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RESUMO

O objetivo do trabalho foi analisar a viabilidade de implantagio de um Pet Shop na cidade de
Itapaci, visto que ndo ha outro empreendimento do ramo na cidade, o que facilitaria os
cuidados aos animais com donos residentes na cidade ou regifo, sendo que nio haveria a
necessidade de locomog8o para outras cidades para tais cuidados ou compra de produtos para
estes. Sendo assim, a utilizagfo deste Plano de Negdcio para a analise da viabilidade teve
grande importincia, podendo através deste ser avaliado as questdes financeiras, a situacio do
ramo de Pet Shops no mercado, os clientes, fornecedores e concorrentes, que sdo os
envolvidos no processo € que sdo os responsaveis pela possivel implantagio do
empreendimento em estude e o bom andamento do mesmo. O diagnéstico destes fatores
forneceu uma visdo acurada do negécio, tornando a tomada de decisiio mais confiivel.
Através dos resultados explicitos neste Plano, pode-se considerar o empreendimento vidvel
financeiramente, pois este mercado ndo estd saturado e a busca pelo servico tem crescido
significativamente.

Palavras-Chave: Empreendimento, Oportunidade, Viabilidade.
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INTRODUCAO

Nos dias de hoje, é extremamente invidvel entrar no mercado sem ter %ados e
informagdes. concretos que deixem a par do terreno em que estd sendo pisado, visto a
importincia de conhecerbem o0 negécio e como 0 mesmo é aceito no mercado, para saber
como lidar com as diversas situa¢des inusitadas que frequentemente aparecem e poder se
adaptar &s grandes mudangas do mercado.

O Plano de Negdcio tem se tornado uma ferramenta de extrema importincia para
aqueles que querem iniciar um empreendimento, tendo em vista uma gama de beneficios que
este traz para o empreendedor em termos de conhecimento do mercado, identificacio de
riscos € oportunidades, bem como avaliagio financeira do mesmo, dando uma visdo
pfeliminar do negocio.

O objetivo deste trabalho € estudar e analisar a viabilidade da implantacio de uma
pet shop na cidade de Itapaci.

O trabatho em questdo compde-se de uma estrutura baseada nos estudos de grandes
teéricos sobre o Plano e sobre o empreendimento, seguido do plano de marketing, operacional
e financeiro, que mostram o funcionamento do futuro empreendimento, bem como os
resultados e viabilidade financeiras, finalizando com a avaliagfio do Plano e as consideragdes
finais.

Pretende-se futuramente tirar esse Plano do papel e colocd-lo em pratica, tomando
como base os dados financeiros neste contidos, 0 que da a idéia de uma boa viabilidade
financeira, além da realizagfo do desejo de administrar o préprio negocio e trabalhar em

funcdo de cuidados ¢ higienizagdo de animais que faz parte de um sonho.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Plano de negécio

O Plano de Negécio auxilia a empresa nessa caminhada, deixando mais claro os
horizontes, sendo possivel assim enxergar oportunidades ¢ maximizi-las ¢ minimizar os
riscos ¢ ameagas através de informacgdes documentadas.

Segundo Dornelas (2005, p. 98),

Plane de Negécio é um documento usado para descrever um empreendimento e o
mogdelo de negécios que sustenta a empresa, sendo sua elaboragfo realizada através
de um processo de aprendizagem e auto-corhecimento, permitindo ao
empreendedor se situar.no ambiente de negdcios.

™

O plano de negécio € a formalizagio das idéias, da oportunidade, do conceito, dos
riscos, das experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos
pré-requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de
vendas, operacional e financeiro para viabilizar o novo negécio (DEGEN, 1989, p.
177).

Desse modo Chiavenato (2005, p. 136) diz que “o plano de negécio permite
melhores condiges para planejar, organizar, dirigir, avaliar e controlar o negécio. Em outras
palavras, ele serve para retratar o inicio, ¢ meio e o fim de um empreendimento”. |

Pode-se dizer também que, se bem elaborado, esse Plano d4 ao empreendedor

¥ maiores chances de ser bem sucedido na solicitagio de empréstimos e financiamentos, bem
como outras vantagens. ’

Assim sendo, Dolabela (1999, p. 80) diz que:

O plano nfio é um negécio em si, mas a sua descrigo, portanto ndo deve ser
confundida com a empresa. E um instrumento de negociagfio interna e externa para
administrar a interdependéncia com sdcios, empregados, financiadores, incubadoras,
fornecedores, bancos, etc. E por fim, ele afirma que o plano de negécio é um
instrumento para obtengfio de financiamentos, empréstimos, de persuasio de novos
socios, de controles internos, de intcgragdo da equipe e envolvimento dos
empregados e colaboradores.

“Essa ferramenta de gestio pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor
que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho légico ¢ racional que se
espera de um bom administrador”. (DORNELAS, 2005, p. 96)

-
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Em suma, o Plano nfio pode permanecer sem alteragdes por muito tempo, visto as
grandes mudangas no cendrio mercadoldgico e que, com certeza, em determinado momento,
exigird deste um reajuste no sentido de reaver conceitos, acrescentar ou retirar informacdes
pertinentes e que de certa forma permitam um acompanhamento mais acurado do mercado,

dando a oportunidade de adaptagdGes no sentido de melhoria continua.

1.2 Empreendedorismo

O empreendedorismo é um neologismo derivado da livre tradugdio da. palavra
entrepreneurslnp e utilizado para designar os estudos relativos ao.empreendedor, seu
perﬁl suas origens, seu sistema de atividades, seu universo.de atuagdo. A palavra

empreendedof’ é utilizada para designar as atividades de quem se dedica 4 geragdo
de riquezas, seja na transformagfio de conhecimentos em produtos ou servigos, na
geragdo do préprm conhecimento ou na inovagdo em 4reas como marketing,
produgdo, organizagdo. (DOLABELA, 19?9 p. 43)

Tendo como base que o empreendedorismo trata da criagio e transformagfio de
idéias, Dornelas (2005, p. 39) diz que é o envolvimento de pessoas e processos que, em
conjunto, levam a transformacfio de idéias em oportunidades. “E a perfeita implementacio
destas oportunidades leva 2 cria¢io de negécios de sucesso”.

Esse sucesso nio depende tio somente da implementaglo eficaz destas
oportunidades, outros fatores também podem contribuir para que o resultado da criagfio do
empreendimento seja positivo,

Para isso, Degen (1989, p. 27) diz que:

0 empreendedorismo requer um esforco  significativo, pois  qualquer
empreendimento necessita da identificagio das oportunidades, sua transformagio
num conceito vidvel, a avaliagdo de seu potencial de lucro e crescimento, a definigiio
das estratégias, a preparacio do plano de negécic e até mesmo as formas de
CONSEQUIr recursos para torna-lo realidade.

O empreendedorismo busca, além do sucesso particular do empreendedor, o
crescimento social, tendo em vista o desenvolvimento econdmico e a geracio de riquezas, a
fim de maximizar essas riquezas através da criagio de produtos ou servigos que até entfio
eram desconhecidos ou até mesmo conhecidos, porém sem a devida e merecida atengdo no

sentido de reconhecimento de uma oportunidade.
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1.3 Empreendimento
Negécio € um esforgo organizado por determinadas pessoas para produzir bens e
servigos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa
financeira pelo seu esforgo. O Objeto de um negécio é produzir e vender com lucro,
produtos e servios que satisfagam necessidades de desejos da sociedade.
(CHIAVENATOQ, 2005, p.22-23).

Para tanto, a criagdo de um negdcio nfio € tdo simples como descrito a cima. Envolve
inimeras atividades e exige uma visfo detalhada do mercado onde pretende-se inserir e do
ramo de negécio em questdo.

