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RESUMO

O trabalho consiste na apresentacdo de um plano de negdcio de uma empresa no ramo de
vendas de racao para pet e a viabilidade econdmica do presente empreendimento que ja
se encontra em funcionamento desde 2019 com sede do deposito em Penha/SC mas com
area de abrangéncia de Florianopolis a Joinville. Como indicadores da viabilidade do
empreendimento, foram utilizados indicadores basicos como VPL (Valor Presente Liquido),
TIR (Taxa Interna de Retorno) e Payback. De acordo com os resultados obtidos através da
planilha de Fluxo de Caixa, o empreendimento é um investimento viavel, oferecendo um
VPL positivo de R$14.218,28, com um Payback de 2,7 anos.

Palavras-chave: Plano de Negdcio, ragéo, pet, empreendedorismo.
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1. INTRODUCAO

O empreendedorismo se mostra mais presente no Brasil nos ultimos anos,
pois se torna uma opcao de carreira diante das dificuldades socioeconémicas
enfrentadas pela populacdo que esta em formacdo, em andamento ou que ndo tem
conhecimento técnico para as vagas no mercado de trabalho. No primeiro
quadrimestre de 2022 o Brasil registrou abertura de mais de 1,3 milhdes de empresas,
com esse resultado, o total de empresas ativas no pais subiu para 19.373.257
MINISTERIO DA ECONOMIA (BRASIL, 2022).

Para a implantacdo e gestdo de uma empresa existe um conjunto de
habilidades e conhecimentos que devem ser adquiridos para a estruturacdo de um
negocio. Deve-se entender o comércio em questao juntamente com seu segmento e
seus clientes, para que possa atingir seu publico com seguranca para a elaboracao
de seu plano de negdcio.

O mercado para produtos e servicos para animais de estimagdo vem
ganhando grande destague mundial e caracteriza-se como um novo e lucrativo
segmento da economia. O Brasil encerrou 2021 com 149,6 milhdes de animais de
estimacdo, um aumento de 3,7% sobre os 144,3 milhdes do ano anterior. Os cées
lideram o ranking, com 58,1 milhdes de individuos e os gatos figuram em terceiro
lugar, com 27,1 milhdes (INSTITUTO PET BRASIL, 2022).

A criacdo dessa atividade tem como objetivo também uma forma de incentivar
e auxiliar as pessoas na busca por alimentos de qualidade para pets através de um
servico de vendas de racbes a domicilio, oferecendo um servico de alto nivel,

garantindo agilidade e comodidade aos nossos clientes.
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2. OBJETIVOS

2.1 Objetivo Geral

- Elaborar um Plano de Negdcio de uma empresa de vendas de racdo PET.
2.2  Objetivo Especifico

- Qualificar a gestdo da empresa Goetten Comeércio de Racoes;
- Planejar o crescimento das vendas de racao pet para o periodo de 202 a 2025.
- Analisar a viabilidade econémica do empreendimento.

- Contribuir no fortalecimento do empreendedorismo na area de producdo animal.

3. REVISAO BIBLIOGRAFICA

3.1 Mercado PET no Brasil

O mercado pet engloba uma variedade de animais, sendo eles: céaes, aves,
gatos, peixes, entre outros. Dentre as varias espécies de animais, cdes e gatos sédo
0s animais de companhia que predominam no segmento brasileiro. Se ndo é de hoje
gue os animais de companhia convivem com seres humanos, ha que observar que
nas ultimas décadas houve importantes mudancgas no tratamento humanizado deles.
Trata-se de considerar os PETs como membros da familia, o que implica em novas

formas de cuidado, respeito e de necessidades de alimentacdo saudavel, higiene.

3.2 Oportunidades de mercado no segmento de rac0es para caes e
gatos no Brasil

Caes e gatos fazem parte das espécies de animais domésticos ha centenas de
anos. Contudo, o que se identifica nas décadas recentes € uma mudanca geral na
relacdo entre humanos e animais, tais espécies em particular, onde estes passam a
ocupar espacos afetivos, sociais e geograficos que os aproximam mais dos humanos.

O mercado pet food vem engatinhando ao longo dos tempos desde a criacdo do
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primeiro biscoito canino por James Spratt na Inglaterra (GATES, 2008). Conforme
Kulick (2009) a industria pet food € uma criagéo recente.

De acordo com a Associacdo Nacional dos Fabricantes de Alimentos para
Animais de Estimacdo, ABINPET, existem no Brasil 55,9 milhdes de caes e 25,6
milhdes de gatos. Em 2015, o Brasil foi o0 segundo maior do mundo em cées, gatos e
aves, e o terceiro maior do mundo em faturamento segundo ABINPET.

Assumidos como “parte da familia” ocupam os sofas e camas, requerendo
cuidados e tratamento similar aos atribuidos as criancas. Esta mudanca de
perspectiva, € acompanhada de um crescimento do numero de animais PET,
presentes em quase todos os lares do pais. O mercado de rac¢des, tanto cresce devido
ao aumento do nimero de caes e gatos, como também devido a uma perspectiva
moral de humanizacdo dos animais, que tem feito com que pessoas que sempre
tiveram estes animais passassem a adotar as ragdes como principal meio para
alimenta-los. A industria voltada para os PETs cada vez mais desenvolve produtos
objetivando oferecer ndo somente uma dieta nutritiva e completa, mas assegurar, por
meio dela, facilidade no fornecimento e contribuir para a higiene dos animais. Estudos
também apontam o aumento da procura pela alimentos naturais, o que promove, de
um lado, o desenvolvimento de ragbes com ingredientes organicos ou livres de
aditivos quimicos, de outro, o crescimento de opc¢des de alimentacao a partir de outros
produtos, ndo restritos a racdo (MAZIB; MOURA, 2017).

Segundo Mazon; Moura (2017) até a década de 1980 no Brasil a maioria dos
cdes e gatos era alimentada com restos de comida de seus proprietarios e havia
poucas industrias que investiam em racdes para animais de estimacdo. As autoras
indicam que o crescimento do mercado de racdes, esteve associado a mudancas de
hébitos de consumo de uma populacdo de classe média cada vez mais urbana e a
difusdo do uso de produtos industrializados, sobretudo, racdes para segue uma ideia
gue os associa a equilibrio nutricional, saude e higiene dos animais e dos seus
proprietarios e praticidade. Segatta (2012) cita que o nucleo de construcdo da ideia
gue os animais devem fazer parte ativa dos lares, e, portanto, os “animais sdo como
gente” e, implica em uma moralidade de cuidados novo na relagédo entre humanos e
animais. Considera que ha uma dimens&ao econdmica a ser considerada no mercado
pet, pois 0 processo de humanizacdo dos animais, implica em considerar novas

necessidades destes no ambito do orgamento familiar.
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Nestes termos, o mercado de ragbes PET, assim como mercados
agroalimentares, é afetado pela variagdo de renda da populagdo. Se por um lado
considerar o animal como parte da familia, coloca as necessidades deste como
prioridades (saude, alimentacéo e conforto), e por outro, caes e gatos, também sentem
os efeitos das restricbes orcamentérias, abrindo espaco para a segmentacdo de
produtos e servigos desenvolvidos e ofertados para diferentes tipos de clientes.

3.3 0 crescimento do mercado e diversificacdo dos produtos e
servi¢cos no segmento

Segundo dados da Associacao Brasileira da Industria de Produtos para Animais
de Estimacédo (ABINPET, 2021) o faturamento da industria pet entre janeiro de 2021
a dezembro foi R$ 35,8 bilhdes, sendo que 79% foram no setor pet food, que consiste
na venda de alimentos industrializados para animais de estimagdo. O primeiro
trimestre de 2022, o segmento de Pet Food, faturou R$ 33,1 bilhBes e aumento de
16,7% sobre o valor consolidado do ano passado.

Um dos fatores fundamentais para esse crescimento foi a pandemia, pois 0
setor foi considerado comeércio essencial, com isso 0s petshops se mantiveram
abertos. Outro fator foi 0 home office, onde a populagéo que antes morava sozinha e
passava o dia todo no trabalho, durante a pandemia e decorrente ao isolamento social,
buscou na companhia dos animais de estimacao um alivio para a sensacao de solidao,
0 que fez o numero de animais adotados nesse periodo aumentar. No mercado pet
brasileiro, por segmento, o faturamento em percentual no ano de 2020 a 2021 foi
distribuido, sendo: alimentacéo (79%), pet care (7%) e veterinario (14%). (ABINPET,
2021).

Paralelamente, a situacdo macroecon6mica do pais, afetou o mercado de
racdes de duas formas: i) elevacao dos precos dos produtos pet food, particularmente
gerado pelo alto custo dos insumos e das matérias-primas (soja, milho e proteina
animal), fazendo com que as empresas do ramo buscassem novas medidas para
minimizar os impactos. li) diminuicdo da renda de muitas familias, que tiveram que
ajustar seus orcamentos domeésticos. Para um grupo importante da populagdo que
possui PET, isso significou a busca por rac6es mais baratas e basicas, renunciando a

opcOes alimentares especificas para seu animal. Por esse motivo atualmente existem
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variadas opg¢Oes de ragBes no comércio, sendo possivel atender todas as classes

econdbmicas.

