema imunolégico.
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2.2.2.4 A massagem combate a depresséo

No estudo de Field, Grizzle e Scafidi (Massage therapy for infants of
depressed mothers, 1996), méaes adolescentes depressivas que receberam
massagens e outras que receberam terapia de relaxamento apresentaram um
estado menos depressivo e revelaram menor ansiedade. Isto foi informado por
ambos 0s grupos nos relatorios pessoais e tais caracteristicas foram também
observadas pelos investigadores. Além disso, os niveis de cortisol em ambos o0s
grupos diminuiram e os niveis de serotonina aumentaram, indicando que 0s grupos

estavam menos estressados e em estado menos depressivo.

2.2.2.5 A massagem melhora a ansiedade

O Touch Research Institute de Miami, EUA, j& mostrou, com varios estudos,
como a massagem é capaz de reduzir os niveis de ansiedade, bem como os niveis
dos horménios responséveis pelo estresse.

Em um desses estudos, a diminui¢cdo dos niveis de ansiedade foi comparada
entre um grupo de adultos que receberam massagem em cadeira e outro grupo ao
qual foi simplesmente pedido que as pessoas se sentassem na cadeira de
massagem durante 15 minutos. A pesquisa revelou que apenas aqueles que
receberam a massagem em cadeira passaram a ter menores niveis de ansiedade,

bem como aumento de concentragdo apos a massagem. (FIELD et al., 1996).
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3 METODOLOGIA

No que se refere a classificacdo do trabalho quanto ao método, abordagem
utilizada foi quantitativa no método exploratério.

A pesquisa qualitativa compreende um conjunto de diferentes técnicas
interpretativas que visam a descrever e a decodificar os componentes de um
sistema complexo de significados. Tem por objetivo traduzir e expressar o sentido
dos fendbmenos do mundo social; trata-se de reduzir a distancia entre indicador e
indicado, entre teoria e dados, entre contexto e agdo. Utiliza o processo de
problematizagdo — objeto e contexto — e ndo adota um processo instrumental
estatistico como base do processo de andalise de um problema para sua
generalizagéo. (TEIXEIRA; PACHECO, 2005).

As pesquisas realizadas tiveram o objetivo de reunir informagdes sobre o
mercado na area de massoterapia na cidade de Bauru para verificar a viabilidade da
abertura de um negdcio a domicilio. Reunir informagdes a respeito da massoterapia
em geral para aprofundar em suas necessidades e apresentar um bom plano de
negocios que defina qual cumpra com os objetivos apresentados anteriormente.

Foram definidos os topicos mais importantes conforme o modelo do plano de
negocio abaixo e através do mesmo, direcionando as pesquisas para conhecimento
na area de massoterapia e suas nhecessidades para abertura do negécio

apresentando um diferencial competitivo.
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4 MODELO PLANO DE NEGOCIO

O modelo a seguir apresentado e mas enxuto devido as necessidades de
apresentar um modelo mais pratico para apresentacdo do negdcio de massoterapia

a domicilio.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

Um Plano de Negdcios que de acordo com Salim et al. (2005, p. 3) “é um
documento que contém a caracterizacdo do negodcio, sua forma de operar, suas
estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as projecdes de
despesas, receitas e resultado financeiros”. E ainda para Dornelas (2007) € através
do plano de negdcios se consegue identificar o mercado, prever riscos e indicar
planos para minimizé-los, definir os pontos fortes e fracos, analisar o investimento e
o retorno do empreendimento.

Ao se pensar em empreender em um novo negocio, logo se imagina quéo
grande é a dificuldade de se manter no mercado, oferecer produtos que atendam as
expectativas dos consumidores, participar com pre¢gos competitivos, entre outros
aspectos. Este Plano de Negdécio tem como objetivo apresentar os estudos e
analise da viabilidade da criacdo de uma empresa prestadora de servigcos de
massagem a domicilio, que teréd seu foco em atender a clientela em sua prépria casa
ou escritério facilitando a mobilidade, tornando o servigo mais facil para o cliente e
menos estressante.