Assim, Chiavenato (2003, p.13) diz que, os perigos mais comuns dos novos negécios
sdo:

- nfio identificar adequadamente qual serd o novo negdcio;
- ndo reconhecer apropriadamente qual serd o tipo de cliente a ser atendido;
- ndo saber escolher a forma legal de sociedade mais adequada;
- ndo planejar suficientemente bem, as necessidades financeiras do novo negécio;
- errar na escolha do local adequado para o nove negécio;
- ndo saber administrar o andamento das operagBes do novo negécio;
- ndo ter conhecimento sobre 2 produgio de bens ou servigos com padrio de
qualidade e custo;
- desconhecer o mercado ¢, principalmente, a concorréncia;
- ter pouco dominio sobre 0 mercado fornecedor;
- nflo saber vender ¢ promover os produtos e servigos;
~ 1o saber tratar adequadamente os clientes;
L4

A criagdo de um novo negdcio € um grande desafio e, por assim ser, envolve grande
riscos, levando em consideragdio as variagSes do mercado, as mutaces da economia e a
mudanca de habito dos clientes. Por isso, o Plano de Negdcio surge como instrumento de
grande importincia para auxiliar os empreendedores na implementagio de suas idéias,
minimizando os riscos e aumentando as chances de sucesso no empreendimento.

1.4 Empreendedor
“O empreendedor ¢ aquele que destr6i a ordem econdémica existente pela introduciio
. de novos produtos e servigos, pela criagdo de novas formas de organizacio ou pela exploragio

de novos recursos e materiais” (DORNELAS, 2005, p. 39).
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O empreendedor busca a todo tempo desafios através da criatividade e inovagdo,
buscando sempre novos caminhos que o leve para a criagcio de algo que satisfaga futuramente
as necessidades do consumidor. Este antecipa as necessidades das pessoas, ou até mesmo,
muitas das vezes cria uma necessidade para que as pessoas utilizem seu produto ou servigo.
Para Chiavenato (2005, p. 5),
O empreendedor ¢ a pessoa que consegue fazer as coisas acontecerem, pois € dotade
de sensibilidade para os negdcios, ﬁnanceu‘q ¢ capacidade de identificar
oportunidade. Com esse arsenal, fransforma idéias em realidade, para beneficio
préprio e para beneficio da comunidade. Por ter criatividade e um alto nivel de
energia, o empreendedor demonstra a imagina¢fio e perseveranga, aspectos que,
combinados adequadamente, o habilita a transformar uma idéia simples e mal
estruturada em algo concreto e bem-sucedido no mercado.

e O empreendedor enxerga oportunidades onde os demais ndo as percebe, tem uma
visdo microscipica que o facilita a desenvolver idéias a partir de detalhes e que, fazem uma
enorme diferenca no final das contas.

Para Dolabela (1999, p. 61),
O empreendedor € um trabalhador incansdvel. Como gosta do que faz, trabalha a
noite, em finais de semana. Mas ele tem consciéneia da qualidade que deve impor 4s
suas tarefas, ou seja, visa sempre aos resultados ¢ nifio ao trabalho em si, A mente do
empreendedor € pré-ativa, ele define o que quer alcangar e busca os conhecimentos
e recursos para chegar la.

Muitas pessoas ja nascem com o espirito empreendedor, possuindo diversas

. caracteristicas empreendedoras, onde iniciam um empreendimento e vio ao sucesso. Ja

existem outras pessoas que ndo possuem nenhuma caracteristica empreendedora, mas
decidem abrir um negécio, por n3o possuir experiéncia e nem conhecimento o

empreendimento € levado ao fracasso.

O empreendedor ¢ um fendmeno cultural, ou seja, € fruto dos hébitos, préttcos
valores das pessoas. Existem familias mais empreendedoras que outras, assim como
cidades, regiGes, paises. Na verdade aprende-se a ser empreendedor pela
convivéncia com outros empreendedores, em um clima em que ser dono do préprio
nariz, ter um negécio ¢ considerado algo muito positivo. (DOLABELA, 1999, p. 33-
34),

1.5 Tipos de empreendedores
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Assim como citado anteriormente, o empreendedor tanto pode ser nato, quanto pode
adquirir caracteristicas empreendedoras no decorrer de sua vida. Desse modo, pode-se dizer
que, existem varios tipos de empreendedores, podendo ser mais bem descritos e detalhados a

seguir por Dornelas (2007, p. 11-16):

Empreendedor nato - (Mitoldgico) ¢ aquele que comega a trabalhar muito jovem e
adquirem habilidades de necessidade de negocidgdo de vendas, sfio visionarios,
otimistas, estio 4 frente do seu tempo e comprometem-se 100% para realizar seus
sonhos.

Empreendedor que aprende - (Inesperado) aquele que nfio pensava em ser
empreendedor, mas quando menos esperava se deparou com uma oportunidade de
negécio ¢ tomou a deciso de mudar o que fazia na vida para se dedicar em seu
proprio negocio. ‘

Empreendedor serial - {cria novos negdcio) aquele que ndo e somente apaixonado
pelas empresas que cria, mas principalmente pelo ato de empreender, é geralmente
uma pessoa dinfmica, prefere os desafios e a adrenalina envolvidos na criagdo do
algo novo, esta atento a tudo, participa de eventos.

Empreendedor corporativo - sfio muitos competentes, hdbeis comimicadores e
vendedores de idéias. Trabalham de olho nos resultados para crescer no mundo
corporativo, assumem riscos, e tém o desafio de lidar.com a falta de economia, j4
que nuaca terdio o caminho livre o bastante para agirem, eles sabe se autopromover
e s#o ambiciosos. ‘

Empreendedor social - Ele tem a miss#io de vida construir um mundo melhor para
as pessoas, tem o desejo de mudar o mundo criando oportunidades para todos, eles
se realizam quando seus projetos trazem resultados para os outros e niio apenas para
si préprio.De todos os tipos de empreendedores e o tmico que ndo busca
desenvolver um patrimdnio financeiro ou seja nfio tem como objetos ganhar
dinheiro.

Empreendedor por necessidade - ele cria seu préprio negbcio por que ndo tem
alternativa, nio contribuem para o desenvolvimento econdmico, suas iniciativas
empreendedoras sfo simples, pouco inovadora, geralmente nfo contribui com
impostos.

Empreendedor herdeiro - recebe logo cedo a missdo de levar a frente os negécios
da familia, e seu desafio ¢ multiplicar o patrimdnio recebido. Muitos tém o desejo
de inovar owtros sdo conservadores ¢ preferem niio mexer no que tem dado certo.
Empreendedor Normal - (planejado) ele trabalha em fungfio de metas, busca
minimizar os custos, preocupa com o que vai acontecer depois.

1.6 Caracteristicas dos empreendedores

Existem algumas caracteristicas que diferenciam as pessoas empreendedoras das queé

n#o séo. Tendo como base Bernardi (2007, p. 9-10), pode-se citar algumas delas:

- senso de oportunidade;
~dominéncia;

-agressividade ¢ energia para realizar;
-auto confianga;

-otimismo;

-independéncia;
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-persisténcia;

-flexibilidade ¢ resisténcia a frustraces;
-criatividade;

-propens#o 4 risco;

-lideranga carismadtica;

-habilidade de equilibrar “sonho” e realizagfo;
-habilidade de relacionamento.

Essas caracteristicas fazem dos empreendedores pessoas sempre em busca de novos
desafios, nunca ficam estéticas, tém sempre algo em mente para ser desenvolvido. Porém,
alguns fatores podem parecer desgastantes para estas pessoas, por estarem sempre em
movimento, dedicam maior parte do seu tempo ao trabalho, deixande em segundo plano,
pessoas e ou atividades que também fazem parte da vida do homem.

Para dar énfase ao que foi descrito anteriormente, Degen (1989, p. 16) afirma que,
“ser empreendedor ndo ¢ sd ganhar dinheiro, ser independente ou realizar algo. Normalmente,

investe muitas horas de trabalho e sacrifica as horas de lazer em familia”.