3.4 Tipos de canais de distribuicdo do mercado de racdes para caes
e gatos

No estudo de Mazon; Moura (2017) observam como uma tradicional casa
agropecudria transforma-se a partir da década de 2000 em uma Agropet no municipio
de Rancho Queimado. Este caso, demonstra como uma empresa presente no varejo,
transforma-se em loja especializada para produtos Pet, acompanhando a tendéncia
de crescimento do mercado de racdes para animais de estimacdo. O caso €
emblematico, pois trata-se de uma empresa situada em cidade do interior de Santa
Catarina, predominantemente agricola, indicando que a mudanca na relagdo com os
animais ndo se localiza exclusivamente nos grandes centros urbanos. De outra parte,
demonstra que essa transformacao dos canais de distribui¢cdo, consolida uma rede de
agropets que otimizam sua tradi¢cdo e relacionamento com produtos agropecuarios
em geral, para um segmento especifico, fomentando o acesso a racdes para seus
tradicionais clientes, como ampliando sua atuac&o novos clientes a partir da referéncia
comercial e social que possuem nas cidades ou bairros onde estavam situados

No decorrer dos Ultimos anos, com o0 surgimento de novos recursos
tecnoldgicos voltado a compras facilitadas pela internet, as compras do varejo também
migraram para o0 mundo digital, pois os clientes podem utilizar a tecnologia mével,
midias sociais e sites para completar sua jornada de compra, reduzindo assim sua
dependéncia e deslocamento até os varejos fisicos

Conforme Batalha (2013) os canais de distribuicdo abrigam-se em dois grandes
grupos: industria e varejo. Seguindo esta classificacdo do autor, a seguir apresenta-

se tipos de canais de comercializagdo e algumas de suas caracteristicas:
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Tabela 1 - Industria e varejo

Tipo de canal de  Caracteristica Produtos Produto Tipo de clientes
comercializacéo Geral associado
aum
servi¢co?
Petshops, Varejo Grande Por vezes Proprietarios dos
agropets variedade de com animais
produtos. consultas,
orientagcao
zootécnica e
veterinaria
Supermercados Varejo Produtos N&ao Proprietarios dos
e mercearias basicos com animais
precos baixos
e médios
Rede lojas da Concentracdo Nao
prépria em poucos
indastria produtos
Representantes Indulstria e Concentragcdo N&o Lojas
comerciais varejo em poucos especializadas,
produtos supermercados
Vendedores Presentes Concentragdo Sim, quando Proprietarios dos
autdbnomos principalmente em poucos estes animais
no varejo, mas produtos possuem
por vezes sendo formacado na
o elo direto entre area.
inddstria e
cliente final.
Lojas virtuais Varejo Grande Sim, Proprietarios  dos
especializadas variedade de  orientacbes animais;
produtos sobre 0 petshops/agropets
produto
Plataformas de  As ragbes Concentracdo Na&o Proprietarios  dos
produtos em podem ser em poucos animais; lojas
geral adquiridas em produtos especializadas;
plataformas supermercados
como
Mercado Livre,
Shoppe,
Amazon

Fonte: Elaborado pelo autor

Por sua vez esses canais sao divididos em 4, na Figura 2 ocorre essa divisao

de forma a ilustrar esses canais.
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Figura 1 - Denominagé&o dos canais de varejo
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Fonte: GS1 Brasil apud PIZZANI (2019)

Esses canais sao descritos por Pizzani (2019) como: i) O single channel (canal
Unico) é o inicio de praticamente toda empresa de varejo. Tem um Unico canal de
comunicacdo com seu cliente (seja loja fisica, seja e-commerce). li) Por seu turno, o
multichannel tem seus esforcos na divulgacdo de sua marca e busca atingir seu
publico-alvo por meio de uma combinacdo de canais: lojas fisicas, e-commerce;
porém, sdo entidades independentes para o devido alinhamento com o publico
especifico de cada canal. Do ponto de vista do shopper, devido a separagdo dos
canais, o cliente ndo pode beneficiar-se de um desconto pela loja fisica no canal online
(site) do varejista e vice-versa. Ja4 do ponto de vista do varejista, essa separacéo de
canais impossibilita o compartilhamento dos dados e informagdes ou a integragcéo de
estoques dos diferentes canais. lii) O cross channel (cruzamento de canais) é onde
os diferentes canais online e offline se cruzam e se relacionam, baseado em uma
estratégia Unica, para que trabalhem de forma conjunta. E considerado um dos
primeiros estagios em integrar a loja fisica e os canais online, alavancando as
funcionalidades cruzadas entre ambos.

A partir desta classificacdo, observa-se que os canais podem ser multiplos e
se cruzarem entre si, sendo muitas vezes utilizados e operados pelo mesmo
empreendimento. Nestas classificacdes de multi e crosschannel os limites entre o

setor de varejo e industria ficam mais sensiveis. Esta analise, pode ser um caminho
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para compreender por que o crescimento de canais de vendas on line, nem sempre
concorrem diretamente com os demais, pelo contrario, podem complementar e

ampliar oportunidades para 0s que nao apostam nesta modalidade.

3.5 Tipos de racOes para cées e gatos

Atualmente é encontrado uma enorme variedade de tipos de ragdo, feitas
especialmente para suprir as necessidades existentes dos pets, podendo variar de
acordo com a idade, porte, peso e até mesmo casos clinicos (racdes
medicamentosas) ou alergias.

As racdes podem ser divididas em trés categorias principais:

Racdo STANDARD: Essa racdo é mais acessivel, e possui 0s niveis minimos
de proteinas para tornar o alimento completo.

Racao PREMIUM: Possui uma variedade de sabores maior e conta com indices
de proteinas mais altos e pode conter a inclusdo de vitaminas e minerais na
composicao

Racdo SUPER PREMIUM: Ingredientes de altissima qualidade com proteinas
animal que contém um maior valor nutricional, promovendo um melhor aproveitamento

de nutrientes.

3.6 Empreendedorismo

Ao longo dos tempos um ndmero maior de pessoas esta em busca de seu
negocio préprio, os chamados empreendedores, que S80 pessoas gque possuem uma
motivacdo como paixao pelo que fazem ou até mesmo uma necessidade de querer
deixar um legado.

Esse conceito de empreendedorismo tem sido difundido no Brasil, nos ultimos
anos, intensificando-se no final da década de 1990. Com a discussédo sobre tema
empreendedorismo no Brasil e sobre pesquisas relacionadas o Governo Federal
acabou criando um programa ao publico chamado de Brasil Empreendedor em 1999
gue teve como programa principal a capacitacdo de um milh&o de empreendedores
sobre a elaboracao de plano de negécio.

Com o avanco da tecnologia e das demandas de produtos e servicos o

Brasil apresenta um grande potencial para empreendedorismo. De acordo com a
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Global Enterpreneurship Monitor, a taxa de Empreendedorismo é de 38,7 (GEM,
2019), segundo melhor patamar de empreendedores desde 2002.

A énfase dada ao empreendedorismo associa-se também a transformacdes no
mercado de trabalho. Na medida que se reduzem as oportunidades formais no setor
privado e publico de emprego de trabalhadores em geral e profissionais
especializados, para muitos a opgao € “empreender”, ou seja, criar um negocio por
conta propria, ou uma atividade capaz de assegurar renda. Os desafios inerentes a
este processo estdo ndo somente na necessidade de conhecer e ter experiéncia sobre
a atividade e negdcio, mas a capacidade de inovar, assumir riscos e ser responsavel
pela gestao do seu negdcio, habilidades estas que ndo eram centrais para o mercado
de trabalho cujas atribuicbes eram meramente operacionais e executivas.

Em numeros absolutos, estima-se que haja 53,5 milhdes de brasileiros (18-64
anos) a frente de alguma atividade empreendedora, envolvidos na criagdo de novo
empreendimento, consolidando um novo negécio ou realizando esfor¢os para Taxas
de Empreendedorismo no Brasil em 2019.

Na Figura 1 do gréfico sobre o relatério de empreendedorismo de 2019
da Global Entrepreneurship Monitor (GEM), onde as siglas representam a taxa de
empreendedorismo total (TTE), taxa de empreendedorismo inicial (TEA) e a taxa de

empreendedorismo estabelecido (TEE).

G RﬁFlCD 1.]  Taxas'(em %)de empreendedorismo segundo estagio do
empreendimento TEA, TEE, TTE - Brasil - 2002:2019

93 387
364 B0

Empreendedores iniciais Empreendedores Estabelecidos e  Tot3l  ee—

Fonte: GEM Brasil 2019
' Percentual da populacio de 18 a 64 anos.

Fonte: GEM (2019)
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Segundo o SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) o Brasil possui 7,5 milhbes de micro e pequenas empresas,
sendo que essas representam 99% dos negocios e sdo responsaveis por 30% do
Produto Interno Bruto (PIB). Tornando oportuno a criagdo de uma empresa pet, com
um conceito de empreendedorismos, tendo em vista a maior parte dos negdcios

criados no pais sdo pequenas empresas.

3.7 O crescimento do marketing e vendas digitais

Em 2020, o comércio eletrénico representou 4,6% das aquisi¢cées de produtos,
mas em relagao a 2019, houve um crescimento de 25%, de 2020 para 2021, a alta foi
de 48%. Como dito anteriormente, a pandemia acelerou muito o e-commerce entre as
empresas de pet, sendo o 11° maior ticket médio em vendas online.

A tendéncia de crescimento dos mercados digitais também atinge o segmento
PET. Um estudo feito pela Instituto Pet Brasil, revelou que 74% dos clientes ja
efetuaram suas compras em plataformas digitais, e grande parte dessas pessoas
pretendem manter esse habito de consumo. As vendas online acabam se tornando
mais chamativas e de maior interesse ao consumidor pois o custo dos produtos
geralmente é menor, pois a venda digital ndo conta com aluguel de estruturas fisicas
e em alguns casos o empreendedor ndo necessita de varios funcionarios para
atendimento ao cliente, desde modo o gasto mensal fixo se torna mais baixo.