Este projeto de viabilidade de implantag&o tem como principal interesse definir
e avaliar questdes como: mercado, produtos e servigos, marketing e viabilidade
econdmica, assim como o investimento e o retorno que esse empreendimento possa
trazer. Para atuar nesse ramo é fundamental trabalhar com artigos de boa qualidade
e ter bom conhecimento técnico, mantendo-se sempre atualizado. O
empreendimento possui como publico-alvo pessoas pertencente as classes média e
alta que tem o interesse ou necessidade de fazer sessGes de massagem tanto para
parte fisica (postura, dores crénicas, dores musculares) quanto para parte emocional

(estresse, mau humor, mé produtividade).
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4.2 O EMPREENDIMENTO

O empreendimento seré de atendimento a domicilio, sess6es de massagem
relaxante ou quick massage que é uma sessdo mais curta de massagem. Aposta no
crescimento desse ramo de atividade com uma proposta que mescla um bom

servico e um ambiente agradavel a gosto do cliente.

4.2.1 Dados da empresa

Os dados da empresa serdo definidos apos a realizagdo dos estudos sobre o
tema preparando o empreendedor para execucédo dos trabalhos na area. A empresa

ndo necessitar4 de um escritério, pois todo atendimento sera a domicilio, a principio.

4.2.2 Dados do dirigente

Gabriel Pilastri Azevedo, solteiro, 23 anos, despachante aduaneiro, curso de
inglés intermediario, cursos de gerenciamento de hardware e software, cursos de
técnico em eletrdnica digital e analogica. Apesar de ndo ter cursos na area

massoterapéutica, tem muito interesse e pratica frequente.

4.2.3 Defini¢cdo do negécio

As atividades, por hora, sdo a massagem relaxante (sessdes de 40-50

minutos) e a quick massage (sessoes de 20-30 minutos).

4.2 .4 Fontes de receita

Os clientes s@o a Unica fonte, esta dependerd da quantidade de sessbes

realizadas.

4.2 5 Necessidade de mercado a ser atendida

Em funcéo do ritmo da vida moderna, atualmente a massagem terapéutica se
tornou uma grande aliada no combate ao stress, estando cada vez mais presente no

hébito das pessoas, que buscam uma melhor qualidade de vida, inclusive sendo
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incorporada pelas grandes empresas e oferecida, em alguns casos, no préprio local
de trabalho, como forma de aliviar a tensbes diarias e evitar doencas ou

afastamentos em decorréncia dos fatores relacionados ao stress.

4.2.6 Visao

Como dito anteriormente, 0 empreendimento sera aplicado como um hobby e
ndo como fonte de sustento, portanto, ser reconhecido como um bom profissional na

area.

4.2.7 Missao

Oferecer ao publico uma qualidade de vida melhor, bem estar e ajudar os que
necessitam alivio de dores crbnicas e musculares, propor também uma postura

melhor tanto fisicamente como emocionalmente.

4.2.8 Andlise SW.O.T

Figura 1 — Andlise S.W.O.T.

FORCAS FRAQUEZAS

e Segmento Inovador ¢ Inexperiéncia

e Interesse na Area e Tempo de Mercado

¢ Alta Comodidade

OPORTUNIDADES AMEACAS

e Segmento Pouco Explorado e Concorréncia

e Mercado Promissor e Preferéncia Feminina
e Mobilidade

Fonte: Elaborado pelo autor.
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4.3 INFRAESTRUTURA

4.3.1 Recursos fisicos

O empreendimento ser4 a domicilio fazendo-se desnecessério um recurso

fisico.

4.3.2 Recursos humanos

Autbnomo.

4.3.3 Site e recursos tecnoldgicos

A principio 0s recursos serdo poucos, pois como se trata de autonomia e um
hobby, ndo havera tanta necessidade.

Futuramente, se necessario, o0 empreendimento podera contar com um site
para apresentacdo do servico e seus beneficios, possiveis agendamentos, contato,
localizagéo e divulgagéo.

Um software para o controle dos custos e despesas seréa necessario, mas nao
havera custo com 0 mesmo, pois existem diversos meios de controle. Uma agenda
para controle das sessfes e disponibilidades € de facil acesso com a tecnologia da
era da informag&o que vivemos. Todos os dispositivos celulares hoje em dia contém

uma agenda integrada que supri todas as necessidades.

