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RESUMO

O foco do trabalho apresentado foi o estudo de viabilidade de um pet shop no bairro Ouro
Preto em Belo Horizonte baseado na metodologia do plano de negdcio disponivel pelo
SEBRAE.

A empresa seré destinada ao publico canino de todas as racas e tamanhos. Além de contar
com servicos de banho e tosa , consultas veterinarias atuara também na venda de
produtos de pet shop com o objetivo de oferecer o que ha de mais moderno no mundo
pet.

Através da plataforma do plano de negocios, foram estudos a viabilidade financeira, o

desempenho do empreendimento e as técnicas de avaliacdo financeira do projeto.

Oplano de negdcio permiteao empreendedor conhecer mais sobre 0 ramo que atuara, seus
produtos, servicos e clientes tornando-o seguro para as tomadas de decisdo. E possivel
visualizar de forma clara seus pontos fortes e fracos e atuar de forma precisa com o

objetivo de minimizar os gargalos que a empresa possa Vvir a desenvolver.

Palavras-chave: Pet Shop, plano de negdcio.



ABSTRACT

The focus of this work is the feasibility study of a pet shop in OuroPreto neighborhood in
Belo Horizonte. The study is based on the methodology of business plan given by
SEBRAE.

The shop will target the canine public of all breeds and sizes. Bath and trimming services
will be offered, as well as a veterinarian consultant will be at customer’s disposal in the

pet shop, in order to show the most modern products in the world.

The financial viability, the performance of the project and the financial assessment

techniques were studied using the platform business plan.

It allows the entrepreneur to know more about the branch that he will target on, its
services, products and clients, making it safer for decision, as well as to visualize its
strengths and weaknesses, so that it will be possible to take action more accurately in
order to minimize the downside of an economical difficult situation that the shop might

as well suffer.

Key-words: Pet Shop,Business Plan.
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1. INTRODUCAO

Pesquisas mostram que as familias ndo estdo mais vendo seus animais como animais e
sim como parte da familia e,para aqueles que ndo podem ter filhos ou possuem algum
tipo de depressdo estes animais tem ajudado na cura de seus problemas, pois se tornam
companheiros inseparaveis. Por este motivo também ¢é que os cdes estdo ganhando
espaco e sendo tratados com o que ha de mais moderno no mundo animal. A tecnologia

de seus produtos chegam até mesmo a disputarem com as dos seres humanos.

Devido a crise que o pais esta enfrentando, muitas pessoas que perderam seus empregos
formais, estdo empreendendo como forma de necessidade. Segundo reportagem do
GLOBO.COM (2017) , nos ultimos 3 anos e meio cerca de 11,1 milhGes de
empreendimentos foram abertos. As pessoas encontram na necessidade uma oportunidade

de ganharem dinheiro e se sustentarem.

Analisando esta situacdo foi decidido verificar a viabilidade de um pet shop na regido do
bairro Ouro Preto, cidade de Belo Horizonte, por se tratar de um nicho que estd em
crescente desenvolvimento. A cada dia fabricantes exploram mais esse lado e com isto as

oportunidades aumentam.

O presente trabalho visa responder a seguinte questdo de pesquisa: Qual a viabilidade
financeira de um pet shop a ser empreendido no bairro Ouro Preto na cidade de Belo

Horizonte?.
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2. OBJETIVOS

2.1. Objetivo Geral:

Através de um plano de neg6cio estudar a viabilidade financeira de um pet shop no bairro
Ouro Preto na cidade de Belo Horizonte.

2.2.  Objetivos Especificos:

o Discriminar o custo do empreendimento constatando a viabilidade ou

inviabilidade do negocio;

o Verificar o desempenho do empreendimento considerando a area de

empreendimento do negocio;

o Aplicar Técnicas de avaliacdo financeira do projeto; especificamente TIR, Valor

presente liquido e indice de lucratividade;

2.3.  Justificativa:

Por se tratar de um mercado em crescimento expansivo mesmo em tempos onde o pais
tem vivido forte crise financeira e econdmica, a oportunidade no ramo de prestacdo de

servicos e vendas de produtos caninos é notoria.
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Cada vez mais, as pessoas estdo visando pelo conforto e qualidade de vida de seus
animais. Por isto tendem a investir em produtos e servi¢os que tragam aos seus animais
bem estar e qualidade de vida. Os lagos entre 0s animais e seus donos estdo se tornando

cada dia mais intensos.

Desta forma, para suprir esta demanda, o objetivo do Pet Shop é oferecer servigos
visando atender proprietarios de animais de estimagdo, além de comercializacdo de

produtos, alimentos, cosméticos e acessorios do segmento canino.

De acordo com Chiavenato (2012), a rentabilidade e a liquidez sdo 02 pontos
fundamentais que o gerenciamento financeiro permite visualizar. Ambos necessitam
fluirem lado a lado, ou seja, os recursos financeiros e a liquidez precisam apresentar

resultados ao mesmo tempo.

Mediante as ponderacdes acima, é importante e necessario a implantacdo do plano de
negocios, onde sera possivel avaliar com clareza aspectos financeiros e econémicos e

criar estratégicas para que o empreendimento inicie de forma saudavel.
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3. REFERENCIAL TEORICO:

Para Gitman (2001) a andlise de investimentos de longo prazo tem fundamental
importancia, tendo em vista a necessidade da empresa em decidir sobre alternativas que
impactardo, positiva ou negativamente, os resultados, dependendo da decisdo tomada.
Uma funcdo chave do administrador financeiro é a montagem do orcamento de capital —
que nada mais é do que uma identificacdo quantificada das inversdes a serem realizadas

envolvendo o ativo permanente.

Gitman (2001) prop6e que o lucro corporativo serad diretamente influenciado pelas
decisbes estratégicas da empresa. E estas decisdes sdo mais bem tomadas, quando se
utilizam técnicas que permitem, por exemplo, planejar o financiamento dos gastos de

capital, a compra de equipamentos, e onde, quando e quanto investir.

Logo, Gitman (2001) afirma que o orcamento de capital visa atender objetivos
estratégicos fundamentais para o sucesso das empresas, sendo necessario que 0S Seus
elaboradores trabalnem com um amplo leque de informacdes, tais como: analise de
mercado, localizacdo fisica, analise de suprimentos, analise de custos, analise da carga
tributaria, analise de precos a serem praticados,analise de financiamento, elaboracdo do

fluxo de caixa do projeto e determinacdo do custo de capital.

Varias técnicas podem ser utilizadas, para se avaliar propostas de investimentos, segundo

Gitman (2001), estas técnicas podem ser divididas em limitadas e ndo-limitadas.