Como é uma tendéncia recente, ndo € possivel saber como o crescimento dos
canais de comercializacdo e vendas digitais podem modificar ou até substituir as
modalidades tradicionais de vendas baseadas em lojas fisicas e na interacédo
vendedor/cliente face a face. Ha que questionar-se sobre quais as oportunidades de
empreender no ramo de venda de racgdes pet utilizando como diferencial, justamente
esta relacdo direta face a face, justamente contrariando a tendéncia geral da
digitalizacdo, focando na formacdo de um portfolio de clientes que valorizam o

relacionamento pessoal, a visita em domicilio, mais que o proprio pre¢co do produto.
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4. METODOLOGIA

O empreendimento objeto de analise se refere a empresa Goetten Comércio
de Racdes. A empresa foi criada em 2019 e no momento requer a construcdo de um
plano para organizar as acfes para 0s proximos anos. Neste sentido, a metodologia
utilizada para planejar detalhadamente a empresa é o plano de negocios, conforme
Dornelas (2013), Bernardi (2010) e Rosa (2013).

Considerando a natureza da empresa - focada no ramo de vendas de racdes -
e ser um empreendimento que ja esta em funcionamento, opta-se por construir o plano
de negdcios para um periodo de 36 meses (janeiro-2023 a dezembro-2025), tendo
como ponto de referéncia as informacdes e dados da empresa no ano de 2022.

Destaca-se que ha basicamente dois modelos para elaborar um plano de
abertura de uma empresa: o plano de negdcio propriamente dito e o Business Model
Canvas. O Plano de Negdcios trata-se de um modelo que tem a pesquisa aprofundada
sobre o0 contexto e cenarios sempre embasados em informacdes realistas para
detalhar as estratégias, o marketing e o financeiro (BERNARDI, 2013). J4 o Canvas
trata-se de um modelo mais recente que focaliza na modelizac&o visual de propostas
de valor orientando de forma rapida as diretrizes para criacdo de um novo negdcio
(DORNELAS, 2013).

Os autores que tratam do plano de negdcios, salientam que esta estrutura pode
ter variac6es de acordo com a finalidade do préprio plano. Rosa (2013), destaca, por
exemplo, que se a finalidade do plano € captar recursos em agentes financeiros ou
investidores, deve ter um maior detalhamento no plano financeiro. Se o objetivo é
apresentar o mesmo como ferramenta de planejamento e discutir metas a médio e
longo prazos entre os executivos de uma empresa, a parte inicial (estratégica) deve
ser destacada e talvez o modelo Canvas possa ser 0 mais recomendado. Em suma,
a elaboracéo do plano deve contemplar todas as dimensfes do empreendimento, mas
sua forma e detalhamento variam de acordo com a finalidade.

Para o caso deste projeto, optou-se pelos modelos de plano de negécios
propriamente dito, por ser o mais utilizado por profissionais de diversas areas do
conhecimento e por requerer uma analise aprofundada, mas permitir a construcao de

um plano no qual o equilibrio entre as dimensdes operacionais, estratégicas,
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prospeccéo de clientes, diferenciais e produtos permitam subsidiar o empreendedor
no avango ou ndo da concretizacdo de sua ideia de negocio.

Destaca-se que as duas metodologias, tem capacidade de subsidiar a tomada
de deciséo e o dimensionamento de novos negocios e seu dimensionamento e, mais
gue isso, subsidiar os agentes envolvidos na gestdo de seus empreendimentos. I1SSo
exige procedimentos metodologicos complementares para envolvimento das pessoas
envolvidas nos planos e atividades durante todo o processo.

Dornelas (2013) destaca que o plano de negocios possui uma estrutura basica
(roteiro) composto por:

1. Sumério executivo: resume todo o plano. Deve permitir os elementos
centrais de todas as partes do plano. O sumario também é utilizado para
apresentar o plano para interessados.

2) Visao geral do negécio ou plano estratégico: aqui estdo contidas o objetivo
estratégico a médio e longo prazo, bem como valores e visdo do empreendimento.
Nesta parte apresenta-se também a analise do ambiente (mercado) onde o negdcio
ird se inserir, descrevendo as caracteristicas do mercado, concorrentes, oferta e
demanda e a vantagem competitiva do empreendimento.

3) Plano Operacional: descreve a estrutura organizacional e seu
funcionamento, apresentando a estrutura fisica, equipe de colaboradores, redes de
cooperacao e capacidade de gestdo e execucdo das atividades.

4) Plano de vendas e marketing: Detalha os produtos e servicos que serao
oferecidos ou gerados pelo empreendimento, ciclos de inovacdo deles. Isto é
importante para deixar claro qual o portfélio de produtos objeto das vendas. Apresenta
a perspectiva de vendas e as estratégias para atingir o volume ou faturamento destas.
Nesta parte, deve-se destacar se o objetivo € aumentar o faturamento (Receitas)
ampliando o volume de vendas para os mesmos clientes ou prospectando novos.
Caso haja projecdes para novos clientes € preciso detalhar guem ou onde localizam-
se estes novos clientes e como se chegara até eles. O marketing aparece nesta parte
do plano, pois compreende o conjunto de agcbes a serem desenvolvidas para alcancar
as metas. Muitas vezes, se confunde marketing com acbes de comunicagcédo e
promocao dos produtos ou da empresa. Contudo, esta € apenas uma das dimensdes
do marketing. Tratar dele, significa detalhar todas as a¢des necessarias para alcancar
as metas. Abordar o relacionamento com o cliente, as inovacdes do negdcio,
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explorando o diferencial do empreendimento em relacdo aos concorrentes Sao
aspectos que devem integrar o detalhamento do plano. Acrescenta-se ainda as
estratégias de marketing a serem utilizadas para alcancar as metas de vendas,
promocao de novos produtos e servicos, € minimizacao de riscos no mercado.

5) Plano Financeiro: Detalha o fluxo financeiro em um periodo determinado,
permitindo visualizar os resultados previstos. Tais resultados sdo comparados com 0s
investimentos programados ao longo do periodo permitindo examinar e analisar a
viabilidade econémica do negocio.

Na analise de viabilidade econémica o resultado econébmico é observado a
partir da diferenca entre Receita (Liquida) e Custos (ou despesas) durante um periodo
determinado (curto, médio ou longo prazos). Para aferir os custos projetados pode-se
utilizar a metodologia dos Custos Operacional Total conforme Matsunaga (1975) e
Melo et al (1988) conforme segue:

COT=COE+D+0C

Onde:

COT = Custo Operacional Total COE = Custo Operacional Efetivo

D = Depreciacoes OC = Outros Custos permanentes

A diferenca basica da metodologia do COT em relacédo a do Custo Total (CT) é
gue esta nao considera entre 0s custos a remuneracao dos fatores de producéo (terra,
capital e trabalho), aspecto que é controverso para empreendimentos agropecuarios.
O Custo Operacional Efetivo, se refere aos custos diretos de insumos e servicos
consumidos no periodo ou ciclo produtivo. As depreciacdes sao calculadas pelo
método linear descrito em Silva (2013):

D=(VA-VR)/VU

Onde:

VA = Valor Atual VR = Valor Residual VU = Vida Util

Em OC, incluem-se custos permanentes associados ao empreendimento, tais
Ccomo juros, impostos, arrendamento, entre outros.

ML =RB - COT

RB = Receita Bruta COT = Custo Operacional Total

ML = Margem Liquida (também chamado de Lucro Operacional)

Para analisar a viabilidade econdémica, ha varias metodologias e indicadores

que podem ser utilizados, mas todos eles estdo embasados na relagdo entre o
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investimento inicial do projeto e o resultado financeiro que este podera gerar ao longo
de um periodo determinado. Este resultado financeiro é expresso no fluxo de caixa do
periodo considerando a RB, COT e ML. Em modelos de analise mais complexos,
incluem-se neste fluxo de caixa, dispéndios com Imposto de Renda, Custos do Capital
entre outros. Optamos por néo incluir estes dados na analise, pois ndo se aplicarem
ao caso.

A partir da apuracao dos resultados do Fluxo de Caixa Operacional, o trabalho
observa examina sua viabilidade econdbmica a partir de alguns indicadores
reconhecidos na area de administracdo financeira e analise de projeto, conforme,
Lemes Junior; Rigo; Cherobin (2010) e Ross (2013) descritos a seguir.

O Valor Presente Liquido (VPL) € o valor presente do Fluxo de Caixa (Margem
Liquida) descontado o custo do capital. Na pratica, consiste em trazer para o presente
todo o resultado do periodo. Um VPL positivo indica viabilidade do projeto ou
empreendimento, mas € evidente que quanto maior seu resultado, maior o potencial

do mesmo gerar riqueza para seus proponentes.

FCy FCs FCe

VPL = FC _ _ _
S & RS s S IR v R § W Y

Onde:

VPL = Valor Presente Liquido FC = Fluxo de Caixa

i = investimento j = juros

A Taxa Interna de Retorno (TIR) consiste no maior valor capaz de tornar o VPL
igual a Zero. Indica a capacidade do préprio empreendimento em questdo gerar
resultado financeiro e é interessante compara-lo em relacdo ao custo do capital
empregado ou Taxa Minima de Atratividade (TMA). A formula basica esta apresentada

a sequir:

i FC, B
_ =
£ (1 + TIR)

Onde:
TIR = Taxa Interna de Retorno FC = Fluxo de Caixa

O Payback ou Tempo de Retorno do Investimento: visa identificar o periodo
necessario para que o fluxo operacional do projeto recupere o valor investido. Este
indicador € fundamental para que o detentor possa avaliar a capacidade do projeto
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em assegurar o reembolso do que foi investido inicialmente. O Payback € um indicador
muito utilizado para projetos e empreendimentos que demandam financiamento ou
recursos de terceiros. Os autores também utilizam o Payback Descontado, ou seja, 0
calculo considera o custo do dinheiro investido no periodo a partir da taxa de juros do
valor em uso.