4.4 OS PRODUTOS

Massoterapia € um grupo de técnicas e procedimentos terapéuticos naturais,
ndo invasivos, tradicionais e contemporaneos, que tem como objetivo manter a
saude e prevenir desequilibrios, contribuir na promo¢do do bem estar e na melhor
qualidade de vida, assim como, em agdo conjunta e complementar com as técnicas
terapéuticas da medicina oficial, propiciar uma prética de cooperagdo em niveis e

estagios diferenciados, visando maior eficacia nos tratamentos de saude.
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4.4.1. Suméario: Produtos

Massagem relaxante, 40 a 50 minutos de sesséao.

Quick massage, 20 a 30 minutos de sesséao.

4.4.2 Descri¢ao dos produtos

Ambas as massagens oferecidas tem os principais beneficios: alivio da dor;
Facilitagdo da atividade e relaxamento muscular; Alivio e diminuicdo do stress;
Aumento da circulacdo sanguinea e linfatica; Estimulacdo do processo de

cicatrizagcdo; Aumento dos movimentos das articulagoes.

4.4.3 Aliangas estratégicas

A massagem vem ganhando espac¢o nas empresas devido a sua ajuda na
produtividade e no bem estar dos participantes. Possiveis aliangcas com empresas
interessadas em desenvolver a quick massage em seu ambiente de trabalho como
forma de agregar valor aos funcionarios e melhor produtividade. E um segmento que
vem crescendo bastante e a necessidade do profissional torna-se cada vez mais

notavel.

4.5 O MERCADO

7

A area massoterapéutica € promissora, pois vem sendo aplicada nas
empresas agregando valor aos seus funcionarios e tornando-a mais competitiva no
mercado com aumento de satisfacdo dos colaboradores e, consequentemente,

produzindo mais com maior eficiéncia.

4.5.1 Sumario: Mercado

O mercado a ser atuado é localizado na cidade de Bauru composta por

aproximadamente 350.000 habitantes.
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4.5.2 Identificagdo do publico-alvo

O publico-alvo serdo as pessoas de classe A e B que moram em Bauru
(aproximadamente 25% da populagéo totalizando 87.500 pessoas) e tem interesse
em esse tipo de servico para melhorar a qualidade de vida e também para tratar de
dores musculares cronicas e agudas estando dispostas a serem atendidas em suas

residéncias ou local de trabalho.

453 Tendéncias de mercado

Uma vez realizado o levantamento do mercado atual, € hora de pensar nas

tendéncias futuras.

4.5.4 Concorréncia

A concorréncia é eminente, porém como € um servigo diferenciado por ser a
domicilio e por ser um hobby, a concorréncia ndo preocupa.

H& muita caréncia deste tipo de servico em Bauru, sdo poucas clinicas que
proporcionam a massagem relaxante e menos ainda a massagem a domicilio.
Localizei quatro clinicas de estética, uma delas é especialista em massagem
formado no Japdo em massagem Shiatsu. Foi encontrado também um massagista a
domicilio e foi dificil localizar, tive que fazer uma busca mais severa para encontra-
lo.

O diferencial competitivo € a massagem a domicilio, atendendo o cliente em
sua casa ou em seu ambiente de trabalho. Como dito anteriormente, o
empreendimento sera tratado como hobby, com isso pretendo atender de seis a oito

pessoas por semana.

4.6 O MARKETING

Com a crescente competicdo e de forma cada vez mais acirrada em
praticamente todos os setores, oferecer um sérvio de qualidade se torna obrigatorio
para o desenvolvimento do empreendimento. A satisfacdo do cliente agrega valor a

empresa e é um forte diferencial competitivo. Hoje em dia é facil expressar a
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insatisfacdo com a internet e a mensagem se espalha rapidamente, basta um

desconforto para perder este potencial.

4.6.1 Politica de precos

Cada produto e cada mercado demandam uma estratégia diferente de precos.

Como nenhuma empresa comeca de cima, manter a humildade e a justica é
importante para alcangar o sucesso. Sendo assim, conforme pesquisas realizada de
precos, a principio, foram estabelecidos o0s seguintes valores por sessao:

R$ 25,00 a quick massagem (20-30 minutos de duracgéo).

R$ 45,00 a massagem relaxante (40-50 minutos de durag&o).