As técnicas ndo-limitadas trazem em seu bojo uma ou mais restricdes de um conjunto de
limitacBes que envolvem: uso do resultado contébil, desconsideracdo do valor do

dinheiro no tempo, corte arbitrario no periodo de analise como afirma Gitman (2001).
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Ja as técnicas limitadas levam em conta toda a vida util do projeto, se utilizam de fluxos
de caixa e o0s descontam a uma taxa especificada. Tal taxa — que recebe diferentes
denominacdes, tais como: custo de oportunidade, taxa de desconto, ou custo de capital da
empresa — € aquela que, pelo menos, garanta que o valor de mercado da empresa

permanecerd inalterado (Gitman, 2001).

A taxa média de retorno e o payback descontado sdo considerados como técnicas
limitadas de investimento de capital. O método da taxa média de retorno, ou taxa de
retorno contabil, consiste em dividir o lucro liquido médio anual estimado, pelo valor
médio (ou total) do investimento durante a vida util do projeto. Tal lucro liquido ja esta
deduzido da depreciagdo e do imposto de renda (Gitman, 2001).

Gitman (2001) destaca que opayback € o prazo de retorno dos recursos investidos em um
projeto; ou seja, € o periodo de tempo necessario para a recuperagdo do investimento
inicial do projeto, através das entradas liquidas de caixa. O objetivo, quando se utiliza o
payback, € a reducdo do risco e a valorizacao da liquidez. O payback tende a privilegiar a
liquidez em detrimento da rentabilidade. Assim, pode causar dificuldade na aprovacdo de
projetos com maturagdo de longo prazo, pois traz dentro de si um indicador de risco do
projeto. Isto se explica pelo fato de que, quanto mais curto o prazo de retorno menor é o
risco do projeto. Geralmente, as empresas utilizam este método, como complemento as

técnicas mais avancadas, como o valor presente liquido e a taxa interna de retorno.

As técnicas ndo-limitadas de analise sdo aquelas que atendem a um conjunto de trés
caracteristicas: trabalham com fluxos de caixa, utilizam em seu calculo toda a vida
econbmica do projeto e levam em consideracdo o valor do dinheiro no tempo conforme
defende Gitman (2001). Atendem a este trio de caracteristicas, as técnicas do indice de

lucratividade (IL), o valor presente liquido (VPL) e a taxa interna de retorno (TIR).
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O indice de lucratividade (IL) é o quociente entre o valor presente dos fluxos de caixa
futuros esperados e o valor do investimento inicial. Assim, usando esta formula basica,
quando o IL for maior ou igual a 1, o valor descontado dos beneficios monetarios
produzidos serd superior ou igual ao desembolso inicial de caixa, em moeda de um
mesmo momento. J& quando o IL for inferior a 1, o projeto devera ser rejeitado, pois ndo
é economicamente viadvel, tendo em vista o beneficio gerado ser inferior ao seu custo. A
técnica do valor presente liquido (VPL) consiste na diferenca entre o valor presente das
entradas liquidas de caixa descontadas ao custo de capital da empresa e o valor da saida
de caixa para investimento. O VPL é considerado a principal ferramenta para analisar
projetos de investimentos. Talvez porque sua utilizagdo para a tomada de decisdes facilite
alcancar o principal objetivo do administrador financeiro: a maximizagdo da riqueza,
conforme o caso, do proprietario ou do acionista. A taxa interna de retorno (TIR) &
definida como a taxa pela qual um investimento é recuperado por meio dos rendimentos
auferidos de um projeto. Operacionalmente a TIR é obtida encontrando-se a taxa de
desconto que iguala o valor presente dos fluxos de caixa futuros ao investimento inicial
(Gitman, 2001).

3.1. Analise Financeira e plano de negoécio

A andlise financeira e o planejamento sdo a preparacdo de trabalhos para diversos tipos
de empreendimento, que levam em consideracdo alguns métodos e roteiros. Segundo
DUBOIS, KULPA e SOUZA, 2008. “E um processo que considera um conjunto de acdes

coordenado, visando atingir certos objetivos”.

“O planejamento tentara colocar em pratica uma estratégia de produgdo, que
considerard a tecnologia disponivel para que a empresa possa fabricar, da
maneira mais econdmica possivel, as quantidades que o setor de vendas estima
comercializar”. (DUBOIS, KULPA e SOUZA, 2008, p.8).
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Na mesma linha, os autores Dubois, Kulpa e Souza (2008) afirmam que o planejamento
financeiro é a forma utilizada pelas empresas para administracdo de sua renda, a fim de
diminuir e controlar seus gastos visando a lucratividade. Através deste planejamento é

possivel projetar tomadas de decisdes mais precisas e assertivas.

E de suma importancia no planejamento financeiro que a empresa reserve o capital de
giro, pois o capital de giro é aquilo que a empresa precisa dispor para honrar 0s seus

compromissos em um determinado periodo.

Os investimentos fixos sdo representados por bens que serdo consumidos a médio e longo

prazo.

Os custos fixos ndo se alteram na mesma propor¢do da produtividade, sdo contas que

independentemente da venda e do faturamento do fato do més deverdo ser pagas.

Os custos variaveis variam de acordo com a venda de produtos ou com a prestacdo de

Servicos.

Para Gitman (2001) o controle de Estoques é um procedimento comum e imprescindivel
para se cumprirpois tem como objetivo o giro de materiais e/ou produtos , pois controla
as quantidades disponiveis em um espaco e impede que ocorram perdas de vendas

resultantes de faltas.

Cunha e Ferla(1997) afirmaram que o plano de negdcio consiste no conjunto de
informacdes sobre o futuro empreendimento como suas principais caracteristicas

resultando na analise da viabilidade e os respectivos riscos.
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Ele é muito importante tendo em vista a tendéncia que tem a maioria dos seres
humanos de priorizar urna visdo parcial do novo negécio. E necesséario que
vocé pense e analise todas as facetas do novo negocio, para evitar o
esquecimento de dados que reflitam a real possibilidade de negdcio, para evitar
0 esquecimento de dados que reflitam a real possibilidade de negécio dar certo.
(CUNHA e FERLA,1997, p. 73)

Os autores Cunha e Ferla(1997) também relataram que o plano de negdcio possui trés

objetivos:

Em primeiro lugar, ele é um plano que pode ser usado para desenvolver ideias a
respeito de como o negocio deve ser conduzido. E uma oportunidade para
refinar estratégias e "cometer erros no papel” em lugar de na vida real [...]. Em
segundo lugar, um plano de negdcios é uma ferramenta retrospectiva, em
relacdo a qual um empresario pode avaliar o desempenho atual de unia empresa
ao longo do tempo [...] A terceira razdo para se redigir um Plano de negécios €
aquela da qual as pessoas se lembram em primeiro lugar , isto é, levantar
dinheiro[...] (CUNHA e FERLA,1997, p. 73)

E o setor de vendas que fornecera os fundamentos para que seja elaborado o or¢amento.
Este orcamento é composto por trés elementos basicos: Operacional; Financeiro e

Capital.