Salienta-se que o ponto de partida para calcular o VPL, TIR, Payback é a Taxa
Minima de Atratividade (TMA), a qual representa (em percentual) o quanto o investidor
espera receber nesta modalidade de investimento. Embora, a definicdo do TMA,
possa ser muito variavel, dependendo do investidor, é recomendado que ele tenha
valor igual ou superior a taxa de juros definida pelo Banco Central do Brasil de
setembro de 2022. Foi isto que orientou a definicdo do TMA deste empreendimento
em 13,75%.

Para realizar os célculos dos referidos indicadores utilizamos a planilha do
“Estudo de Viabilidade Econdmica”, a qual foi desenvolvida pela empresa Resultar:
solucbes em gestdo. A planilha permite o registro e analise de um projeto de novo
empreendimento, fazendo uso das noc¢fes acima apresentadas, além de permitir
prospectar diferentes cendrios para a concretizacdo do projeto. Opta-se, neste
trabalho, para o uso desta ferramenta para facilitar os calculos necessarios para
apurar os referidos indicadores do empreendimento.

Levantamento de Informacdes para compor o plano.

O plano de negécios apresenta um formato descritivo, podendo ser adensado
com tabelas, graficos, organogramas entre outros. Em razdo do plano de negécios
estar sendo elaborado pelo préprio empreendedor, este possui acesso a todas as
informacdes necessarias para elaboracédo do plano. Do mesmo modo, as projecoes,
metas e acdes previstas em cada parte do plano observam os objetivos, cenério
definido pelo empreendedor. No caso especifico das informagdes sobre o
investimento inicial, considera-se o inventario de bens existentes em 2022 e em uso
pela prépria empresa. No plano financeiro utiliza-se os dados contdbeis da empresa

para apresentar estas projecoes.
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5. RESULTADOS E DISCUSSAO

Nesta secdo apresenta-se o plano de negécios da empresa Goetten Comércio
de Racobes seguindo o roteiro indicado por Dornelas (2013) e Bernardi (2012), com as
seguintes partes: i) Sumario executivo; ii) Plano Estratégico; iii) Plano Operacional; iv)
Plano de Marketing e Vendas; v) Plano Financeiro. A discussao sobre os resultados

encontra-se em cada uma das partes do plano.

5.1 SUMARIO EXECUTIVO

Quais as oportunidades de empreender no segmento de vendas de ragao para Pets,
adequando-se como microempreendedor individual nas microrregides do litoral
catarinense? Foi buscando respostas a esta questdo que o autor deste trabalho criou
a empresa Goetten Comércio de Rag¢fes no ano de 2019. Ao longo destes trés anos
consolidou um grupo de clientes, uma infraestrutura com pouco investimento e testou
um modus operandi, capaz de assegurar o fornecimento de cinco tipos de racao
voltados para cdes e gatos e um portifélio de aproximadamente 60 clientes, com
resultados financeiros aparentemente positivos. Contudo, chega o momento de
qualificar a gestédo do empreendimento para permitir examinar em profundidade suas
condi¢cBes atuais e planejar as acfes da empresa para 0s proximos trés anos tendo
como perspectiva seu crescimento. A solucdo para iniciar este trabalho foi a
elaboracdo detalhada do plano de negdcios apresentado a seguir. Partindo da
situacdo atual a empresa tem como objetivo estratégico (2023-2025) ter um
crescimento anual de 19,5%, o que permite alcancar um faturamento mensal (Margem
Bruta) proximo a R$ 10.000,00. Este objetivo, tem como base uma expanséo baseada
na otimizagcao dos recursos e infraestrutura da empresa atualmente, mas que ainda
estdo ociosos. Considera também um faturamento que enquadra a empresa dentro
da legislacdo brasileira atual, na categoria com menor tributagéo. Neste sentido, um
crescimento para além destes parametros exigiria ampliacdo da estrutura (recursos
humanos, capacidade logistica e clientes), além de entrar na classificacdo de média
empresa, que certamente exigem um novo estudo e planejamento para orientar a
decisdo do empreendedor ou ndo. O crescimento de 19,5% no faturamento anual é
utilizado como referéncia para projetar a ampliagcdo do numero de clientes de 60 para

116 até o final do ano de 2025, fator que explica a ampliacdo do volume de vendas.
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Projeta-se deste modo uma ampliagdo proporcional dos custos operacionais para
realizagdo de tais vendas, sendo isto detalhado no plano financeiro. Em raz&o da
natureza do empreendimento em analise ser as vendas, o plano de marketing e
vendas e o plano financeiro, séo as partes com maior grau de profundidade. A criacéao
e crescimento da empresa no segmento de vendas de ragdes, levam em consideracao
0 cenario de crescimento do mercado PET no Brasil, mesmo com a crise econémica
e efeitos da pandemia do COVID-19, particularmente, no segmento de alimentacao
para cdes e gatos. Contudo, o estudo de mercado indica o crescimento de lojas
especializadas e a oferta de racdes presente em uma diversidade de canais de
comercializacdo, além do segmento acompanhar a tendéncia da participacdo dos
mercados digitais na oferta de racdes diretamente aos clientes. Contudo, o
empreendimento aqui apresentado, aposta em uma via mais “tradicional” de vendas,
ou seja, aposta no relacionamento face a face do empreendedor/vendedor com 0s
clientes, trazendo um produto de qualidade entregue a domicilio a precos
competitivos. Neste sentido, comparativamente, possui um preco médio, visto que tem
como fornecedor uma industria de racdo na area de abrangéncia. Como 0s custos
operacionais mais baixos, o empreendedor tem maiores condi¢cdes de apropria-se
dela para assegurar tanto o retorno do investimento como sua renda mensal. Destaca-
se ainda que no quesito relacionamento direto com os clientes, o empreendedor tem
como diferencial o oferecimento ao cliente de conhecimento sobre nutricdo de pets,
pois esta concluindo o curso de Zootecnia na Universidade Federal de Santa Catarina.
Este conhecimento é repassado ao cliente nos momentos de interacdo com os clientes
e seus pets. O plano demonstra viabilidade e sustentabilidade financeira do
crescimento projetado, o que é comprovado pelos indicadores de Taxa Interna de

Retorno de 3,73 a.a e lucratividade de 63%.

5.2 PLANO ESTRATEGICO
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Visao: Fornecer alimentos de qualidade para pets construindo uma relacdo face a

face com os cuidadores dos animais.

Missdao: Incentivar e auxiliar as pessoas na busca por alimentos de qualidade para
pets através de um servico de vendas de racdes a domicilio, oferecendo um servico
de alto nivel e conhecimento técnico, garantindo agilidade e comodidade aos nossos

clientes.

Objetivo da empresa neste plano: Alcancar um faturamento mensal de R$10.800,00
reais até o final do ano de 2025, que € o maximo estipulado pela categoria MEI no ano
de 2023 de R$ 130.000,00 por meio da ampliacdo das vendas de produtos da

empresa.

I. Descricdo da empresa:

A Goetten Comércio de Rac¢bes é uma empresa que foi criada no ano de 2019
com o intuito de beneficiar o cliente com a entrega das racbes para seu pet em
domicilio. Esta empresa trabalha com racdes de qualidade para cdes e gatos. Durante
estes trés anos desde sua criacdo, ela vém se consolidando no mercado e ampliando
o numero de clientes e a qualidade do seu atendimento. E uma das suas
caracteristicas centrais oferecer racdes e conhecimento técnico quanto aos aspectos
nutricionais e especificidades de cada animal que ira consumir a racdo, pois o

empreendedor esta cursando graduacao na area de Zootecnia.

Os produtos trabalhados sdo desenvolvidos a partir de ingredientes de
excelente qualidade, pois a satde do pet comeca pela alimentacdo. E a partir de
alimentos, formulados especialmente para os pets, que eles conseguem toda a sua
energia e uma excelente qualidade de vida. Todo cuidado é pouco ao alimentar seu
animal, por isso 0 mais importante é que seu pet se delicie e, ao mesmo tempo, tenha
uma refeicdo rica em nutrientes, vitaminas e outros ingredientes essenciais para seu

crescimento.

Visando isso, a Goetten Comércio de Ragbes oferece a seus clientes além de
uma excelente racdo para que o pet permaneca sempre forte e saudavel, também
oferece para a comodidade e facilidade da vida do cliente a entrega de ragdo em

domicilio e com os melhores precos do mercado.
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ii. Localizacao e Infraestrutura:

Goetten Comércio de Racfes esta instalada em um espaco de 40 m2
localizado na rua Nilo Anastacio Vieira, 2373, em Penha, Santa Catarina. Este espaco
foi escolhido pela facilidade de acesso e por ndo possuir custo de aluguel, pois € de
propriedade familiar cedida para uso sem custo, o qual ficam armazenadas as racoes.
A empresa possui um veiculo (furgdo) proprio para o transporte dos produtos da sede

até os clientes, assim como dos fornecedores até a sede.

A empresa atua no Litoral catarinense, particularmente nas microrregides de
Joinville e Grande Floriandpolis. A sede esta estrategicamente situada préoxima a
empresa que fornece a racao, e aproximadamente, 130km da grande Floriandpolis e
a 75 km de Joinville, possibilitando um deslocamento até o cliente em questdo de

menos de 2 horas para ambas as regioes.

iii. Registro da empresa e parcerias
Registro

A empresa possui registro no MEI, desde o dia 11/12/19, primeiramente
comecou de forma informal até que foi feita a sua criacdo perante ao 6rgao do
governo, sendo enquadrada como Microempresa, segundo a classificacdo do MEI,
portanto, enquadra-se nas normas fiscais e tributarias do Programa Simples Nacional
com a situacdo cadastral se encontra ativa seu CNPJ 35.766.968/001-08 para

qualquer consulta.