1.7 Miero e Pequenas Empresas

Segundo SEBRAE (2009) as micro ¢ pequenas empresas representam 99,8% das
empresas criadas a cada ano no Brasil. Em 2001, 64% das firmas exportadoras brasileiras se
enquadravam no padrdo de micro e pequeno negdcio. Essas firmas negociaram US$ 8 bilhdes
em vendas para o mercado externo, que representam 12% das exportacSes nacionais, segundo
dados da Agéncia de promogdo de Exporta¢io do Brasil.

No Estatuto da Micro e Pequena Empresa, de 1999, o critério adotado para
conceijtuar micro e pequena empresa € a receita bruta anual, cujos valores foram atualizados
pelo Decreto n® 5.028/2004, de margo de 2004.

Categoria Receita
Micro empresa Igual ou inferior a RS 433.755,14
Pequena empresa Superior a R$433.755,14

Quadro 1: Micro e pequena empresa

Fonte SEBRAE (2009)

As MPE' recebem tratamento juridico diferenciado no Brasil com a finalidade de

estimular a2 agio de pequenos empreendedores, através da simplificagio de obrigagdes

! Micro e Pequenas Empresas
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administrativas, tributdrias, previdencidria e deé outros beneficios de inclusdo sécio-
econdmica.

De acordo com o SEBRAE (2006), microempresa é um conceito criado pela lei n°
7.256/84, atualmente, regulado pela lei n° 9.841 de 5.1099, que estabelece normas também
para as empresas de pequeno porte, em atendimento ao disposto nos arts. 170e 179 da
Constituigdo Federal, favorecendo-as com tratamento diferenciado e simplificado nos campos
administrativo, fiscal, previdenciério, crediticio e de desenvolvimento empresarial.

As MPES desempenham um papel de extrema importincia no cenéario econémico
brasileiro, pois respondem por boa parte das ocupagdes geradas e contribuem para um grande
percentual do Produto Interno Bruto.

Conforme Tachizawa e Faria (2004) o grande desafio para a sobrevivéncia das micro
€ pequenas empresas sdo:

- No diferencial da empresa;

- Na qualidade oferecida;

- No preco compativel com o mercado
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 A oportunidade

Apds perceber a necessidade de tratamentos e cuidados com os animais de
estimagdo, a empreendedora percebeu a ideia de trabalhar um negécio similar em Itapaci,
devido 2 cidade ndo possuir um empreendimento que trabalhe todos os cuidados com os
animais de estimag#o.

A ideia do novo empreendimento impulsionou a empreendedora a escrever o plano

de negdcio, colocando um sonho em realidade.

2.2 O negécio

O Pet Shop Cies & Cia serd uma micro empresa, onde o empreendedor serd
responsavel pela empresa, exercendo responsabilidade e profissionalismo.

A empresa ird buscar uma satisfagio dos clientes, tratando os animais de estimagio
com um tratamento especial, com diversos cuidados e, com meios sofisticados. Oferecendo ao
animal de estimagfio uma beleza diferente para expor diante da sociedade.

A empresa oferecera os seguintes servigos: banho e tosa de pélos, embelezamento,
consultorio veterinirio, ambulatério para atendimento de animais, aplicagdio de vacinas. Os
produtos que serdo oferecidos serfio: roupas, comida, farmécia veterinéria, todos os tipos de
produtos que s#o oferecidos aos animais.

Os clientes serdo homens e mulheres que desejam um tratamento especial aos seus
animais de estimacéo.

A empresa sera localizada 3 Av. Floresta, n° 73 Centro - Itapaci — GO. A escolha foi
por ser uma via de facil acesso, com boa visibilidade, e ser no centro da cidade.

O empreendimento terd um capital inicial de R 60.073,00. Com faturamento mensal
de R$ 3.552,46. Com obtenggo de lucro mensal de R$2.542,42. A empresa levar 1 ano e 11

meses para ter retorno do capital investido.
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2.3 Dados dos empreendedores, perfis e atribuicdes

A proprietaria Flavia Alves, serd responsivel por todo o investimento e lucro.
Tomando decisGes e administragio do negocio.

A proprietéria Flavia Alves, casada, com 23 anos, residente & Rua Licia Lourengoni
n° 25 — Centro — Itapaci — GO, Académica do 8° periodo do curso de Administra¢go com
Linha de Formag¢do de Empresas na Faculdade de Ciéncias e Educagido de Rubiataba - GO.
Exerce a fungdo de auxiliar na administragio da empresa WR transportes, possui cursos

basicos de informatica.

2.4 Dados do empreendimento

O empreendimento terd como razdo social de Flavia Alves e o0 nome fantasia da
empresa sera Pet Shop Cées & Cia, pois, a empreendedora entendeu que a escolha do nome €
devido representar o setor de atividade, onde iré prestar servigos a animais de estimagfo.

O Pet Shop Cies & Cia atuara no setor de prestagiio de servigos aos clientes, para
tratamento de animais de estimagdo. Todo servigo realizado serd com responsabilidade,
profissionalismo, com alto grau de qualidade.

O empreendimento ird optar pelo SIMPLES NACIONAL - Regime Especial
Unificado de Arrecadaglio de Tributos e Contribuigdes devidos pelas Microempresas e
Empresas de Pequeno Porte, desde que a receita bruta anual de sua atividade nfo ultrapasse a
R$ 240.000,00 (microempresa) ou R$ 2.400.000,00 (empresa de pequeno porte) e respeitando
os demais requisitos previstos na Lei.

A empresa Pet Shop Cées & Cia enquadrara como empresario individual, e todas as
responsabilidades de administragdo serio da proprietaria. A empresa se inscreverd na Junta
Comercial do Estado de Goids (JUCEG).

O capital a ser investido na instalagdio da empresa serd de recurso proprio da
empreendedora. Onde tera um desembolso de R$ 60.073,00.
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2.5 Missdo

A missdo da empresa sera oferecer servigos e produtos modernos, com qualidade aos
clientes que desejam um atendimento diferenciado aos seus animais de estimagio, Superando

as expectativas e satisfacio dos clientes.

2.6 Visio

A visio da empresa serd consolidar-se no mercado de prestagio de servigos e
produtos diversificados, com qualidade, sendo a primeira na mente dos consumidores,

atendendo os consumidores em Itapaci e regido.

2.7 Objetivos

Curto prazo:
v" Atender a populaggo de Itapaci;

&

Fidelizar clientes

v’ Prestar servigos e produtos com qualidade.

Médio prazo:
v Sempre buscar melhorias nos produtos e servicos oferecidos;

v" Aumentar o nimero de clientes;

Longo prazo:

v Ser referéncia na mente dos consumidores.
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3 PLANO DE MARKETING

3.1 Mercado

Segundo o SEBRAE (2008) o segmento de lojas de animais — “pet shop” esta
presente no mundo, no Brasil tem crescido muito, os produtos e servigos para animais. Varios
tipos de lojas tém surgido cada’ vez mais diferenciadas. E fundamental ter conhecimento
técnico e realizar pesquisas de mercado para atender o comportamento de compra dos
consumidores atuais e dos novos. Onde delimitada o sucesso ou fracasso do negécio.

De acordo com o SEBRAE (2008), o segmento de negdcios, de “pet shop” no Brasil
¢ recente. Hoje em dia estd havendo uma humanizagio de animais de estimagfo. Com isso as
pessoas estio aumentando o consumo de produtos e servigos voltados para os cuidados de
seus animais de estimag@o. Os pets shops tém ganhado um amplo espago junto a sociedade,
devido as criagdes de animais domésticos em especial de cfes ¢ gatos. O mercado de pet
shops exige servigos e produtos com qualidade e profissionalismo, atendendo as demandas
dos animais de estimagio, devidos os donos dos animais, vé-los como seres que requerem
atendimentos diferenciados e sofisticados.