No orcamento operacional sdo efetuados os calculos referentes & estimativa de vendas,

producdo, despesas e lucro. Sendo que neste ponto, se atingira a posi¢cao patrimonial.

“Quando a empresa efetua o orgamento de produgdo, ela deve levar em
consideracdo os fatores referentes aos materiais que serdo usados, & médo de
obra direta, aos custos indiretos de fabricagdo e as variacGes dos niveis de
estoque”. (DUBOIS, KULPA e SOUZA, 2008, p.8).

Dessa forma a empresa tem condigdes para orgar 0s seus custos e também as despesas de
vendas, administrativas e financeiras. Com o planejamento operacional € possivel

identificar o cenério a curto tempo.
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O segundo passo a ser dado, é a realizacdo do orcamento financeiro, o qual se constitui
no or¢camento de caixa, que em esséncia € uma cronologia das entradas e saidas de
recursos financeiros. Dubois, kulpa e Souza (2008)afirmam que as atividades
operacionais ndo podem ser realizadas sem que a empresa disponha de bens de longa

duracdo, tais como: maquinas, equipamentos, veiculos, moveis e utensilios.

O orcamento de capital é caracterizado pelas estimativas dos bens citados que serdo
utilizados necessariamente para a elaboracédo dos itens que a empresa pretende produzir e
comercializar. Uma vez que todas as atividades da empresa tenham sido planejadas, €
hora de coloca-las em andamento. “O ponto fundamental é a boa organizagdo e
focalizacdo dos elementos planejados com que as atividades devam ser executadas”.
(BUBOIS, KULPA e SOUZA, 2008, p.9). O controle € uma das mais importantes
funcbes da gestdo e se constitui no monitoramento da execuc¢do das atividades enquanto

elas ocorrem.

Sem o controle, o sucesso das fun¢des anteriores ndo pode ser assegurado sob
condi¢Bes normais e conscientes da boa administracdo. Deve ser analisada a
apuracdo dos desvios entre o que deveria ser atingido e o que realmente
ocorreu, ou seja, a identificagdo das variagBes entre o previsto e o realizado.
(DUBOIS, KULPA e SOUZA, 2008, p.9).

Atualmente, as empresas tém notado que é necessario equilibrar as vantagens obtidas
com a livre atuacdo do planejamento com as do controle. Elas estdo percebendo que a
livre atuacdo do corpo gerencial é fundamental para a elaboracdo do planejamento, no
gue tange as novas ideias e, principalmente, as tomadas de decisdo. Portanto, deverdo ser
elaborados relatorios que fardo parte dos instrumentos que integrardo todo o sistema
gerencial e assim surge a contabilidade de custos como um mecanismo de processamento

de dados e geracdo de informacdes que auxiliardo a alta direcéo.
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“A contabilidade de custos deixou de ser uma atividade executada apenas para
fins de determinacdo de estoques para balanco e vem convergindo para ser
usada como elemento de auxilio as decisGes contribuindo para o
desenvolvimento da contabilidade gerencial”. (DUBOIS, KULPA e SOUZA,
2008, p.10).
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4. METODOLOGIA

A metodologia tem como papel principal descrever o caminho percorrido para o
desenvolvimento do trabalho. A ferramenta principal utilizada no trabalho foi a
elaboracdo do plano de negécios para que pudesse ser evidenciado a viabilidade ou
inviabilidade da abertura de um pet shop voltado para o publico canino.

Posterior a coleta de dados e pesquisa, é importante que todas informacdes sejam
colocadas de forma clara e objetiva.

4.1. Tipos de Pesquisas

O trabalho executado contou com pesquisas bibliograficas, consultas ao site do SEBRAE
coletando informacdes de como fazer um plano de negécios e levantamento de dados. O

plano de negocio seguiu 0 modelo disponivel no site do SEBRAE do Parana (2017).

Gil (2002) afirma que pesquisas bibliograficas sdo desenvolvidas com base de
informac@es contidas em livros de artigos cientificos e base de dados. Este método tem
como vantagem uma visdo mais ampla quando se comparado aquilo que poderia ser

pesquisado diretamente.

A pesquisa bibliografica contou com o conhecimento de renomados autores
comoCHIAVENATTO (2007), GITMAN (2001), DUBOIS (2008) dentre outros onde foi
possivel o enriquecimento de informacdes relevantes como por exemplo, conceitos sobre
plano de negodcio, técnicas financeiras para controle e medicdo de indicadores

financeiros.
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O plano do SEBRAE permite ao empreendedor enxergar com clareza aspectos
financeiros, de marketing, taxas de retorno para que as tomadas decisivas ocorram de

forma segura e no momento exato.

4.2. Teste plano de Negdcio

Para obter informacdes do mercado foi realizado a pesquisa com um concorrente e um
consumidor utilizando o questionario disponivel no plano de negdcios do SEBRAE na
aba anélise de mercado (ANEXOS 25 e 26).Tanto o consumidor quanto o concorrente
foram escolhidos de forma aleatorias . Por motivos de privacidade e desejo dos mesmos,

seus nomes foram ocultados.

Desta entrevista, foi possivel identificar as necessidades que os clientes precisam e
buscam e o que os concorrentes diretos oferecem e comoatuar de forma a conquistar o

espaco no mercado .

Embora o mercado esteja em expansdo e responda de forma positiva em meio a crise que
0 pais se encontra, os resultados encontrados sdo instaveis podendo mudar caso o
mercado econdmico apresente piora. O comportamento das pessoas seria 0 primeiro

ponto a ser alterado o que poderia tornar os dados da pesquisa incertos.
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S. RESULTADOS

Baseado nas informacg6es obtidas no plano de negdcio o empreendimento terd um custo
inicial de R$ 116.568,92 sendo que deste valor R$ 24.560,92 correspondera ao capital de
giro (FIG.1) . O custo inicial serd adquirido de capital proprio, ndo havendo a

necessidade de financiamento para a empresa.

™ Reoursos Necessarios
52.008,02
Caplalde Giro 24,550,590
118.568,32
Capital Proprio 114,568,592

Figura 1 — Recursos Necessarios.