A empresa terceiriza o servico de contabilidade pela empresa Meier & Oliveira
Servigos Contébeis, tendo um custo mensal para o cumprimento das normas fiscais e
tributarias. Este servico também auxilia na gestdo da empresa, especialmente no

acompanhamento do fluxo de caixa e controle das vendas.

A empresa néo utiliza servicos associados a seguranca da estrutura fisica ou

estogques e nao contrata seguros para nenhuma finalidade.

Parceiros estratégicos:

A principal parceira estratégica é a Nutrition Industria de Rac¢des EIRELI, que

corresponde pelo nome fantasia de Nicoluzzi Industria de ragBes. Todos esses
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produtos vém da parceira Nicoluzzi Ragdes, que foi fundada em 1996 pelo idealismo
do Sr. Rubens Nicoluzzi com o objetivo inicial de atender ao segmento de aquicultura.
Com o sucesso, passou a atender a um mercado mais amplo e especializou-se em
nutricdo animal. Dessa forma, a empresa formula, desenvolve e fabrica racées de alta
eficiéncia, bem como fornece matéria prima para outras industrias de ra¢gées no Brasil
e no exterior. E uma empresa solida, reconhecida pela alta qualidade e seguranca de
seus produtos, além do reconhecimento internacional pela aplicacéo de tecnologia de

sustentabilidade do meio ambiente.

A Nicoluzzi Ragbes estrategicamente se localiza em Penha, Santa Catarina,
devido a grande vantagem competitiva da facil disponibilidade de matérias-primas e
de proximidade aos principais portos do sul do pais. A sua equipe é composta por
colaboradores especializados, incluindo um laboratério de analises fisico-quimicas,

atendendo a demandas internas e de parceiros.

Produto e servicos:

Goetten Comércio de Racgdes vai trabalhar com uma linha de racdes para caes
e gatos, sendo eles: Nicpet Performace, Nicpet Premium, NicPet Filhote e a NicPet
Super Premium, todas de um unico fornecedor, parceiro estratégico, apresentado
anteriormente. Os produtos sdo comercializados em embalagens de 1kg, 10kg, 15kg

e 25kg, sendo fracionados pela empresa fornecedora.

A seguir apresenta-se a composicao de cada um dos produtos comercializados

pela empresa:

NicPet Performace (standard): Farinha de peixe, farinha de visceras de aves,
Oleo de peixe, gordura de aves, farelo de arroz, farelo de trigo, quirera de arroz, milho
integral moido, farelo de gluten de milho* , Levedura de cerveja desativada
desidratada, hidrolisado de figado de aves, extrato de Yucca Schidighera, sal comum,
acidificante acido propidnico, antioxidante BHA e BHT, sulfato de manganés, sulfato
de zinco, sulfato de ferro, sulfato de cobre, sulfato de cobalto, iodato de calcio, selenito
de sddio, Vitamina A, Vitamina D3, Vitamina E, Vitamina K3, Vitamina B1, Vitamina

B2, Vitamina B6, Vitamina B12,Vitamina C, acido félico, acido pantoténico, niacina,
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biotina e cloreto de colina. *Espécies doadoras de genes: Agrobacterium tumefaciens,
Bacillus thuringiensis.

NicPet Premium: Farinha de carne e 0ssos suina, farinha de visceras de aves,
farinha de peixes, farelo de trigo, farelo de arroz, farelo de glaten de milho 21* , milho
integral moido* , aromatizante aroma de alho, 6leo de visceras de aves, 6leo de peixe,
polpa de beterraba, hidrolisado de aves e suinos, sal comum, calcério calcitico, extrato
de Yucca schidighera, acidificante acido propibénico, antioxidante BHA e BHT, sulfato
de manganés, sulfato de zinco, sulfato de ferro, sulfato de cobre, sulfato de cobalto,
iodato de célcio, selenito de sodio, Vitamina A, Vitamina D3, Vitamina E, Vitamina K,
Vitamina B1, Vitamina B2, Vitamina B6, Vitamina B12, &cido folico, &cido pantoténico,
niacina, biotina e cloreto de colina. *Espécies doadoras de genes: Agrobacterium

tumefaciencis e Bacillus thuringiensis.

NicPet Premium Filhote: Farinha de carne e 0ssos suina, farinha de visceras
de aves, farinha de peixes, farelo de trigo, farelo de arroz, farelo de glaten de milho
60* , milho integral moido* , aromatizante artificial de leite, 6leo de visceras de aves,
Oleo de peixe, polpa de beterraba, extrato de Yuccaschidighera, hidrolisado de figado
de aves e suinos, sal comum, acidificante acido propidnico, antioxidante BHA e BHT,
sulfato de manganés, sulfato de zinco, sulfato de ferro, sulfato de cobre, sulfato de
cobalto, iodato de calcio, selenito de sodio, Vitamina A, Vitamina D3, Vitamina E,
Vitamina K, Vitamina B1, Vitamina B2, Vitamina B6, Vitamina B12, acido félico, a&cido
pantoténico, niacina, biotina e cloreto de colina. *Espécies doadoras de genes:

Agrobacterium tumefaciens e Bacillus thuringiensis.

Nicpet Super Premium: Farinha de carne e 0ssos suina, farinha de visceras
de aves, farinha de peixes, farelo de trigo, farelo de arroz, farelo de gluten de milho
21* , milho integral moido* , aromatizante aroma de alho, éleo de visceras de aves,
Oleo de peixe, polpa de beterraba, hidrolisado de figado de aves e suinos, sal comum,
extrato de Yucca schidighera, acidificante acido propidnico, antioxidante BHA e BHT,
sulfato de manganés, sulfato de zinco, sulfato de ferro, sulfato de cobre, sulfato de
cobalto, iodato de calcio, selenito de sodio, Vitamina A, Vitamina D3, Vitamina E,

Vitamina K, Vitamina B1, Vitamina B2, Vitamina B6, Vitamina B12, acido félico, acido
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pantoténico, niacina, biotina e cloreto de colina. *Espécies doadoras de genes:

Agrobacterium tumefaciens e Bacillus thuringiensis.

Todos os produtos comercializados sao para vendas diretas ou via telefone,

pois o comércio de racfes ndo apresenta uma loja fisica.

Estratégia do produto

A estratégia da empresa quanto aos produtos ofertados no mercado é continuar
trabalhando (a0 menos nos proximos trés anos), com os quatro produtos adquiridos

do parceiro estratégico ja mencionado anteriormente.

O mercado de qualguer segmento necessita constantemente de apresentar
inovacdes em produtos ou processos para assegurar a continuidade e crescimento do
negécio. Como a empresa tem seu foco central na venda de produtos, cabe examinar
se nao seria estratégico oferecer um portfolio de produtos mais amplo e diverso, ou
gradativamente ir agregando novos produtos. Nestes termos cabe examinar o ciclo de
vida das racoes que estado sendo comercializadas pela empresa. Os quatro tipos estao
no mercado ha mais de 8 anos, e podem ser classificados como produtos
consolidados e cuja fase final do seu ciclo de vida ndo tende a ocorrer no curto prazo,
tanto que a empresa fornecedora ndo cogita parar ou diminuir os produtos
especificados na secao anterior. Considerando este cenario e o fato de que a empresa
possui um portfélio de clientes fidelizados é estratégico embasar o plano a partir da

oferta destes quatro tipos de produtos.

Paralelamente, o desenvolvimento e oferta de alimentos (ndo somente racdes)
para cdes e gatos vem sendo ampliado e esta é uma tendéncia do mercado neste
segmento. Contudo, a maior diversidade de opcdes de alimentacéo para estes Pet,
esta longe de concorrer diretamente e afetar a demanda e o uso de racbes como as
que sao trabalhadas pela empresa, que sdo formulacdes basicas para este tipo de

animal.
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Mercado e competidores

Segundo Dornelas (2013) a anélise de mercado é considerada por muitos umas
das mais importantes sec¢des do plano de negdcio, e também a mais dificil de se fazer,
pois toda a estratégia de plano de negdécio depende de como a empresa abordara seu

mercado consumidor.

A melhor forma de se apresentar a analise de mercado € por meio de tabelas
e graficos que permitem analises comparativas e identificacao visual das tendéncias
do mercado. Segundo o Instituto PET Brasil o faturamento das vendas no varejo do
setor no mundo foi aproximadamente de 124,6 bilhdes de dolares em 2018. O Brasil
corresponde ao segundo principal mercado, com participacdo de 5,2%, perdendo
somente para os Estados Unidos com 40% de todas as vendas no varejo no setor. O
namero de pontos de vendas em 2018 superou 150 mil estabelecimentos. Dentre
esses estabelecimentos, 60% pertencem a categoria varejo alimentar. Os pets shops
representadas por lojas de médio porte e de vizinhanca também sao expressivas, com
participacéo de 20,4% sendo mais de 31 mil estabelecimentos. A Tabela 2 apresentam
os tipos de estabelecimento e seus respectivos nimeros de lojas e na Tabela 3 os

canais de vendas e suas caracteristicas no geral.