Segundo a ASSOFAUNA - Associag¢io dos Revendedores de Produtos,
Prestadores de Servigo e Defesa Destinados ao uso Animal 63% das familias brasileiras,
situadas nas classes A ¢ B possuem animais de estimac¢iio € tém um relacionamento de
“familia” com tais animais. Na classe C este nimero aumenta para‘aproximadamente 64%.
Com aumento da populagdo de humanos impulsiona, proporcionalmente o crescimento da
populagio de animais de estimag#io no seio das familias ou pessoas solitarias. Tais animais de
estimagdo tém ganhado mais e mais espagos dentro das residéncias familiares. Este processo
tem crescido muito € quem tem ganhado com isto sdo as lojas de animais — “pet shop”. Tanto
assiin que este mercado apresenta um crescimento médio anual de 17% ao ano desde meados
da década de 90.

Ainda segundo a ASSOFAUNA — Associagio dos Revendedores de Produtos,
Prestadores de Servigo e Defesa Destinados ao uso Animal, antes desta época ndio havia
uma difusdo deste servigo. Atualmente é um mercado que movimenta cerca de R$ 1,5 bilhdes
ao ano. Estima-se que a populagio de animais de estimag¢io apresenta algo em tomno de 25
bilhoes de cdes, 11 milhdes de gatos, 4 milhes de passaros e ainda aproximadamente 500 mil

aquarios no Pais. Ressalta-se ainda que este mercado tem apresentado numeros de
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crescimento bem expressivos ano apdés ano. Uma pesquisa realizada pelo Euromonitor
International indica que a populaciio de animais de estimacgdo cresceu cerca de 185% de 1996
a 2000. O Brasil ﬁossui atualmente a terceira maior populagfio de cdes do mundo, perdendo
apenas para Estados Unidos e China. Segundo pesquisas informais, a distribui¢iio da forma de
alimentagfio dos animais de estimagfio por seus proprietarios é a seguinte: 41% alimentam
seus animais com comida caseira; 22% alimentam seus animais com alimento industrializado;
37% alimentam seus animais misturando comida caseira com alimento industrializado. Diante
destes mimeros, percebe-se que existe um mercado bem expressivo a ser conquistado por este
segmento. Por isso mesmo este nicho de negécios bem como qualquer outro requer
profissionaliza¢fio e a conquista de seu pablico, abrindo assim um espago para entrada no
mercado de um novo conceito de loja que é a que conjuga perfil empreendedor com o
marketing de relacionamento.

Segundo o SEBRAE (2008) os empreendedores deste mercado - lojas de animais —
“pet shop” precisam estar atentos as novas tendéncias tais como: humanizagfio no
atendimento, terapia de relacionamento e busca incessante de prestagio de servigo de
qualidade visando a fidelizagdo de clientes e comercializagiio de produtos de alta qualidade
com pregos atrativos e inovagdes. Este ¢ um mercado que atende a todas as classes sociais,
porém as classes A e B sdo os que mais “investem” no bem estar de seus animais de
estimagdo. A classe média vem assumindo um lugar de destaque na procura dos “pets shops”.

Devido a cidade de Itapaci estar em constante desenvolvimento, animais de
estimagdo também tém aumentando, sendo assim ¢ uma grande oportunidade para o
investimento do empreendimento. Pois as pessoas que desejam e buscam um atendimento
diferenciado para seus animais de estimagfio, devido a cidade néo possuir um pet shop, vio as

cidades as vizinhas, para dar um cuidado especial aos seus animais.

3.2 Descric¢io dos principais servicos e produtos

A empresa Pet Shop Cées & Cia preocupa-se com um publico exigente, devido os
seus clientes serem pessoas, que requerem cuidados especiais e sofisticados aos seus animais
de estimagfio. Com isso todos servigos e produtos oferecidos ao piblico, sera de qualidade,

profissionalismo, com ambiente agradivel e limpo.
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Os servigos oferecidos: banho e tosa de pélos, embelezamento, consultério
veterindrio, ambulatério para atendimento de animais, aplicagfio de vacinas. Os pontos fortes
dos servigos sfo: profissionalismo, responsabilidade e experiéncia. Os pontos fracos sio:
confianga dos clientes em relago aos servigos e cuidados com seus animais de estimacgo.

Os produtos oferecidos serdo: roupas, comida, farmécia veterindria, ragSes, coleiras,
focinheiras, comedores, bebedouros, brinquedos, casinhas, camas e acessérios, caixa para
transporte, correntes, escovas, creme para escovar, colares, lacinhos, gravatas, calcinha
descartavel, deo colnia, Xampu, condicionador, anti cio, bom hélito, bandeja higiénica,
peitoral, gaiolas, aquario, e outros.

Todos os servigos ¢ produtos oferecidos de acordo com os pontos fortes sdo:
produtos com qualidade, e diversificagfo, satisfazendo as necessidades, desejos e sonhos dos
clientes, garantindo o sucesso da empresa. Os pontos fracos sio: a concorréncia e a confianga
dos clientes.

A empresa estard sempre realizando investimentos em aperfeicoamento pessoal na

méo-de-obra qualificada, superando os pontos negativos.

3.3 Estudo dos clientes

Os clientes a serem atingidos sdo pessoas fisicas, de ambos os sexos e faixa etdria
variada que possuem animais de estimaco.

Os clientes desejam tratamentos especiais, com diversos cuidados, pois os animais
ndo sdo tratados como simples animais, e sim animais que requerem cuidados especiais e
meios sofisticados. Eles buscam melhores cuidados, qualidade nos produtos, e servigos,
oferecendo ao seu animal de estimagfio uma beleza diferente para expor 4 sociedade.

A freqiiéncia para utilizar os servigos e compra dos produtos sdo variados,
dependendo do que o cliente necessita, sendo assim, varia semanalmente como banhos, ou
mensalmente como comidas, predutos para higiene e outros.

O cliente utilizard os produtos para higienizago, alimentagfo, dormir e enfeitar seus
animais de estimagio. Os servigos sdo requeridos, devido eles quererem banhos especiais,

medicamentos e atendimento aos animais, proporcionando uma saude e cuidados a eles.
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A empresa oferecera aos clientes um servigo diferenciado, e com qualidade, pregos
acessiveis, pagamentos diferenciados, para que os clientes busquem os servigos e produtos e

recomendem a outras pessoas.

3.4 Estudo dos concorrentes

Na cidade de Itapaci ndo existe nenhuma empresa que atue nesse ramo, ou seja,

oferece tais servigos e produtos. Os concorrentes mais proéximos a cidade s&o: Ceres.

Empresa Qualidade Preco Pagamento | Localidade
Mundo Animal Bom Bom Bom Otimo
Quatro Patas Regular Reguiar Regular Bom

Quadro 2: Estudo dos concorrentes
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009,

A empresa Mundo Animal possui uma qualidade nos produtos, mas os servigos nio
sdo realizados com qualidade e profissionalismo, o prego € alto devido atenderem apenas a
alta sociedade, o pagamento ¢ realizado apenas 4 vista ou no cartfio.

A empresa quatro patas tanto os produtos, como servigos ndo sdo realizados com
qualidade, o pre¢o também ¢ alto, com pagamentos A vista ou no cartiio.

A empresa a ser implantada estard oferecendo aos clientes, produtos e servigos com
qualidade, profissionalismo e responsabilidade, onde oferecerd pregos acessiveis a todos os
tipos de clientes, com pagamento a vista, parcelados em 30/60 dias no cheque ou cart3o.

Com isso, a empresa terd grandes oportunidades para concorrer, visto que seus
concorrentes estio a uma distincia de 50 km, possui um diferencial dos concorrentes, e a
cidade possui muitos proprietérios de animais de estimagdo que desejam e buscam cuidados e
tratamentos diversos para seus animais.

A empresa oferecerd aos clientes, diferengas em relagfio aos concorrentes, para que
eles sintam satisfeitos e nfio procurem os concorrentes. Esses diferenciais sdo: profissionais
capacitados, atendimento com qualidade, produtos diversificados ¢ com qualidade, boa
localizagdo, descontos, vérias formas de pagamento, promogdes, pregos atrativos, ambiente
agradavel e limpo, com salas especiais de tratamentos. Fazendo com que os clientes tenham

confianca e criem fidelidade com a empresa, ndo indo aos concorrentes.
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3.5 Estudo dos fornecedores

Para dar suporte durante todo o ano serd necessério criar relagdes confiaveis com os
fornecedores, para que haja entregas nos dias previstos, compromisso com os pedidos,
qualidade nos produtos, diversificagio e boas formas de pagamento.