Os valoresvisualizados no investimento fixo apresentados na FIG.2sdo reais e foram

obtidos nas pesquisas de campo efetuadas.

Como a empresa contara com politica de promocdes, descontos e sdo oferecidos produtos
e servicos de baixo valor, estima-se que 45% do total de receitas da empresa ocorram
através de pagamento a vista (FIG.2). A estimativa € satisfatoria visto que a empresa nédo
precisard arcar com os pagamentos de taxas as administradoras de cartdes e o dinheiro

em caixa podera cobrir o custo proprio da empresa.O retorno sera em curto prazo.

O restante da receita, 55%,0correra através de vendas a prazo (FIG.2). Como a empresa
trabalhara com a politica de parcelamento da compras acredita-se que seja possivel captar
mais clientes para que futuramente estes possam estar agregando e aumentado o

percentual das vendas a vista.
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O SO Patas Pet Shop é uma sociedade limitada com regime tributario simples nacional
que possui uma carga tributaria menor. A carga tributaria do empreendimento esta
prevista para 8,29% conforme FIG. 2. Os encargos do simples nacional podem ser pagos
através de uma guia Unica, o que permite ao empreendedor facilidade no pagamento.

ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS
%

Vendas (a vista) 43.063,61 45,00%
Vendas (a prazo) 52.633,30 55,00%
Previsdo de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do Servigo) 44.635,95 46,64%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IPI ou SUPER SIMPLES) 8,29% 7.933,27 8,29%

Impostos Estaduais (ICMS)
Imposto Municipal (ISS)

Previsdo de Inadimpléncia 0,50% 478,48 0,50%
Comissdes 2.648,12 2,77%
Cartdes de Crédito e Débito 2.057,48 2,15%
Outros Custos Variaveis 960,00 1,00%
Mao-de-Obra + Encargos 8.268,71 8,64%
Retirada dos Sécios (Pré-Labore) 5.550,00 5,80%
Agua 750,00 0,78%
Luz 880,00 0,92%
Telefone 99,00 0,10%
Contador 2.150,00 2,25%
Despesas com Veiculos 800,00 0,84%
Material de Expediente e Consumo 680,00 0,71%
Aluguel 2.500,00 2,61%
Seguros 0,00 0,00%
Propaganda e Publicidade 2.300,00 2,40%
Depreciacdo Mensal 589,22 0,62%
Manutencdo 0,00 0,00%
Condominio 0,00 0,00%
Despesas de Viagem 0,00 0,00%
Servigos de Terceiros 0,00 0,00%
Onibus, Taxis e Selos 0,00 0,00%
Outros Custos Fixos 0,00 0,00%
| 6. Investimentos | 000 _____0,00%)
Financiamento 0,00 0,00%
7. Imposto Renda Pessoa Juridica e Contribuicdo Social (Presumido/Real m
Imposto de Renda Pessoa Juridica - IRPJ] 0,00 0,00%
Contribuigdo Social - CS 0,00 0,00%

Figura 2- Estrutura Gerencial de Resultados.
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5.1. Lucratividade e Rentabilidade

O S6 Patas Pet Shop tera uma lucratividade inicial de 12,97% ao més considerando que o
faturamento mensal inicialdo empreendimento é R$ 95.696,90 e o lucro liquido de R$

12.416,66 (FIG. 3).

= Resumo Financeiro

95.636,30

53.713,32 | 61,35%
24.566,93 | 25,67%
: 0,00%
12,416,66  12,97%

Figura 3- Resumo Financeiro.

Baseado nos resultados apresentados é possivel identificar que o negocio estudado é de

fato lucrativo e rentavel.

Mesmo que os riscos sejam maiores do que se aplicados em uma caderneta de poupanca,
ainda sim a lucratividade e rentabilidade sdo superiores. Segundo dados do BANCO
CENTRAL (2018), no dia 28 de julho, a rentabilidade da poupanca fechou em 0,3715%

a.m como mostra a FIG. 4, enquanto a rentabilidade do pet shop estd em 10,65% a.m

(FIG.5).

Poupanca
28/07/18

0,3715% a.m.

Figura 4- Rendimento Poupanca
Fonte: Banco Central; 28/07/2018.
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Indizdomsde Desempanho
B6%

Gmu de Endiidsmento 0,00%

TMA - Tzxz Minime de Arstiidsde 800
TIR - Texz Inema da Aetormo 9,4%%
WPL- velor Prese e Loudo TInH

Figura 5 — Indicadores de Desempenho: Rentabilidade.

5.2.  Valor Liquido Presente ( VPL)

O valor liquido Presente do empreendimento é R$ 77.726,34 o que reafirma que o

empreendimento é viavel( FIG. 6).

r Indizdomads Dessmpenig
Margem de Contribuic3o e
OO 12.97%
Resutzds Fre 12,57%
Prazo de Retomo do lnvestimento
Cps mO0nE 10,65 % a0 Bmems
Fesutzdo Pz 10,65% Resutzdo Fis Fme=s
Endividsmento Geral
Gmu de Endiidsmento 0,00% THA - Tzxz Mnime de Arstvidede 8007
- Tz = da Batoma o4
WPL - vilor Presarte Liguido T2

Figura 6- Indicadores de Desempenho : Valor Presente Liquido (VPL).

5.3. Taxa Interna de Retorno (TIR)

Mediante as informag6es obtidas no plano de negdcio, a TIR do pet shop serd de 9,49% o

que significa que o empreendimento estard gerando uma rentabilidade suficiente para

remunerar de forma adequada (FIG. 7).



r Indzdomade Desapenio
Margem de Contribuicio 3865%
s 12,97%
Resuizds Fs 12,57%
Prazo de Retormo do Investimento
CnemannE 10,65% Crnaratonz HPme=ms
Aesiitzdo Fins 10,65% Resulzds Fr Wmess
Endividamento Geral Taxa de Retorno
5= u de Endiidzmento 0,00% - Tz M Asiodee .00
TIR - Taxz Inema de Betormo 9, 49%
WPL- vislor Pres it Liguid o TI%H

Figura 7- Indicadores de Desempenho : Taxa Interna de Retorno (TIR).

5.4, Prazo Interno de Retorno

25

Estima-se que o retorno de todo o dinheiro gasto em forma de lucro ird ocorrer em 39

meses 0 que equivalera a quase 03 anos e meio apods o inicio das atividades (FIG. 8).