Tabela 2 - NUmero de estabelecimentos

TIPO DE ESTABELECIMENTOS NUMERO DE LOJAS
Pet shops Via canal Indireto 31.067
Pet shops Via canal direto 573
Consultério veterinario 9.500
Clinicas Veterinarias 17.800
Agro Loja 2.670
Varejo alimentar/Supermercados 89.600
Hospitais Veterinarios 720
TOTAL 151.930

Fonte: Instituto PET Brasil (2018)
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Para este trabalho procuramos informagfes sobre a quantidade de
estabelecimentos PET no estado de Santa Catarina ou nas microrregides de

abrangéncia. Contudo, ndo ha dados precisos sobre o0 assunto

Descricdo de segmento de mercado:

Com a popularidade da internet e a tecnologia avancando rapidamente nos
altimos anos, ocorreu uma grande mudanca no varejo. Diferentes canais de vendas
sendo criados fizeram com que ocorressem mudancas na forma de compra do
consumidor. O gerenciamento dos canais de venda, por sua vez, refere-se ao
processo no qual as empresas analisam, organizam e controlam seus canais (PIZANI,
2019). A autora aponta a tendéncia para o crescimento de modelos de negdcio que
operam em multiplos canais de comercializacdo e cruzamento destes para atender 0s

mesmos clientes ou alcangar novos.

No caso do empreendimento ele localiza-se no essencialmente no segmento
de varejo e utiliza centralmente o canal direto de vendas (singlechannel) entre o
vendedor/empreendedor e os clientes, conforme a classificacdo exposta por Pizzani
(2019). Nao ha vendas por meio de plataformas digitais, mas a complementariedade
das interacBes com os clientes que alternam o contato face a face em seus domicios
e a interagdo via redes sociais. A empresa ndo trabalha com uma diversidade de
produtos. Concentra sua oferta em cinco tipos de racfBes ja mencionados
anteriormente neste plano produzidos e adquiridos diretamente da industria. Salienta-
se que o empreendimento ndo pode ser classificado, por isso, como uma
representacdo comercial. Os consumidores poderiam encontrar estes mesmos
produtos nos concorrentes na area de abrangéncia da empresa, por vezes a pregos

mais competitivos do que os praticados pela Goetten Comércio de Racdes.

Entretanto, o trabalho oferecido pelo empreendimento em questdo leva em
consideracao tanto a facilidade da entrega do produto, a comodidade por ser entregue
na hora que o cliente necessita e a informacéo do produto por ter um profissional da

area animal Ihe atendendo.
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Diferenciais em relacdo a Concorréncia:

Conhecer a concorréncia € dever de qualquer empreendedor que queira

competir e vencer no mercado. Por tanto serd demonstrado na tabela 3 esta uma

analise dos principais competidores do nosso empreendimento. Considera-se aqui

como principais concorrentes as Agrolojas e Petshops, pois além de uma maior

capilaridade e proximidade com a clientela na area de abrangéncia da empresa,

também apresentam uma diversidade mais ampla de produtos PET, que muitas vezes

pode atrair o cliente.

Tabela 3 — Diferenciais em relacdo a Concorréncia

Atributos Seus diferenciais Diferenca Pet shops

Diferenca Agro

loja

Loja fixa, Atendimento

Produtos e servicos

Atendimento direto muitas vezes com L .
Produtos / . S geralmente basicos
: com o consumidor funcionarios sem
Servicos . ) . sem um foco
final, conhecimento técnico e
~ especifico nos pets
de formacéao
Canais de Boca a boca lef
vendas principal . Te ﬁ one
Utilizados Via WhatsApp Via WhatsApp
Qualidade Produtos com 6tima Variedade pre Variedade de
qualidade Produtos produtos
Preco Mais em conta Margem mais alta Margem mais alta
Localizacao thorql norte Bairro Bairro
catarinense
Tempo de Entrega Entrega no horario Entrega no horario
Entrega programada comercial comercial
Garantia total do
Garantias produto e do Loja Loja

servigo prestado.

Negdcio ja em
andamento, Carta Variedades de
de clientes em produtos
Construgéo, Venda
direta ao cliente

Pontos
Fortes

Variedade de
produtos
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Possibilidade de
expanséo de
negocio

Limitacdo de
entregas se
comparado com o
diferencial das
entregas em todo
litoral norte
catarinense

Limitacdo de entregas
se comparado com o
diferencial das
entregas em todo
litoral norte
catarinense

Estrutura da equipe
Linha de produtos
reduzida

Pontos
Fracos

Fonte: Elaborado pelo autor

5.3 PLANO OPERACIONAL

O Plano Operacional tem a finalidade de apresentar a organizacdo e
funcionamento da empresa, dando destaque para a equipe de colaboradores,

estrutura fisica e capacidade de realizar as operacdes de venda da empresa.

A empresa conta apenas com empreendedor que atua em todas as areas. Dito
de outra forma, assume as funcbes de gerenciais e operacionais (compra, venda,
transporte, relacionamento com o0s clientes) integralmente, contanto com
colaboradores externos para a realizacdo de servi¢os especificos. Um destes servicos
contratados € o da contabilidade, que cuida das questdes fiscais e tributarias da

empresa.

O fluxo operacional inicia com a compra do produto na inddstria de racao
(fornecedora) seguido da tarefa de retirada fisica do produto feita pela empresa. O
periodo entre a aquisicdo do produto, faturamento da nota e liberacdo para o
carregamento do produto pela empresa compradora é de aproximadamente uma

semana.

Na maioria das vezes, imediatamente apos a retirada da racao do fornecedor,
a empresa realiza a entrega dos produtos aos clientes. Otimizando o tempo, a
operacdo logistica, na medida que isto evita a operacdo de estocagem do produto.
Embora, o planejamento prioriza o procedimento de retirada da racdo e entrega ao

cliente no mesma logistica, a empresa possui local de estocagem que utiliza somente
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quando h& alguma quantidade de produto restante da aquisi¢cdo que nao foi vendido.
A quantidade de produto estocada, sempre é pequena e nunca ultrapassa o periodo
de 30 a 35 dias, quando uma nova aquisicao é feita junto a industria fornecedora de
racdo. O novo pedido é realizado e leva aproximadamente cinco dias para ser

entregue.

A venda do produto acontece de duas formas: i) venda direta ou face a face
realizada por ocasido de visita realizada pelo vendedor/empreendedor ao domicilio
dos clientes. Neste caso, alguns clientes da microrregido do Itajai (mais proximos a
sede da empresa) retiram o produto no depésito. li) via uso da rede social WhatsApp.
Neste caso, o0 cliente entra em contato com a empresa realizando a solicitacdo de
compra do produto com uma semana de antecedéncia, possibilitando dessa forma o
planejamento de rotas para a entrega. Atualmente, todos os clientes que ja se
encontram no quadro de entregas tém o conhecimento de anteceder o pedido antes
que ela finalize, dessa forma ndo ha risco de ficarem sem o produto. Assim, a
ferramenta do WhatsApp complementa a interacdo ja existente entre vendedor e os
clientes. O momento da entrega em domicilio ou retirada no depdsito da empresa

sempre é feito de forma planejada e realizada pelo préprio empreendedor.

A entrega do produto é feita através do veiculo da empresa, um furgdo do
modelo Expert, da marca Peugeot, ano 2022, o qual contém capacidade de carga de
até 1500kg. Os custos envolvidos no processo de distribuicdo sdo o combustivel

utilizado e o desgaste do veiculo e serdo detalhados no plano financeiro.

O pagamento se da atraves de transferéncia bancaria, pix ou dinheiro, podendo
ter prazo de até 20 dias ap0s a entrega, pois a empresa conta com a confianca no
cliente deixando a racdo muitas vezes antes do recebimento do salario do tutor para
que ele faca o pagamento somente quando receber, para que ele nao seja

prejudicado.

Em relacdo aos custos de producdo ndo se pode afirmar que ocorre, pois a
empresa trabalha com a compra e venda de produtos, eliminando gastos com
producéo que séo feitos pela empresa parceira, a qual apenas nos entrega a racao ja

com o valor fixado e produto pronto.
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A Goetten Racdes atualmente ndo possui um software que controle esse

processo e estoque.

Em termos operacionais considera-se que € possivel ampliar o volume de
vendas previsto no objetivo geral deste plano sem contratar colaboradores e sem
exigir novos investimentos até o ano de 2025. Utilizando os procedimentos
operacionais ja descritos, sera necessario ampliar o volume de aquisi¢do de racao da
empresa fornecedora, o numero de clientes e as operacdes de transporte do produto
até os clientes. Contudo, contata-se que atualmente, h&4 capacidade ociosa no
carregamento, ou seja, muitas vezes, uma rota de entrega para a Grande
Floriandpolis, poderia atender a uma maior quantidade de ragdo e niumero de clientes,
em termos da logistica e tempo do empreendedor. Neste sentido, para a maioria das

situacdes a ampliacao das vendas permitira otimizar a capacidade instalada existente.

5.4 PLANO DE MARKETING E VENDAS

Segundo Las Casas (2001, p. 18), “o plano de marketing estabelece objetivos,
metas e estratégias do composto de marketing em sintonia com o plano estratégico

geral da empresa”.

Segundo Dornelas (2008) as estratégias de marketing sdo os meios e métodos

gue a empresa devera utilizar para atingir seus objetivos.

A aquisicado de novos clientes pode n&do ser uma tarefa simples, visto que o
publico-alvo é exigente e dependente das caracteristicas e gosto alimentar de seu pet.
Assim, a Goetten Comércio de Racdes mantém uma relacdo muito proxima com seus
clientes, sempre auxiliando na escolha de seus produtos, tirando duvidas e
fornecendo a ragdo em domicilio, seu grande diferencial. O principal objetivo do plano

de marketing para a empresa € a obtencao de novos clientes e a fixacdo dos mesmos.

Divulgagcdo da Empresa

Na conjuntura atual, a empresa tem como principal meio de divulgacdo o
aplicativo WhatsApp, na qual realiza-se as vendas, comunicagdo com o cliente.