Os produtos a serem adquiridos sdo: roupas, comida, farmacia veterinaria, ragGes,
coleiras, focinheiras, comedores, bebedouros, brinquedos, casinhas, camas e acessérios, caixa
para transporte, correntes, escovas, creme para escovar, colares, lacinhos, gravatas, calcinha
descartdvel, deo colénia, shampoo, condicionador, anti cio, bom halito, bandeja higiénica,
peitoral, gaiolas, aquério, e outros.

Os produtos adquiridos serdo dos fornecedores: Mega Atacadista Pet, Vet Line,
Maringé Verde Distribuidora.

Fornecedor Produtos Pagamento Localidade

Mega atacadista Pet | Roupas,  comida,  farmacia | 30/60/90 dias no | Av. Castelo Branco s/ n —
veterindria,  ragGes,  coleiras, | cheque Rio Verde — GO.
focinheiras, comedores,

bebedouros, brinquedos, casinhas,
camas e acessdrios, caixa para
transporte, correntes, escovas,
creme para escovar, colares,
lacinhos,  gravatas, calcinha
descartédvel, deo colénia, xampu,
condicionador, anti cio, bom
hélito, bandeja higiénica, peitoral,
gaiclas, aquario, variedades de
comida, remédios veterindrios

Vet Line roupas, comida focinheiras, | A vista ou no | Goidnia - GO
comedores, bebedouros, | cheque
brinquedos rag@es, deo coldnia,
xampu, condicionador, anti cio,

bom hilito
Maringd  Verde | shampoo animal, rac¢io, Rua vitéria 788, marings -
Distribuidora casinhas, camas e acessorios, _ Parani '

caixa para transporte, correntes
bandeja  higiénica, peitoral,
gaiolas, aquério coleiras,
focinheiras

Quadro 3: Estudo dos fornecedores
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.

A empresa realizara compras com todos os fornecedores, pois todos possuem pregos -

e produtos variados e com gualidade.
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3.6 Estratégias promocionais

As estratégias promocionais que a empresa utilizara serdo: com carros de som, radio
da cidade. Buscando conquistar e criar interesses para que os clientes procurem os servigos e
produtos oferecidos pela empresa.

Na ridio da cidade, realizard uma média de trés chamadas ao dia, propagando todos
os servicos e produtos que a empresa estard oferecendo, incentivando os clientes a
conhecerem a empresa.

A empresa também realizard promogdes, como: na compra acima de 100,00 ganha-se
um banho. A empresa também terd precos acessiveis, qualidade e diversificag@o nos produtos
e servigos, descontos a vista, pagamento facilitado sendo no cheque ou cartéio.

Apds as estratégias realizadas pela empresa, ela espera retorno nas vendas, aumento

de clientes, fidelidade dos mesmo, ¢ reconhecimento na regifo.

3.7 Atendimento ao cliente: vendas e pdés-vendas

Os servigos e produtos serdo vendidos mediante a procura na empresa, onde os'
clientes serdo atendidos com pessoas capacitadas e profissionalismo, garantindo satisfacdo aos
clientes usudrios dos servigos e produtos oferecidos.

A empresa contara com a sala de recepgdo para venda dos produtos, consultério
veterindrio, sala para banho e tosa com abrigo, onde todos os ambientes serfo dotados de fécil
acesso com higienizacfo e cheiros agradaveis.

Os servigos serdo realizados na medida que o cliente solicita, podendo haver espera
se houver filas, como por exemplos: banho, tosa, vacinagfio, em casos especiais 08 animais
terdio preferéncia no atendimento.

As vendas que a empresa realizard serdo referentes aos produtos e servigos, onde o
prego sera cobrado referente a venda.

O pos-venda que a empresa estard realizando, serd contatos com os clientes
informando produtos e servi¢os novos.

Todos os servigos e produtos terdo qualidade, profissionalismo, responsabilidade,

com pregos acessiveis, buscando satisfazer os clientes, garantindo a confianga dos mesmos.



0O cliente procura os
servicos ou produtos na
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com o servico e fica

catisfeito

Figura 1: Atendimento ao cliente
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.
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3.8 Anilise Swot
Andlise Interna
Pontos Fortes Pontos Fracos
v" Disponibilidade de profissionais capacitados,| ¥ Nao possuir experiéncia anterior.
v’ Atendimento com qualidade
v’ Produtos diversificados e com qualidade,
v' Ambiente agradével e limpo, com salas
especiais de tratamento;
i Anilise Externa
Oportunidades Ameagas

v" Unica empresa’do ramo na cidade.
v’ Boa localidade.

v Concorréncia em Ceres

v' Dificuldade para obter clientes.

Quadro 4: Analise Swot
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autorz, 2009,
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Para manter os pontos fortes a empresa estard sempre procurando algo novo, técnicas
diferentes, produtos diferenciados, com equipamentos de ultima geragio. Para atender bem
meus clientes. Para que o ponto fraco nfo torne prejudicial 3 empresa, ela ird realizar
treinamentos junto ao SEBRAE, para que o proprietério realize uma boa administragfo.

Com as oportunidades que a empresa tem, ela ird aproveita-los para garantir uma boa
clientela, tornando-se referéncia na mente dos consumidores. Para que as ameagas ndo
prejudiquem a empresa, ela ird investir nas estratégias promocionais, para obter clientes com

fidelizagio.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizaciio do negécio

Pet Shop Cées & Cia ser4 localizado a Av. Floresta, n° 73 Centro - Itapaci — GO. A
escolha foi por possuir uma boa localizagfio, visibilidade, facilidade no acesso, sendo no
centro da cidade, em uma avenida principal com grande movimento e grande fluxo de pessoas
e veiculos.

O imével serd proprio, ndo necessitando de locagio de imo6vel, para operagio das
atividades. O local atende &s necessidades para realizagiio do negécio, por possuir uma boa
localidade, e boa infra-estrutura, com dgua, energia, telefone.

O imdvel passaré por uma reforma, criando uma decoragéo segundo a atividade fim
realizada, ou seja, a empresa terd ambiente limpo, claro, cheiroso, de forma que os clientes
sintam satisfeitos, criando fidelidade com a empresa. A fachada da loja serd de forma criativa,
chamando a atengfio dos clientes. A sala em que ficard os animais, terd parede de azulejo
branco, para facilitar a limpeza diaria. '

O imovel sera vistoriado pela prefeitura da cidade de Itapaci, e encontra-se
legalizado e regularizado junto ao érgéo publico. Néo ha atrasos em IPTU e nem multas.

A localidade ¢ onde se encontra a maior parte dos negécios da cidade, sendo ponto
de referéncia de localizagBo na cidade, assim ndo ha problemas com os vizinhos, por possui
uma vizinhanga de empresas de diversificados ramos.

Nio existe concorréncia proxima, facilitando para a satisfagdo dos clientes, criando a
fidelidade dos mesmos.

O local escolhido ap6s a reforma, enquadra-se nas condi¢cdes que a empresa pretende

para a criagio do negécio e perante os requisitos estabelecidos pela prefeitura.

4.2 Layout

A empresa Pet Shop Ces & Cia contara com um espago de 78 m’, sem possibilidade
de expansdo na localidade, devido estar entre outras empresas.
A empresa contard com: loja com exposi¢iio dos produtos, consultério véterinario,

escritorio, sala para banho e tosa e sala para os animais.
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A exposi¢do dos produtos serd de forma criativa, separados em sessdes de roupas,
comidas, banho, brinquedos, remédios, acessorios, sendo de facil movimentago, onde os

clientes poderio localizar os produtos desejados com facilidade.