Pode-se afirmar que o prazo apresentado é satisfatdrio porém deve merecer atencao e

cautela pois se ocorrer uma instabilidade no mercado todos os dados equacionados

poderdo serem comprometidos e quanto maior o prazo para este retorno maior sera o

risco e menor seré a liquidez.

r Indizdo msd e Desamperio
BE%

Prazo de Retomo do Investiment o

Gmu de Endwidsmento 0,00% TMA - Tzxz Mrime de Atrstuidsde 007
TIR - Texz Inemia de Rstomo 9,4%%
WPL- vz or Preserie Loudo TIHH

Figura 8 — Indicadores de Desempenho : Prazo de Retorno do Investimento.



26

Para que a empresa tenha todos 0s custos e despesas cobertos € necessario que se tenha
um ponto de equilibrio operacional e financeiro mensal de R$ 63.568,17 o que
corresponderd ao valor diario de R$ 2.648,67 uma vez que a empresa funcionara de 22 a
sabado. Esse é o esforgo necessario que a empresa deverd atingir para que ndo fique no
prejuizo e sobreviva.

= Panta de Squilria

150.000,00 4
140.000,00
120.000,00 4
100.000,00 4

80.000,00

60.000,00

Luere Desejads 6.000,00 | 577%
Mensa .m34 40,000,390
D rie 3.295,5% 20.00000 1
Diians (beis 4 —pnehy  ssssCusn Totl

Figura 9 — Ponto de Equilibrio.
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6. CONSIDERACOES FINAIS

Apds o estudo da viabilidade do SO Patas Pet Shop, foi possivel identificar que todo
negécio depende de um bom planejamento e a empresa independentemente do tamanho
ou segmento é um conjunto de partes que € composta por clientes, funcionarios,
fornecedores que interagem entre si.Estas relagfes sdo responsaveis pela dindmica e
futuro da empresa. E importante que o gestor esteja atento as necessidades e novidades

que 0 ramo proporciona.

As empresas estdo inseridas em um ambiente dindmico, onde as decisdes devem ser
tomadas continuamente e com grande rapidez para que as oportunidades ndo sejam
perdidas. Contudo, muitas destas decisdes envolvem grandes somas de dinheiro e levardo
a0 sucesso ou ao fracasso das organizac6es nos anos vindouros, o que determina que tais
decisbes ndo podem ser tomadas imprudentemente. Dai a importancia de que tais projetos
sejam analisados com cuidado, seus fluxos de caixa sejam determinados com toda
precisdo que o ambiente de incerteza permita e que a técnica adequada seja identificada e

diligentemente aplicada.

Foi possivel concluir que a estratégias de marketing adotada no pet em realizar um
cadastro dos clientes é eficiente, pois através deste cadastro sera possivel acompanhar a
vida dos clientes nos minimos detalhes. Tal estratégia certamente possuira um grande

peso para que as receitas cres¢cam de forma satisfatoria.

Como resposta a um dos objetivos especificos, através do estudo dos custos do
empreendimento e das técnicas de avaliacdo financeirafoi possivel concluir, com o
auxilio das planilhas montadas que o negdcio € viavel, ou seja, ap0s analisar a estrutura

proposta, calcular os indicadores econémicos, as taxas e os valores empregados no
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negdcio que apresentou lucratividade o projeto poderd sair do papel. A empresa tera a

lucratividade maior do que suas despesas.

Vale ressaltar que a empresa precisard de um esfor¢o didrio maior do que R$ 2.648,67
para que esteja com a saude financeira positiva e sustentavel. Através do ponto de
equilibrio financeiro e operacional é possivel tracar estratégias de vendas e as metas e as
margens de contribuicdo dos produtos que a loja oferecera.

No decorrer deste estudo e pesquisa,também foi possivel concluir que o trabalho proposto
sera um grande desafio, j& que o gestor ndo possui 0 conhecimento técnico sobre o ramo
de atuacdo escolhido. Sera necessario que o gestor se empenhe e participe de todas as
etapas e treinamentos com o objetivo de entender e dominar o empreendimento

escolhido.
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ANEXO 1- Tabela de Investimento

SO PATAS PET SHOP
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SOCIOS INVESTIMENTO PORCENTAGEM
Camila Anacleto Aradjo R$ 58.284,46 50%
Eduardo Dias Fonseca R$ 58.284,46 50%
Total Investimento R$ 116.568,92 100%

OPCAO DE TRIBUTACAO

Simples Nacional

Fixos

Descricao

Total

R$

Imoéveis

O imével sera alugado

Magquinas e Equipamentos

Utilizado para

Aquecedor Solar 2 aquecer a dgua através R$ 3.078,00 R
4 3.078,00
da energia solar
Desembolador? Utilizado para pentear R$ 38,90 R$ 77,80
o animal

Maquina de Tosa Wahl KM2 Utilizado para tosa R$

Speed127V? animal R$ 649,90 1.299,80

Magquina Mega Flex Bivolt p/ Utilizado para tosa

Acabamento e Tricotomia® animal R$ 161,10 R$ 322,20

Novo Soprador Supera 127V Azul * Utlllzzc:]ci)ngglra tosa R$ 669,00 R$ 669,00

Prancha Bivolt * Utilizado para pentear | pq 109 o9 R$ 218,00
o animal

. Utilizado para pentear

Kit Soprador + Secador + Mesa com - R$

Regulagem ROSA! / secar e apoiar 0 0 R$ 2.099,00 6.297.00
animal

Trimmer De Pélos110v? Utilizado para pentear | pq 149 37 R$ 282,74
o animal

Lixadeira PediPaws Premium Utilizado para lixar a

Chalesco® unha do animal R$ 37,80 R$ 75,60

Cortador de Unha Wahl2 em 1 - Utilizado para cortar e R$ 87.90 R$ 175.80

Cortador e Lixa ®

lixar a unha do animal
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R$ 12.495,94
Mdveis e utensilios
Atadura 10 Cm Caixa C/ 12 Pacotes * | Yti12ado para R$ 9,80 60| R$ 588,00
curativos
Utilizado para
Armario Em Férmica De Parede? armazenagem de R$ 420,00 2| R$ 840,00
materiais e
medicamentos
Utilizado para
L o 3 armazenagem de R$
Armario Em Formica Grande materiais e R$ 890,00 2 1.780,00
medicamentos
Utilizado para
Armério Vitrine Grande ® exposicdo de R$ 560,00 1| R$560,00
mercadorias
o Utilizado para higiene
Aventais do atendente R$ 23,40 6| R$ 140,40
Balcdo Caixa Completo * Utilizado na recepgéo R$ 1.860,00 1 R
e 1.860,00
Utilizado para banho RS
Banheira Grande Com Regulagem® em animal de grande R$ 674,10 2
1.348,20
porte
Utilizado para banho
Banheira Pequena com Regulagem * em animal de pequeno R$ 692,10 1| R$692,10
porte
Banqueta Em Ferro Zincado * Utilizado para R$ 105,00 6| R$ 630,00
assentar
Bebedouro * Utilizado na recepgéo R$ 450,00 1| R$ 450,00
« « 1 Utilizado para conter R$
Cambdo Para Contengdo De Inox animais R$ 405,00 3 1.215.00
Canil/Gatil de 03 Lugares para Banho e | Utilizado como abrigo R$ 711.00 5 R$
Tosa e Pet Shop em Aco' para o animal ' 3.555,00
Escova De Madeira > Utilizado para pentear R$ 19,90 4| R$79,60
o animal
. . Utilizado para
Goéndola Central - Base Mais 04 o R$
Prateleiras * exposicdo de R$ 765,00 2 1.530,00
mercadorias
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Utilizado para RS