4.6.2 Canais de distribuicao

O unico canal de distribuigdo, por hora, sera agendar a consulta via fone e a
locomocgéo do profissional até o local desejado pelo cliente, por ser um negécio a
domicilio. O profissional sera encarregado de se mover até o local e se apresentar

na hora marcada sem atrasos.

4.6.3 Dominios, marcas e patentes

A marca ndo se faz necessario, sera utilizado o nome do empreendedor como

referéncia.

4.6.4 Estratégias de promogcdao e vendas

O principal canal de comunicacdo serd a internet, com paginas em redes
sociais e investimentos em sites de busca e divulgacdo de mercado. A rede de
amigos e colegas serd bem atil também na divulgacdo do servigo junto de um

excelente atendimento.

4.6.5 Relacionamento com o cliente

z

O relacionamento com o cliente é um fato importante na divulgagdo do

7

servigo, pois sera definido se € um servico de qualidade ou ndo. Atender com
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exceléncia, respeito e profissionalismo superando as expectativas desejadas. O
meio de comunicacdo com o mesmo sera via fone e agendamento da sessao

conforme a sua necessidade e disponibilidade de ambas as partes.

4.7 AS FINANCAS

Como o objetivo do negdcio é oferecer um servico com exceléncia e a
domicilio, as necessidades do capital serdo poucas. O investimento inicial ser4 mais
concreto e logo se torna mais simples, pois os produtos utilizados para realizagéo

dos trabalhos séo de baixo custo e longa duragéo.

Tabela 1 — Valores dos produtos e fornecedores

PRODUTO VALOR FORNECEDOR
Cadeira De
Massagem Shiatsu Quick
Massage Portatil R$ 400,00 IRelax
Maca Portatil REIKI R$ 700,00 IRelax

Oleos e incensos (diversos) |R$ 100,00 Natue

TOTAL R$ 1.200,00
Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 2 — Custo mensal

PRODUTO VALOR
Combustivel R$ 80,00
Depreciacao R$ 30,00

Oleos e incensos (diversos) |R$ 20,00
Tributos R$ 200,00

TOTAL R$ 330,00
Fonte: Elaborado pelo autor.
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5 CONSIDERAGCOES FINAIS

A massagem terapéutica vem ganhando muito espaco tanto na area
estética quanto na area profissional tornando uma ferramenta cada vez mais
importante para competitividade agregando valor aos funcionarios e,
consequentemente, fazendo com que produzam mais e com eficiéncia. Esse método
vem sendo explorado de um tempo para ca trazendo conforto e bem estar para os
colaboradores dentro do ambiente de trabalho, o tornando mais bem humorado,
competitivo e produtivo.

Em funcéo do ritmo da vida moderna, o estresse da vida corrida é cada
vez mais claro e s6 tende a aumentar conforme a vida se torna mais dificil e
competitiva. A empresa apresenta uma saida para aqueles que buscam qualidade
de vida melhor e apresenta uma ideia importante para tornar mais eficaz e com
comodidade levando o profissional até o cliente e aplicando a massagem em sua
residéncia ou local de trabalho ganhando espago no mercado. Hoje, as pessoas
fazem tudo em suas casas através da internet, torna-se cada vez mais raro sair de
casa para comer, ir ao banco, trabalhar, comprar, tarefas do dia-a-dia. Com isso, a
massoterapia a domicilio segue as tendéncias e busca melhor eficiéncia em seu
trabalho livrando o cliente do estresse do transito, que vem sendo cada vez pior e
mais desgastante.

Contudo, a conclusé@o da abertura de um negdécio de massoterapia a
domicilio é viavel e lucrativo, trabalhando com prazer em atender os clientes com
exceléncia e passar mais confianga em si, bem estar e maior qualidade de vida
serdo determinantes na satisfagdo do nego6cio. Quando nés trabalhamos por
vontade prépria, exercendo as atividades com amor, sinceridade e justica,
dificilmente pode dar errado e, se caso sair errado, a minha formagao me ensinou a
analisar o mercado e fazer um bom planejamento. A vida me ensinou a ser flexivel e
me adaptar conforme a maré, a mobilidade do negdcio € um fator que me estimula
fazendo com que conhega novos lugares e por onde eu passar, aplicar meus
conhecimentos e ajudar aqueles que precisam, e também qualidade de vida nunca é

de mais.
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