Consultério Sala pra os animais Escritério
Veterinario —~— P
Prateleiras
Sala para banho
e tosa
Caixa
W —onl e ——

Figura 2: Layout
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009,

4.3 Capacidade comercial

A empresa Pet Shop Cdes & Cia funcionara das 8:00 as 18:00, sem paralisagio. A
empresa contard com um quadro de 4 funcionirios, atendendo aos clientes segundo os
servigos e produtos solicitados pelos mesmos.

A empresa terd uma capacidade produtiva em atender uma média de 20 clientes
didrios. A média mensal de atendimento serd de 480 clientes. As vendas didrias serdo em
média de 10 prestactes de sérvig:os €25 produtos, sendo uma média mensal de 240 prestaces
de servigos e 600 produios.

Consultas veterindrias serdio realizadas 3 vezes na semana (segunda, quarta e sexta),
onde atenderd uma média de 6 clientes diarios. Uma média mensal de 72 atendimentos. E nos
outros dias atendera uma média de 4 clientes diarios para atendimentos de banho e tosa, sendo

100 clientes mensais.
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4.4 Processo de comercializaciio e prestaciio de servigos

O processo de comercializagdo dos produtos € de responsabilidade dos vendedores,
onde sfio capacitados e treinados. A empresa possui um ambiente harmonioso e funcional,
atendendo os clientes com satisfagio.

A comercializagio ¢ dividida entre o gerente onde estard realizando compras,
pagamentos, controle de estoque e administragdo. Os vendedores sdo responsédveis pelo
atendimento e venda dos produtos.

Os servigos oferecidos contarfio com profissionais capacitados para atenderem os

clientes que desejam um tratamento diferenciado aos seus animais de estimagfio.

4.5 Dimensionamento de Pessoal

O dimensionamento de pessoal serd a equipe de funcionérios da empresa. Devido a
empresa ser de pequeno porte, essa equipe serd composta por 4 funcionérios. A carga horaria
de trabalho serd de 8 horas didrias, ¢ 44 horas semanais, com funcionamento de segunda a
sabado.

Os cargos serdo divididos em:

v 1 gerente, sendo a proprietaria do estabelecimento, onde realizari todas as operagdes

administrativas da empresa, e atendente de caixa
¥" 1 vendedor, onde realizaré os atendimentos ¢ vendas de produtos;
v" 1 profissional em banho e tosa, onde realizar4 os banhos e tosas com profissionalismo;

v' 1 médico veterinario, que atenderd as consultas veterindrias, vacinas, ¢ outras.

Para a contratacdo dos funcionarios a empresa exigird profissionalismo, experiéncia,
e registro no CRMV?, no caso do médico veterindrio, cursos técnicos, atengdo, bom
relacionamento com os clientes. A selegiio dos profissionais serd por curriculum, onde ird

analisar todos os itens acima.

? Conselho Regional de Medicina Veterindria
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A empresa disponibilizara treinamentos para aquisi¢io de melhor experiéncia. Assim

a empresa acompanhari o mercado em crescimento, atendendo sempre uma politica de

treinamentos.

Devido o veterindrio atender 3 vezes na semana o saldrio inicial sera de R$ 1.000,00,

com possiveis mudancas no decorrer do periodo.

Cargo Pré-labore Encargos Seciais Encargos trabalhistas Total més
. ou saldrio
base
INSS FGTS Férias 1/3 13 Aviso
Férias Salario | Prévio
Proprietaria 1300,00 143,00 X X X X b4 1.443,00
Vendedor 550,00 Simples 44,00 45,83 15,28 45,83 45,83 749,51
Veterindrio 1.000,00 Simples 80,00 83,33 27,78 83,33 83,33 1.357,77
Profissional
em banho ¢ 550,00 Simples 44,00 45,83 15,27 45,83 45,83 749,51
tosa

Quadro 5: Saldrio dos funciongdrios

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009,
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5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Estimativa do investimento total
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Associacao Equcativa Evangelrcs
BIBLIOTECA

Investimento total sdo todos os investimentos gastos para a abertura da empresa.

Sendo a soma dos investimentos fixos, investimentos financeiros e investimentos

operacionais. O investimento total serd de 60.073,00 (sessenta mil setenta e trés reais).

Descricio Total
Investimentos fixos 44.000,00
Investimentos financeiros 10.473,00
Investimentos pré-operacionais 5.600,00
Estimativa do investimento total 60.073,060

Quadro 6: Estimativa do investimento total
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.

5.2 Estimativa dos investimentos fixos

Investimentos fixos séo representados por bens que serfo consumidos a médio ou

longo prazo.
Qtd. Descri¢do Valor unitirio Valor total

2 | Vitrine 550,00 1.100,00
3 | Prateleira 250,00 750,00
1 | Balcio de atendimento 450,00 450,00
1 | Mesa de escrit6rio 500,00 500,00
3 | Cadeira de escritério 100,00 300,00
2 | Bancadas de granito 800,00 1.600,00
2 | Méquina de tosa 30,00 160,00
2 | Tesoura 20,00 40,00
6 | Gaiolas 50,00 300,00
2 | Secador 120,00 240,00
2 | Alicate de unha 25,00 50,00
1 | Chapinha 110,00 110,00
1 | Aparelho de anestesia 1.200,00 1.200,00
1 | Macas em inox 700,00 700,00
2 | Colchio térmico 200,00 400,00
1 | Telefone 100,00 100,00
1 | Computador 1.300,00 1 1.300,00
1 | Maquina TEF 1.500,00 1.500,00
1 | Impressora fiscal 2.200,00 2.200,00

Imovel 30.000,00 30.000,00

Outros 1.000,00

Total 44.000,00

Quadre 7: Estimativa des investimentos fixos
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.
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5.3 Estimativa dos investimentos financeiros

Investimento Financeiro € destinado a formagfio de capital de giro. Onde s3o

representados pela estimativa de estoque inicial e uma reserva técnica em dinheiro.

Descrigiio Total
Estimativa de estoque inicial 5.473,00
Estimativa de capital de giro 5.000,00
Total 10.473,00

Quadro 8: Estimativa do investimento financeiros
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009,

5.3.1 Estimativa de estoque inicial

Estoque inicial sdo todas as matérias-primas que serfio revendidas.

Qtd. Desericio Média Valor unitirio Meédia Valor total
20 | Roupas 10,00 200,00
40 | Ragdo 12,00 480,00
45 | Remédio 5,00 225,060
30 | Coleira 5,00 150,00
30 | Focinheira 7,00 210,00
35 | Comedores 2,50 87,50
35 | Bebedouros 3,00 105,00
60 | Bolinhas de brincar 0,80 48,00
50 | Brinquedos inflaveis 5,00 250,00
25 | Almofada 12,00 300,00
25 | Casinhas 16,00 400,00
20 | Camas 12,00 240,00
15 | Caixa para transporte 20,00 300,00
60 | Correntes 2,80 168,00
30 | Escova 1,70 51,00
30 | Creme para escovar 1,50 45,00
50 | Colares 0,95 47.50

100 | Lacinhos 0,40 40,00
50 | Gravatas 0,50 25,00
50 | Calcinha descartivel 0,80 40,00
20 Déo colbnia 3,40 68,00
30 Xampu 2,90 87,00
30 Condicionador 3,10 93,00
15 |Anti cio 8,00 120,00
15 Bom halito 6,00 90,00
15 [Bandeja higiénica 25,00 375,00
10 [Peitoral 8,00 80,00

5 \Gaiolas 15,00 75,00
5 |Aquario 23,00 115,00
10 ICortador de unhas 12,00 120,00
15 {Pente 1,80 27,00
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10 Tesoura 4,10 41,00
5 |Conjunto de tosa 33,00 165,60
15 [Educador 7,00 105,00
Dutros 500,60
Total 5.473,00

Quadro 9: Estimativa do estoque inicial
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009,

5.3.2 Estimativa de capital de giro

Capital de giro ¢ o montante de recursos financeiros que a empresa precisa manter
para garantir a dinimica do seu processo de negécio.