Géndola De Parede Para Pet Shop * exposicdo de R$ 562,00 2

. 1.124,00

mercadorias

Lamina De Tosa N+10 * Utilizado para tosa o RS 123,98 2| R$ 247,96
animal

Lamina De Tosa N+3.3/4 13mm’ ;’::L‘qﬁdo para tosa o R$ 214,20 2| R$ 428,40

Lamina De Tosa N30 * Utilizado para tosa o R$ 130,50 2| R$ 261,00
animal

Lamina De Tosa N4 * Utilizado para tosa o R$ 199,00 2| R$ 398,00
animal

Lamina De Tosa Ne40 * Utilizado para tosa o R$ 130,50 2| R$ 261,00
animal

Lamina De Tosa Ne4f ! Utilizado para tosa o R$ 174,60 2| R$ 349,20
animal

Lamina De Tosa N5 * Utilizado para tosa o R$ 172,80 2| R$ 345,60
animal

Lamina De Tosa N+5/8 19mm’ ;Jnt:r']'qi?do para tosa 0 R$ 153,00 2| R$ 306,00

Lamina De Tosa Ne5f* Utilizado para tosa o R$ 174,60 2| R$ 349,20
animal

Lamina De Tosa N+7/8 * ;’;:L‘qﬁdo para tosa o R$ 153,00 2| R$ 306,00

Lamina De Tosa N+7 * Utilizado para tosa o R$ 199,00 2| R$ 398,00
animal

Lamina De Tosa N+7F * Utilizado para tosa o R$ 153,00 2| R$ 306,00
animal

Mascara Descartavel Pct 100 * Ut|||za~dos para R$ 13,05 2 R$ 26,10
protecdo

Scalp C/ 50unidade * Utilizados para RS 28,31 2| R$ 56,62
protecdo

Televisdo 32 Polegadas Smart Utilizado na recepc¢éo R$ 1.100,00 1 1.100 Igg

Tesoura Reta 8.5" Preta + Utilizado para tosa o

RasqueadeiraClassicaProPetz* animal R$ 242,10 3| R$726,30

Tesoura Tubardo 7" Preta + Utilizado para tosa o

RasqueadeiraClassicaProPetz* animal R$ 242,10 3| R$726,30

Tesoura Semi Dentada 7" Preta + Utilizado para tosa o

RasqueadeiraClassicaProPetz* animal R$ 242,10 3| R$726,30

R$ 23.710,28
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Veiculos
Utilizado para os R$
Ford courier 1.6i - 2002 ° servigos de transporte [ R$ 13.500,00 1
dos CA 13.500,00
0s cdes
R$ 13.500,00
Computadores
6 R$
Computador completo Intel R$ 1.250,00 3 3.750.00
R$ 3.750,00
Total Financeiros R$ 53.456,22

Fonte: https://www.elevage.com.br *
http://hidraushop.com? .
https://www.petlove.com.br4 3
https://www.submarino.com.br *
https://www.seminovosbh.com.br °
https://www.americanas.com.br 6

ANEXO 2 — Tabela de Custos

CUSTOS

Materiais / mercadorias vendidas Q. Sﬂftto Total

Apito super sonico p/ adestramento 10 [ R$ 14,90 R$ 149,00
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CUSTOS

Materiais / mercadorias vendidas Q. Szlstto Total

Qsl_tgr Condicionador Desembaracante para Caes - 500 25| R$ 16,90 R$ 422,50
Bolsa de Transporte Fabrica Pet Munique Azul

Marinho - Tam 01 2 15| R$ 69,90 R$ 1.048,50
Bolsa de Transporte Fechado Féabrica Pet Munique Azul R$

Marinho - Tam. 02 2 151 189,90 R$ 2.848,50
Brilho Finalizador Spray Petclean - 120 mL? 20| R$ 23,90 R$ 478,00
Brinquedos em latex cada * 20| R$ 6,90 R$ 138,00
Caixa de lagos de cetim florzinha 2 15| R$ 7,00 R$ 105,00
Caixa de lagos de cetim grande 2 15| R$ 12,00 R$ 180,00
Caixa de transporte n.% 1 2 10| R$ 44,90 R$ 449,00
Caixa de transporte n.° 2 10| R$ 62,90 R$ 629,00
Cama Europa plastica big G * 10| R$ 92,90 R$ 929,00
Cama Europa plastica big M 2 10| R$ 59,90 R$ 599,00
Cama Europa plastica big P ? 10| R$ 39,90 R$ 399,00
s())ezlmlsa Bichinho Chic Festa - Cinza com Roxo - Tam. 10| R$ 69,90 R$ 699,00
Camisa Bichinho Chic Xadrez Preto com Cinza ° 10 [ R$ 33,90 R$ 339,00
Camiseta Pickorruchos Estampada — Rosa 2 5| R$ 46,90 R$ 234,50
Casa Furacéo Pet de Pléstico — Branco ? 10 [ R$ 54,90 R$ 549,00
Casa Furacéo Pet de Plastico - Vermelho - Tam. 02 2 10 [ R$ 92,90 R$ 929,00
Colar Elizabetano Furacdo Pet Furacéo Pet * 10| R$ 12,90 R$ 129,00
Comedouro e Bebedouro Duplo em Inox com Suporte 2 | 20 [ R$ 32,90 R$ 658,00
Comedouro Furacdo Pet Antiformiga Azul 2 20| R$4,90 R$ 98,00
Comedouro Jambo de Aco Inoxidavel e Base