Também ¢é feito o uso do cartdo de visita, nele inserido o logo da empresa e
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informacdes para contato, este tipo de divulgacéo tem perdido espaco entre as midias
digitais, entretanto, ainda permanece como um meio de divulgagéo viavel e aceito por

uma grande parte dos consumidores da area.

Considerando que para o periodo de 2022-2025 a empresa ir4 prospectar
novos clientes, torna-se estratégico ampliar a divulgacéo e visibilidade da empresa.
Para isso, a empresa ird divulgar e ampliar sua visibilidade dos produtos e servigo por

meio das midias digitais como:

)] Fortalecer a divulgacdo da empresa por meio de contas nas redes
sociais (Facebook e Instagram), que sdo muito acessadas pelas
empresas de modo geral atualmente, estdo visualizam grande potencial
para atingir de forma direta ou indireta os consumidores. Além de
poder expor seus produtos, este meio € gratuito e pode ser utilizado para
comunicacdo com os futuros clientes.

1)) Divulgacéo da empresa por meio de panfletagem em locais estratégicos
como parques, onde as pessoas levam seus pets passear, € um 6timo
espaco para abordar e conversar com as pessoas, disponibilizando o
panfleto. Porém esse servico gera custos, visto que necessita de uma

pessoa para realizar o servigo, além do custo dos panfletos.

J& a divulgacdo pelas radios pode ser uma boa opcédo, pois atinge varias
pessoas, entretanto a empresa possui restricdo na area de abrangéncia de entrega, o
gue pode dificultar a entrega em localidades mais distantes, logo esse método pode

nao ser eficiente devido as limitagdes da empresa.

Clientes

Hoje a empresa conta com uma vasta clientela dividida entre as regides da
grande Florianopolis, Itajai e Joinville. Conta hoje com 60 clientes onde esses clientes
sado compostos de criadores de caes e clientes pai de pets como sao chamados
atualmente, a quantidade de ragc&o entregue para os clientes varia de acordo com a
guantidade de animais que ele possui, um exemplo € a cliente de Governador Celso
Ramos que pega 10 sacos de filhote de 25 kg a cada 21 dias outro € meu um dos

meus clientes de Joinville que pega apenas 1 racao a cada 30 dias.
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A clientela e divida em microrregifes que abrangem Joinville, Itajai e a Grande
Floriandpolis, E a projecéo de clientes sera feita utilizando o mesmo percentual de
crescimento do faturamento anual que corresponde a 19,5% anualmente, tendo
mantida a clientela atual fidelizada. Na tabela 4 sao feitas essa simulacdo do aumento

do nimero de clientes até 2025.

Tabela 4 - Distribuicdo dos clientes nas regides

Microrregiao N° de clientes
Atual 2023 2024 2025
Joinville 18 22 26 45
Itajai 15 18 22 26
Grande 27 32 38 45
Florianopolis
Total 60 72 86 116

A estratégia de marketing fundamenta-se tanto na fixagdo dos clientes
existentes como na ampliacdo de seu numero dentro das mesmas microrregides de
abrangéncia da empresa, conforme a tabela acima. A seguir detalha-se as estratégias

para assegurar a ampliacdo do namero.

Fixacdo da clientela

A consolidacdo da clientela € um dos fatores dependentes do pet, sendo
considerado uma variavel dependente da palatabilidade da racdo por parte dos
animais e do preco de oferta do produto, na qual determinara a compra ou nao da

racao.
Estratégias:

a) Criacao de cartdo fidelidade: A criagdo de um cartdo fidelidade também pode
ser um motivo para o cliente permanecer comprando a ragao, tendo em vista
gue este recebera um brinde quando atingir um nimero de compra estimado
pela empresa, como, por exemplo, ao final da compra de 12 pacotes de racao,

ganhe um de graca ou um brinquedo para o pet.
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b) Oferecer conhecimento sobre nutricAo e acompanhamento de caes e
gatos aos clientes. Neste quesito explora-se um dos diferenciais da empresa
no mercado que € a relacéo face a face com os clientes. Junto com o produto
o cliente recebe informacgdes técnicas sobre nutricdo, sobre os cuidados com
seu pet, tendo em vista que o empreendedor possui formacdo em Zootecnia e
experiéncia com esta espécie de animais. Nao ha acréscimo no pre¢co do
produto, nem custos adicionais em servigos. A troca de informacdes ocorre nas
visitas de entrega dos produtos, sendo parte de um momento amistoso que
fortalece a confianca e compromisso entre empreendedor e clientes para o

bem-estar dos animais.

Obtencao de novos consumidores

Uma das mais dificeis etapas do plano é a obtencdo de novos clientes, sendo
gue depende de inimeros fatores, tanto na confianga do cliente, qualidade do produto,
e vantagem de comprar com a empresa, pensando nisso buscamos atender esses

fatores para atender os novos clientes nesses 3 fatores.

Dessa forma a estratégia sera coordenada através de um planejamento, como
a Goetten comércio de racdes ja é existente vamos elaborar 3 estratégias de

vendas para o aumento de clientes é:

a) Indicacao de clientes: Vai ser trabalhada a bonificagdo de 10% de desconto
na proxima compra do cliente existente caso a indicagédo do cliente venha a
fazer a compra da racéao.

b) Parque ou pracas: Buscar clientes em pracas e parques onde os tutores de
animais pets costumam frequentar, e fornecerem a eles amostras dos produtos
ofertados pela empresa.

c) Fidelizacdo de clientes: Se dara da forma de cartdo fidelidade onde apés a

compra de 12 unidades do produto fornecido ao pet, ganhara 1 de brinde

5.5 PLANO FINANCEIRO

Na definicdo de Braga (1995, p.228) o “planejamento significa definir

antecipadamente os objetivos das acdes preestabelecidas.” O que se deseja alcancar,
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como sera feito com quem e por quanto seré feito, quando sera feito a pér quem sera
feito. Para isso, o plano financeiro detalha as projecbes de custos, receitas e
investimento de modo a detalhar esses resultados esperados a partir do

dimensionamento e capacidade de vendas realizadas.

Investimento

Para fins deste caso, considera-se investimento inicial, todos os itens que
integram o patrimonio e a estrutura da empresa em outubro de 2022, mesmo sabendo
gue estes foram realizados de forma gradativa desde a criacdo da empresa em 2019.
Investimento adicional, neste caso, se refere a necessidades adicional de novos

investimentos no periodo deste plano, para alcancar o objetivo geral.

Nestes termos, ndo serdo necessarios investimentos adicionais no periodo do
plano, visto que as projecfes de clientes, volume de vendas e faturamento, ja
consideram a otimizacdo da estrutura organizacional e funcional existente na

empresa. Apresenta-se na tabela 5 o detalhamento do investimento inicial.

Tabela 5 - Investimentos Iniciais

Investimentos Inicial Valor R$ % uso Valor RR
empresa
Carro/ Van Utilitario 154.000,00 50% 77.000,00
Sala de armazenamento 20.000,00 100% 20.000,00
Notebook 3.500,00 100% 3.500,00
Celular 1700,00 100% 1.700,00
Total 179.200,00 102.200,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

O item de maior valor foi o carro/Van utilizado no transporte do produto.
Contudo, o veiculo ndo possui uso exclusivo para as atividades da empresa que
assumiu somente 50% do valor investido, cota esta que corresponde a necessidade
de uso do mesmo para o operacional da empresa. O investimento inicial ocorreu entre

2019 e 2022, gradativamente e € suficiente para efetivar o plano operacional ja

apresentado, pois nao é utilizado em sua capacidade maxima.
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Custos e precos dos Produtos Vendidos na Goetten Comércios de

Racdes:

Os produtos vendidos pelo Goetten Comércio de Rac¢des na Tabela 6, estédo
listados os produtos oferecidos, juntamente com seu respectivo pre¢o de custo e seu

preco de venda. O preco final do produto esta baseado em uma margem considera

de lucro.
Tabela 6 - Preco e custos das racdes ofertadas
Rac3o Custo de Valor de venda Margem Bruta
¢ Aquisicdo (R$) (R$) (R$)
NicPet Performace 49,25 80,00 30,75
NicPet Premium 105,75 145,00 39,25
NicPet Premium 132,75 170,00 37,25
Filhote
Nicpet Super 89,20 120,00 30,80

Premium

Fonte: elaborado pelo autor.

Receita Liquida de vendas:

Receita liquida de vendas € a receita Bruta de Vendas da atividade econémica
deduzida dos impostos sobre vendas, dos descontos comerciais e dos abatimentos.
Nesse caso, a empresa pretende estimular um valor de faturamento mensal nos
proximos 3 anos. A Tabela 7 mostra o faturamento mensal bruto ou também chamado

de Receita Liquida

Tabela 7 - Faturamento Mensal Bruto ou Receita Liquida

~ Unidade Unidade Vendida X
Ragao vendidas Margem(R$) Receita Liquida
Nic pet Performace 45 30.75 1.383,75
15kg
Nic pet Premium 60 39,25 2.355,00

25kg

42



Nic pet Premium

filhote 35 37,25 1.303,75
25kg
Nic per Super
Premium 40 30,8 1.232,00
15kg
Total 185 6.274,5

Fonte: Elaborado pelo autor.

A Receita Liquida se refere ao Valor obtido descontado o custo de aquisicao
dos produtos que serdo vendidos. Alguns autores também definem como faturamento
bruto ou Margem (Bruta), tendo em vista que € dela que serdo deduzidos os custos
operacionais da empresa para obter o lucro. Para este caso, utiliza-se como parametro
a Receita Liquida obtida da venda de cada um dos produtos no ano de 2022. E este
parametro que sera utilizado para projetar a Receita Liquida a ser obtida entre 2023 e
2025.