A empresa Pet Shop Cédes & Cia terd a disponibilidade para o capital de giro em:
5.000,00 (cinco mil reais).

5.4 Estimativa dos investimentos pré-operacionais

Investimentos pré-operacionais sdo gastos realizados antes do inicio das atividades

da empresa, por exemplo: reformas, legislacgo, treinamentos, etc.

Descriciio Total
Reformas 4.300,00
Legalizaciio 500,00
Treinamentos 800,00
Total 5.600,00

Quadre 10: Estimativa dos investimentos pré-operacionais
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009,

5.5 Estimativa de faturamento da empresa

Estima-se um faturamento mensal superior a 13.372,00 (treze mil, trezentos e setenta

¢ dois reais) quando a empresa estiver estabilizada no mercado.

Descrigio Preco Qtd. Qt. anual | Valor mensal | Valor anuaal
unitario mensal
Roupas 17,00 20 240 340,00 4.080,00
Ragdo 22,00 35 420 770,00 9.240,00
Remédio 8,00 40 480 320,00 3.840,00
Coleira 8,00 25 300 200,00 2.400,00
Focinheira 12,00 20 240 240,00 2.880,00
Comedores 5,00 30 360 150,00 1.800,00
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Bebedouros 5,80 30 360 174,00 2.088,00
Bolinhas de brincar 2,50 50 600 125,00 1.500,00
Brinquedos inflaveis 8,00 40 480 320,00 3.840,00
Almofada 22,00 20 240 440,00 5.280,00
Casinhas 30,00 20 240 600,00 7.200,060
Camas 28,00 15 180 420,00 5.040,00
Caixa para transporte 40,00 8 96 320,00 3.840,00
Correntes 5,20 50 600 260,00 3.120,00
Escova 3,10 20 240 62,00 744,00
Creme para escovar 3,20 25 300 80,00 960,00
Colares 2,50 35 420 87,50 1.050,00
Lacinhos 0,80 50 600 40,00 480,00
Gravatas 1,10 35 420 38,50 462,00
Calcinha descartavel 2,00 40 480 80,00 960,00
Déo colbnia 6,50 15 180 97,50 1.170,00
Xampu 5,40 25 300 135,00 1.620,00
Condicionador 5,80 25 300 14500 | 1.740,00
Anti cio 15,00 10 120 150,00 1.800,00
Bom halito 11,00 10 120 110,00 1.320,00
Bandeja higiénica 50,00 10 120 500,00 6.000,00
Peitoral 15,50 5 60 77,50 930,00
Gaiolas 33,00 3 36 99,00 1.188,00
Aquario 48,00 3 36 144,00 1.728,00
Cortador de unhas 25,00 6 72 150,00 1.800,00
Pente 3,70 10 120 37,00 444,00
Tesoura 7,50 8 96 60,00 720,00
Conjunto de tosa 70,00 3 36 210,00 2.520,00
Educador 20,00 10 120 200,00 2.400,00
Banho e tosa de pelo 11,00 100 1.200 1.100,00 13.200,00
Consultério veterinario 40,00 72 864 2.880,00 34.560,00
Embelezamento 7,00 30 360 210,00 2.520,00
Aplicagiio de vacinas 3,00 60 720 180,00 2.160,00
Ambulatério 30,00 15 180 450,00 5.400,00
Outros 1.000,00 12.000,00
Total 13.372,00 160.464,00

Quadro 11: Estimativa de faturamento
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.

-

5.6 Estimativa dos custos variavel mensal e anual

Estima-se um custo mensal de 5.221,05 (cinco mil, duzentos e vinte e um reais e
cinco centavos), e um custo anual de 62.652,60 (sessenta e dois mil, seiscentos e cinquenta e

dois reais e sessenta centavos).
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Deserigiio Custo Qt. Qt. anual Custo Custo anual
unitirio menal mensal
Roupas 10,00 20 240 200,00 2400,00
Ragio 12,00 35 420 420,00 5040,00
Remédio 5,00 40 480 200,00 2400,00
Coleira 5,00 25 300 125,00 1500,00
Focinheira 7,00 20 240 140,00 1680,00
Comedores 2,50 30 360 75,00 900,00
Bebedouros 3,00 30 360 90,00 1080,00
Bolinhas de brincar 0,80 50 600 40,00 480,00
Brinquedos infliveis 5,00 40 480 200,00 2400,00
Almofada 12,00 20 240 240,00 2880,00
Casinhas 16,00 20 240 320,00 3840,00
Camas 12,00 15 180 130,00 2160,00
Caixa para transporte 20,00 3 96 160,00 1920,00
Correntes 2,80 50 600 140,00 1680,00
Escova 1,70 20 240 34,60 408,00
Creme para escovar 1,50 25 300 37,50 450,00
Colares 0,95 35 420 33,25 399,00
Lacinhos 0,40 50 600 20,00 240,00
Gravatas 0,50 35 420 17,50 210,00
Calcinha descartdvel 0,30 40 480 32,00 384,00
Déo colonia 3,40 15 180 51,00 612,00
Xampu 2,90 25 300 72,50 870,00
Condicionador 3,10 25 300 71,50 930,00
Anti cio 8,00 10 120 80,00 960,00
Bom hélito 6,00 10 120 60,00 720,00
Bandeja higiénica 25,00 10 120 250,00 3000,00
Peitoral 8,00 5 60 40,00 480,00
Gaiolas 15,00 3 36 45,00 540,00
Aquaério 23,00 3 36 69,00 $28,00 |
Cortador de unhas 12,00 6 72 72,00 864,00
Pente 1,80 10 120 18,00 216,00
Tesoura 4,10 8 96 32,80 393,60
Conjunto de tosa 33,00 3 36 99,00 1188.00
Educador 7,00 10 120 70,00 840,00
Vacinas 2,00 100 1.200 200,00 2.400,00
Remédios 10,00 80 960 800,00 9.600,00
Cremes hidratantes 2,50 20 240 50,00 600,00
Col6nias 3,00 20 240 60,00 720,00
Seringas 0,30 100 1.200 30,00 360,00
Outros 340,00 4.080,00
Total 5.221,05 62.652,60

Quadro 12: Estimativa dos custos varidvel mensal e anual

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009,
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5.7 Estimativa dos custos com comercializacio
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Custos com comercializagio representa os gastos com impostos e comissdes a

vendedores ou representantes. As vendas estimadas serdo em 141.504,00 (cento e quarenta e

um mil, quinhentos e quatro reais), com uma aliquota de 5,47% de acordo com o

enquadramento do Simples Nacional.

Descrigiio % do imposte | Faturamento estimado RS | Custo total RS
Imposto SIMPLES NACIONAL 5,47 160.464,00 8.777,38
Total 8.777,38

Quadro 13: Estimativa dos custes com comercializacdo
Fonte: Dados da pesquisa, elaborade pela autora, 2009,

5.8 Estimativa dos custos com mio-de-obra

Os custos com mdo-de-obra é a definicio do numero de pessoas que serdo

contratadas para realizar as diversas atividades do negécio, bem como os respectivos salarios

€ encargos sociais.

Cargo Qtd. Saldrio Encargos | Encargos | Salario + encargos

mensal RS % mensal RS total annal RS
Pré-labore 1 1.300,00 11 143,00 17.316,00
Vendedor 1 550,00 8,0 44,00 7.128,00
Veterindrio 1 1.000,00 3,0 80,00 12.960,00
Profissional banho e tosa 1 550,00 8,0 44,00 7.128,00
Total 3.400,00 311,00 44.532,00

Quadro 14; Estimativa dos custos com mio-de-obra
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.

5.9 Estimativa dos custos com deprecia¢io

Depreciacgo é um pedago do custo do investimento distribuido pela sua vida 1til

estimada.