Antiderrapante para Cées 2 20| R$ 23,90 R$ 478,00
Condicionador SanolDogRevitalizante - 500 mL? 10 R$ 12,49 R$ 124,85
Condicionador SuperSecdo - 500 mL? 10 R$ 12,90 R$ 129,00
2Conjunto Guia de Seda com Coleira Furacdo Pet — Azul 15| R$ 12,90 R$ 193,50
1Creme Dental IpetCare Tutti - Frutti para Cées e Gatos 25| R$ 7,90 R$ 197,50
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CUSTOS

Materiais / mercadorias vendidas Q. Szlstto Total

Enforcador de Corrente Furacdo Pet Elo Curto 2 15| R$ 14,90 R$ 223,50
Focinheira Plastica American Pets — Bege * 10| R$ 23,90 R$ 239,00
Gargantilha sortida 25| R$ 7,90 R$ 197,50
Gravata borboleta grande 2 30| R$ 3,50 R$ 105,00
Gravata de cetim ? 30| R$8,00 R$ 240,00
Guia Retrétil até 25kg — Vermelho 2 15| R$ 32,90 R$ 493,50
2Gwa Retratil Chalesco Azul 3,5 metros - Cées até 3 Kg 15| R$ 12,90 R$ 193,50
Kit Gezl Dental Pet Clean com Dedeira para Cées e 10| R$ 18,90 R$ 189,00
Gatos

Locao Pet Essence Limpa Ouvido para Cées e Gatos ° 10| R$ 16,90 R$ 169,00
Osso Dingo Original Mini - 11 g 90| R$ 3,80 R$ 342,00
Osso Snack Show Prensado Mini 2/3 Bacon ° 80| R$ 5,95 R$ 476,00
Perfume Pet Clean Ela - 120 mL ? 10| R$ 11,90 R$ 119,00
Perfume Pet Clean Ele - 120 mL ? 10| R$ 11,90 R$ 119,00
Perfume Pet Clean Filhotes Ele e Ela - 120 mL? 10 ( R$ 11,90 R$ 119,00
Perfume Pet Life Vida 120ml ? 15| R$ 19,90 R$ 298,50
Pingente Woof Pet W Esmaltado - Rosa e Branco 2 25| R$ 14,90 R$ 372,50
Racdo Nestlé Purina DogZChow Adultos Racgas 40| R$ 17,50 R$ 700,00
Pequenas Carne e Arroz

Racéo Pedigree Carne, Frango e Cereais para Cées

Adultos a partir de 12 Meses de Idade * 40| R$13,90 R$ 556,00
Racéo P_edlgree EqU|I2|br|o Natural para Caes Adultos 40| R$ 16,90 R$ 676,00
com mais de 7 Anos

Racdo Royal CaninMedium Junior para Cdes Filhotes

de Racas Médias de 2 a 12 Meses de Idade * 40| R$ 91,99 R$3.679,60
;afzao Liquido Ecovet Coco para Cées e Gatos - 500 20| R$ 28,90 R$ 578.00
Sabonete Pet Clean Oleo de Neem - 80 g * 30| R$ 5,90 R$ 177,00
Sapato para cées 2 15| R$ 5,00 R$ 75,00
Shampoo CoveliAntipulgasBulldog para Cées 2 25| R$ 18,60 R$ 465,00
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CUSTOS

Materiais / mercadorias vendidas Q. SﬁIS:IO Total
Shampoo e Condicionador Pet Clean 2 em 1 Oleo de
Neem - 700 mL2 45| R$ 9,50 R$ 427,50
Shampoo K-Dog Neutro - 500ml 2 30| R$ 15,90 R$ 477,00
;hfzmpoo Pet Clean 5 em 1 para Cées e Gatos - 700 40| R$ 9,90 R$ 396,00
;hfzmpoo Pet Clean Neutro para Cées e Gatos - 700 40| R$ 9,50 R$ 380,00
Talco Antipulgas e Antisséptico CentagroXandog para
Chies e Gatos - 100 g 2 25| R$ 15,90 R$ 397,50
Talco ProvetsPrevempet - 100 g ° 25| R$ 18,90 R$ 472,50
Banho de hidratacéo cdes grandes 25| R$ 20,00 R$ 500,00
Banho de hidratacdo cdes pequenos 15| R$ 10,00 R$ 150,00
Consulta Veterinario 150 | R$ 45,00 R$ 6.750,00
Tosa com banho cédes grande (acima de 36 cm) 100 | R$ 35,00 R$ 3.500,00
Tosa com banho cédes pequenos ( até 35 cm) 85| R$ 30,00 R$ 2.550,00
Tosa Higiénica com Banho cées Grandes 60| R$ 45,00 R$ 2.700,00
Tosa Higiénica com Banho cdes Pequenos 50 | R$ 40,00 R$ 2.000,00
TOTAL R$ 44.635,95

https://www.elevage.com.br -
https://www.petlove.com.br ?

ANEXO 3 - Tabela de Estoque



40

CUSTOS

Materiais / mercadorias vendidas Q. | Custo Unit Total

Apito super sdnico p/ adestramento 10 R$ 35,24 R$ 352,40

Astor Condicionador Desembaracante para Cées 25 R$ 37,00 R$ 925,00

- 500 mL

Bolsa de Transporte Fabrica Pet Munique Azul

Marinho - Tam 01 15 R$ 170,00 R$ 2.550,00
Bolsa de Transporte Fechado Fabrica Pet

Munique Azul Marinho - Tam. 02 15 R$ 240,00 R$ 3.600,00
Brilho Finalizador Spray Petclean - 120 mL 20 R$ 51,45 R$ 1.029,00
Brinquedos em latex cada 20 R$ 14,90 R$ 298,00

Caixa de lagos de cetim florzinha 15 R$ 15,05 R$ 225,75

Caixa de lacos de cetim grande 15 R$ 25,80 R$ 387,00

Caixa de transporte n.° 1 10 R$ 100,00 R$ 1.000,00
Caixa de transporte n.° 2 10 R$ 165,00 R$ 1.650,00
Cama Europa plastica big G 10 R$ 199,90 R$ 1.999,00
Cama Europa plastica big M 10 R$ 135,00 R$ 1.350,00
Cama Europa plastica big P 10 R$ 90,00 R$ 900,00

Camisa Bichinho Chic Festa - Cinza com Roxo 10 R$ 155,00 R$ 1.550,00
- Tam. 3

Camisa Bichinho Chic Xadrez Preto com Cinza | 10 R$ 73,00 R$ 730,00

Camiseta Pickorruchos Estampada - Rosa 5 R$ 103,10 R$ 515,50

Casa Furacdo Pet de Plastico - Branco 10 R$ 118,05 R$ 1.180,50
OC;sa Furacdo Pet de Plastico - Vermelho - Tam. 10 R$ 199,75 R$ 1.997 50
Colar Elizabetano Furacdo Pet Furacdo Pet 10 R$ 27,80 R$ 278,00