Com a previsao de vendas aos longos dos trés anos seguintes estipulamos um
aumento de 19,5% no faturamento anual e consequentemente no mensais para que
em 2025 possamos atingir um faturamento mensal bruto de 10.716,33 reais. A Tabela

8 demonstra o quanto devemos obter nos anos anteriores até atingir o objetivo.

Tabela 8 - Receita Liquida de vendas

2022 2023 2024 2025

Janeiro 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Fevereiro 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Marco 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Abril 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Maio 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Junho 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Julho 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Agosto 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Setembro 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
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Outubro 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33

Novembro 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Dezembro 6.274,50 7.504,30 8.967,64 10.716,33
Total 75.294,00 90.051,6 107.611,68 128.595,96

Fonte: Elaborado pelo autor

Despesas Mensais:

A seguir detalha-se o custo operacional mensal da empresa no ano de 2022.

Este parametro também serve de base para projetar o periodo do plano.

Tabela 9 - Despesas Mensais
Custo Operacional Valor

Custo Operacional Efetivo (COE)

Energia elétrica 75,00
Internet/ Telefone 78,56
Combustivel/diesel 850,00
Total COE 1.003,35
Contador 60,00
Seguro Carro 300,00
Depreciacao (veiculo) 687,50
Depreciacao (imovel) 32,00
Imposto MEI 65,60
Custo Operacional Total 2.148,45

Fonte: Elaborado pelo autor

As despesas sao consideradas em relacdo aos gastos mensais do proprietario
para que a empresa possa ter um bom funcionamento, totalizando no presente

momento um custo mensal de R$2.148,45.
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O calculo sobre o seguro e a depreciacao do veiculo, foram divididas em 2
partes, pois o veiculo exerce outra funcdo além das entregas de ragdo para a
empresa, outro ponto que como se trata de um veiculo novo do ano de 2022 o célculo
depreciacdo foi baseado no montante de 10 anos de vida util. Em relacdo a
depreciacéo do imével considera 4% da desvaloriza¢ao no valor R$20.000,00 com um
tempo de 25 anos que a Receita Federal estabelece a vida Gtil de um imovel.

Além dos Custos Operacionais, a empresa conta com a cobranca do imposto
mensal do Microempreendedor Individual que fica no valor de R$65,60, totalizando o
custo mensal de R$2.148,45. O ICMS € o imposto estadual pago para negdcios do
ramo de comércio, industria ou transporte. Mas o MEI, o valor a ser pago a titulo de
ICMS é de R$1,00. Vale destacar que nesse caso que se encontra o MEI esta
dispensado de emitir Nota Fiscal quando se trata de pessoa juridica que emite nota

fiscal de entrada.

Gastos Anuais e Lucro liguido Anual:

Na tabela 10 demonstramos a receita bruta anual e seu crescimento juntamente

0 com 0 custo operacional e seu crescimento anual.

Tabela 10 - Lucro Liquido

2022 2023 2024 2025

Receita Bruta Anual 75.294,00 90.051,60 107.611,68 128.595,96
Custos operacional total 25.781,40 30.808,77 36.819,48 43.995,69

Lucro liquido anual 49.512,40 59.242,23 70.792,68 84.599,31
Fonte: Elaborado pelo autor

A rentabilidade pode ser observada como a parte final do valor lucrado em um
determinado periodo que uma determinada empresa apresenta, quando relacionado
ao capital que nesta empresa foi investido (PIMENTEL, BRABA, CASANOVA, 2010).

Isso demonstra que a ragdes Goetten tem uma lucratividade perante aos gastos
mensais tornando assim um empreendimento lucrativo ao longo dos préoximos 3

anos pois se o crescimento for uniforme como calculado nos 19,5% ao ano o
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faturamento vai ter um aumento de 70,86% no ano de 2025 em relacdo ao ano de
2022.

Tabela 11: Coeficientes econbmicos 2023-2025 da empresa

Indicadores Econémicos Valor

1 - Receita Bruta R$ 401.553,24

2 - Custo Operacional Total R$ 137.405,34

3 - Margem Liquida R$ 264.146,62

4 - indice de Lucratividade 63%

5 — Valor Presente Liquido (VPL) R$ 14.218,28

6 — Taxa Interna de Retorno (TIR) a. 3,17

7 — Payback (Descontado) 2 anos e 7 meses
8 - Taxa Minima de Atratividade 32,66%

Fonte: Elaborado pelo autor

O resultado acumulado da Margem Liquida (ML) no periodo alcanca R$
264.146,62. O VPL do plano projeta o resultado, se toda a ML gerada no fluxo de caixa
fosse trazida para o presente. Ele indica viabilidade quando superior a zero. Desta
forma a ML R$264.146,62 em trés anos, valem menos no presente, devido ao custo
do capital (13,75 estimada para o capital de terceiros. e a taxa de inflacdo que
consome parte deste valor anualmente quando se aplica a férmula de juros composto.
Mesmo assim, o VPL de R$14.218,28 ndo sO é positivo, como representa a
capacidade do empreendimento em viabilizar o investimento, para além da Taxa de
Juros de 13,75% utilizada no calculo.

A Taxa Interna de Retorno alcangou 8,75 pontos. Ele representa a taxa de
desconto hipotética que o fluxo de caixa deveria alcancar para que o VPL igualar-se-
ia a zero.

O Payback Descontado do sistema ocorre em 2 anos e sete meses (31 meses).
Em termos praticos, quando se examina as Tabelas 6, constata-se que o valor
investido inicialmente de R$ 102.200,00 esta dentro do curto prazo, considerando a

Margem Liquida apresentada no fluxo de caixa da Tabela 11.
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Riscos e Cenarios

O cenério projetado ou provavel para este caso considerou uma margem de
Risco (geral) do empreendimento de 10%, no qual considera-se a solidez do
empreendimento para o célculo dos indicadores apresentados na tabela 12. Para
examinar em maior profundidade os riscos dos indicadores VPL, TIR e Payback
Descontado, faz-se algumas simulacdes de Cenario Pessimista e Otimista
estabelecidos a partir das seguintes variaveis do empreendimento:

e Receita: varidvel associada a ampliacdo ou diminui¢cdo da receita decorrente
ou do volume de vendas ou da variagcdo dos precos dos produtos.

e Custo Fixo: varidvel associada a diminuicdo ou ampliacdo do peso dos custos
fixos na Receita. Isso pode ser associado a ampliagdo/diminuicdo dos custos
permanentes da empresa ou a diminuicdo das vendas.

e Custo Variavel: aumento ou diminui¢cdo dos custos variaveis do processo de
vendas. Desce custos com transporte, preco dos produtos adquiridos no
consumidor etc.

Considerou-se como variavel mais sensivel do cenario Otimista a Receita, pois
o empreendimento precisa consolidar o volume de vendas com a margem liquida
unitaria e ampliacdo do numero de clientes. Sabe-se que ha fatores que podem afetar
este resultado como renda dos clientes, condi¢cdes gerais da economia e do setor e
assim por diante. Neste sentido, projetou-se 20% nesta variavel para o cenario
Otimista.

No cenério Pessimista a varidvel sensivel observou-se 0s custos variaveis, pois
com a instabilidade econdmica atual e perspectiva de aumento dos precos ao

produtor, 0os custos podem se elevar e diminuir a margem liquida unitaria, afetando o

faturamento.
Tabela 12: Indicadores nos cenarios Otimista e Pessimista
Cenario Otimista Cenario Pessimista
Valor Presente Liquido R$ 48.396,49 R$ 8.741,47
Taxa Interna de Retorno | 4,93 2,88
Payback Descontado 1 ano e 11 meses 2 anos e 9 meses
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Fonte: elaborado pelo autor

Observa-se uma variabilidade importante entre os dois cenarios considerando
0s riscos préprios do empreendimento. Mesmo assim, 0 cenario pessimista demonstra
indicadores positivos confirmam a viabilidade do empreendimento.

6. CONCLUSOES

Este trabalho teve como intuito a demonstracédo da constru¢cdo de um plano de
negocios e seus pontos chaves para demostrar a viabilidade do empreendimento de
venda de ragfes pet na regido da grande Floriandpolis, Itajai e Joinville. Estes dados
iniciais sdo dos clientes das regibes atuante desse trabalho que ja vem sendo
empregado pela Goetten Comércios de Racdes, por tanto os célculos futuros foram
projetados através de dados concretos ja existentes.

O plano de negdcios é um estudo que determina a abertura ou a continuidade
de um negdcio através de um ou mais investimentos, nele o investidor é capaz de ver
se 0 negocio e rentavel e se tem uma lucratividade esperada.

No trabalho da Goetten Comercio de Ra¢des, observamos que é rentavel manter
ela em funcionamento, sendo que a mesma € lucrativa, uma vez que 0s cenarios de
indicadores pessimistas e otimistas deram positivos e os indices de lucratividade da
empresa ficaram em torno de 63%.

Um dos fatores que podem estar relacionado a viabilidade deste
empreendimento se deve ao crescimento do mercado pet em todo o Brasil, o que faz
com que se abra um leque de servicos no mercado, o diferencial do atendimento
também deve ser levado em conta devido a confiangca empregada no servigo e no
produto pelo proprietario, agregando assim um valor no servico de atendimento
prestado.

Logo, baseado em dados apresentados ao decorrer deste trabalho, e
confirmados no plano de negdécio apresentado, este artigo pode ser usado para
analisar a viabilidade de novos empreendimentos no ramo. No entanto, as
informacgdes apresentadas, devem ser revistas uma vez que temos fatores externos

gue possam mudar esse Plano para inviavel.
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