Descrigiio Valor do bem Vida titil (anos) Depr. mensal Depr. anual
Equipamentos 2.500,00 8 26,04 312,50
Equipamentos 5.100,00 5 85,00 1.020,00
de informdtica
Moveis 5.400,00 10 45,00 540,00
Total 13.000,00 156,04 1.872,50

Quadro 15: Estimativa dos custos com depreciagiio
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.
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5.10 Custos fixos e varidveis
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Custos fixos Valor mensal RS Valor anual RS
Depreciacio 156,04 1.872,50
Mio-de-obra e encargos 3.711,00 44.532,00
Total dos custos fixos 3.867,04 46.404,50
Custos variaveis Yalor mensal RS Valor anual RS
Custos de materiais 5.221,05 62.652,60
Impostos 731,45 8.777,38
Total custos varidveis 5.952,50 71.429,98
Total dos custos (fixos -+ varidveis) 9.819,54 117.834,48
Quadro 16: Estimativa dos custos fixos e variaveis
Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.
5.11 Estimativa das despesas
Despesas Valor mensal RS Valor anual R$
Agua 150,00 1.800,00
Energia 200,00 2.400,00
Telefone 100,00 1.200,00
' Propaganda 250,00 3.000,00
Materiais de limpeza 60,00 720,0
Honoréarios do contador 130,00 1.560,00
Manutengdo dos equipamentos 120,00 1.440,0
Total 1.010,00 12.120,00

Quadro 17: Estimativa das despesas

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2009.

5.12 Demonstrativo de resultado

E o demonstrativo das receitas e custos de um determinado periodo, permitindo

apurar o resultado (lucro ou prejuizo) da empresa.

Descricao

Valor anual

RECEITA OPERACIONAL BRUTA

Vendas dos servigos 160.464,00
CUSTOS OPERACIONAIS

{-)Custos fixos e variaveis 117.834,48
(=) LUCRO BRUTO 42.629,52
DESPESAS OPERACIONAIS

{-) Despesas 12.120,00
LUCRO 30.509,52

Quadro 18: Demonstrativo de resultado

Fonte: Dados da pesquisa, elaborado pela autora, 2069,
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5.13 Indicadores de viabilidade

5.13.1 Margem de contribuicéio

IL.M.C. = Receita Total —~ Custos Varidveis Totais

Receita Total de vendas
IM.C=160.464.00—-71.42998 = 0,5549 OU 55,49
160.464,00

5.13.2 Ponto de equilibrio

E o quanto uma empresa precisa faturar ou quantas unidades precisam ser vendidas

para cobrir os custos totais.

P.E. =custo ¢ despesa fixo = 58.524.50 = 105.468,55
ILM.C. 0,5549

Isto quer dizer que a empresa terd uma receita R$ 105.468,55 anual ou R$ 8.789,05
mensal, para cobrir todos os custos ¢ despesas

Devido a empresa estar iniciando, ¢ um valor satisfatdrio, pois se ela vender de RS
13.372,00 mensal, ela precisard vender no minimo R$ 8.789,05 para cobrir todos os custos e

despesas.

5.13.3 Lucratividade

Mede o lucro liquido sobre as vendas. Indica competitividade, pois um negdcio

lucrativo faz investimentos em divulgacio, diversificagdo, equipamentos, etc.

Lucratividade = lucro liquido x 100 = 30.509.52x 100 = 19,01%
Receita total 160.464,00

Significa que sob R$ 160.464,00 da receita total, sobram, R$ 30.509,52 em forma de

lucro, apds pago todos os custos e despesas, indicando uma lucratividade de 19,01% anual
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Segundo o SEBRAE (2007) Para as micro ¢ pequenas empresas a lucratividade
(lucros sobre as vendas) varia entre torno de 5% a 10% para industria e comércio. No caso de

prestadoras de servigos ficam em torno de 15% a 20%.

5.13.4 Rentabilidade

E um indicador de atratividade, Mede o retono do capital. E obtido sob a forma de

(%) por més ou ano. E comparado com os indices do mercado financeiro.

Rentabilidade = lucro liquido x 100 = 30.509.52x 100 = 50,79%
Investimento total 60.073,00

Significa que a empreendedora ird recuperar 50,79% anual, ou 4,23% mensal do
valor investido.

Segundo o SEBRAE (2007), as micro e pequenas empresas, devem ter uma
rentabilidade entre 2% a 4% mensal, e a empresa a ser implantada tem 4,23% mensal estando

dentro dos indices estabelecidos pelo mercado.
5.13.5 Prazo de retorno de investimento

Mede também a atratividade. Indica o tempo para que se recupere o que foi

investido.

Pay back = jnvestimento total = 60.073.00 = 1 ano e 11 meses e 18 dias
Lucro liquido 30.509,52

Isso é bom porque a empresa ird gastar pouco tempo para ter de volta o que foi

investido. Sendo de 1 ano e 11 meses ¢ 18 dias.
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3.15 Taxa Minima de Atratividade (TMA)

TMA ¢ a rentabilidade minima exigida dos investimentos pelos dirigentes da
empresa como parte da sua politica de investimentos.

A empresa Pet Shop Cdes & Cia terd uma atratividade de 18% a.a. sendo 1,3888%

a.m.,

5.16 Taxa Interna de Retorno (TIR)

TIR ¢ a taxa que em determinado periodo de tempo, iguala as entradas. de caixa com
as saidas de caixa.
Valor do Investimento = 60.073,00

TIR = 50,60%
E bom porque a TIR de 50,60% supera a TMA estabelecida de 18%

5.17 Valor presente Liquide (VPL)

VPL é a formula matemadtica-financeira de se determinar o valor presente de
pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o custo do
investimento inicial. Basicamente, € o calculo d& quanto os futuros pagamentos somades-a-um
custo inicial estaria valendo atualmente.

Entradas — Investimento Inicial = RS 182.614,82 - RS 60.073,00 = RS$ 122.541,82

Total = RS 182.614,82

E bom porque ela ter4 valores positivos, sendo lucrativo para a empresa.

5.17.1 Valer Presente Liquido descontado

51.961,99
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6 AVALIACAO DO PLANO

Apb6s a conclusdo do Plano de Negdcio, identificou a viabilidade para a criagfio da
empresa Pet Shop Cées e Cia na cidade de Itapaci — GO. Analisando ¢ estruturando as idejas
para serem mais claras e objetivas para a criagdo do empreendimento.

Com o plano de negoécio identificou o mercado, pontos fortes e fracos, oportunidade
¢ ameagas, viabilidade e outros, sendo possivel prevenir os riscos e problemas.

Com o plano de marketing foi possivel identificar 0 mercado, os tipos de clientes, os
fornecedores realizando parcerias, como agir diante dos concorrentes tornando diferencial na
cidade, estratégias promocionais para conquista dos clientes, e anélise SWOT.

O plano operacional percebeu que a empresa instalada contari com um espago
amplo, com boa localidade, de facil acesso, nfio havera custos com aluguel por ser de
propriedade da empreendedora, capacidade de comercializagio e prestagfio dos servigos e a
méo-de-obra da empresa.

Através do plano financeiro, identificou-se vérios fatores positivos, confirmando a
viabilidade de criagio da empresa, devido ter: o ponto de equilibrio no valor de R$
105.468,55 anual, lucratividade de 19,01% anual, rentabilidade de 50,79% anual e um perfodo

de 1 ano e 11 meses para recuperar o capital investido que foi de recurso proprio.
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CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho foi de grande valia para a vida profissional da pesquisadora, tendo em
vista a crenga e visdo distanciadas da realidade, que possuia antes da realizagdo do mesmo a
respeito da criagdio de um negdcio. Este também podera contribuir para outras pessoas, que
também pretendem abrir um negécio e talvez necessitem de uma base tedrica para a
confecgdo do plano de negdcio.

As dificuldades encontradas para a confecgfio do trabalho podem ser descritas, em: a
locomogdo e os dispéndios obtidos para receber orientagdes aos finais de semana, tendo em
vista a distdncia da residéncia & Faculdade. No mais, tudo corren bem e pode-se considerar o

aprendizado imensurédvel para o crescimento da vida profissional.
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