Comedouro e Bebedouro Duplo em Inox com 20 R$ 75.00 R$ 1.500,00
Suporte

Comedouro Furacdo Pet Antiformiga Azul 20 R$ 15,00 R$ 300,00

Comedouro Jambo de :Ago Inoxidavel e Base 20 R$ 55.00 R$ 1.100,00
Antiderrapante para Caes

Condicionador SanolDogRevitalizante - 500 mL [ 10 R$ 26,80 R$ 268,00

Condicionador SuperSecéo - 500 mL 10 R$ 27,75 R$ 277,50

Conjunto Guia de Seda com Coleira Furacéo 15 R$ 27.75 R$ 416,25

Pet - Azul

Creme Dental IpetCare Tutti - Frutti para Caes o5 RS 16,95 RS 423,75

e Gatos

Enforcador de Corrente Furacdo Pet Elo Curto 15 R$ 32,05 R$ 480,75

Focinheira Plastica American Pets - Bege 10 R$ 60,00 R$ 600,00
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CentagroXandog para Cées e Gatos - 100 g

Materiais / mercadorias vendidas Q. | Custo Unit Total

Gargantilha sortida 25 R$ 17,00 R$ 425,00
Gravata borboleta grande 30 R$ 8,90 R$ 267,00
Gravata de cetim 30 R$ 17,20 R$ 516,00
Guia Retratil até 25kg - Vermelho 15 R$ 70,75 R$ 1.061,25
thua Retratil Chalesco Azul 3,5 metros - Cées 15 R$ 27.75 R$ 416,25
até 3 Kg

K|~t Gel Dental Pet Clean com Dedeira para 10 R$ 40,65 R$ 406,50
Cées e Gatos

Locdo Pet Essence Limpa Ouvido para Cées e 10 RS 36,35 R$ 363,50
Gatos

Osso Dingo Original Mini - 11 g 90 R$ 9,90 R$ 891,00
0Osso Snack Show Prensado Mini 2/3 Bacon 80 R$ 15,00 R$ 1.200,00
Perfume Pet Clean Ela - 120 mL 10 R$ 26,00 R$ 260,00
Perfume Pet Clean Ele - 120 mL 10 R$ 26,00 R$ 260,00
Perfume Pet Clean Filhotes Ele e Ela - 120 mL | 10 R$ 26,00 R$ 260,00
Perfume Pet Life Vida 120ml 15 R$ 45,00 R$ 675,00
Pingente Woof Pet W Esmaltado - Rosa e o5 R$ 33,00 R$ 825,00
Branco

Racdo Nestlé Purina DogChow Adultos Racas 40 R$ 37,68 R$ 1.507,20
Pequenas Carne e Arroz

Racéo Pedigree Carne, Frango e Cereais para

Cées Adultos a partir de 12 Meses de Idade 40 R$ 29,85 R$ 1.194,00
Racédo Pedigree Equilibrio Natural para Cées

Adultos com mais de 7 Anos 40 R$ 36,35 R$ 1.454,00
Racdo Royal CaninMedium Junior para Cées

Filhotes de Racas Médias de 2 a 12 Meses de 40 R$ 199,00 R$ 7.960,00
Idade

Sabdo Liquido Ecovet Coco para Cées e Gatos - 20 RS 65,00 R$ 1.300,00
500 mL

Sabonete Pet Clean Oleo de Neem - 80 g 30 R$ 14,90 R$ 447,00
Sapato para cées 15 R$ 10,96 R$ 164,40
Shampoo CoveliAntipulgasBulldog para Caes 25 R$ 40,00 R$ 1.000,00
Shampoo e Condicionador Pet Clean 2 em 1

Oleo de Neem - 700 mL. 45 R$ 28,00 R$ 1.260,00
Shampoo K-Dog Neutro - 500ml 30 R$ 34,15 R$ 1.024,50
Shampoo Pet Clean 5 em 1 para Cées e Gatos - 40 R$ 25.00 R$ 1.000,00
700 mL

Shampoo Pet Clean Neutro para Caes e Gatos - 40 R$ 25.00 R$ 1.000,00
700 mL

Talco Antipulgas e Antisséptico 25 R$ 35.00 R$ 875.00
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CUSTOS

Materiais / mercadorias vendidas Q. | Custo Unit Total

Talco ProvetsPrevempet - 100 g 25 R$ 43,00 R$ 1.075,00

Banho de hidratacéo cées grandes 25 R$ 40,00 R$ 1.000,00

Banho de hidratacéo cées pequenos 15 R$ 20,00 R$ 300,00

Consulta Veterinario 150 R$ 100,00 R$ 15.000,00

Tosa com banho cées grande (acima de 36 cm) | 100 R$ 75,00 R$ 7.500,00

Tosa com banho cées pequenos ( até 35 cm) 85 R$ 65,00 R$ 5.525,00

Tosa Higiénica com Banho cdes Grandes 60 R$ 90,00 R$ 5.400,00

Tosa Higiénica com Banho cdes Pequenos 50 R$ 80,00 R$ 4.000,00

Estoque Total R$ 95.696,50

ANEXO 4 — Estimativa de Faturamento Mensal
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ESTIMATIVA DE FATURAMENTO MENSAL

Custo Direto

Faturamento % do Faturamento

Produtos 26.485,95 56.971,90 59,5%
TOTAIS Servicos 18.150,00 38.725,00 40,5%
Total 44.635,95 95.696,90
PRODUTOS
Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
DESCLicasltoRiotite Vendas - Custo da Preco de Venda
s Custo Unit. n e Faturamento
Unitarias Mercadoria Unitario
Produtos descriminados nos Anexos Be C 1 26.485,95 26.485,95 56.971,90 56.971,90
CcMV 26.485,95 TOTAL DE PRODUTOS 56.971,90
SERVICOS
Estimativa de Custos Estimativa de Vendas
Descricdo do Servigo _
Vendas . Custo Direto Preco de Venda
Unitarias o Ukt do Servico Unitario AT

Banho de hidratagdo caes grandes 25 20,00 500,00 40,00 1.000,00
Banho de hidratacdo caes pequenos 15 10,00 150,00 20,00 300,00
Tosa com banho cées grande (acima de 36 ¢ 100 35,00 3.500,00 75,00 7.500,00
Tosa com banho cées pequenos ( até 35 cm) 85 30,00 2.550,00 65,00 5.525,00
Consulta Veterinario 150 45,00 6.750,00 100,00 15.000,00
Tosa Higiénica com Banho cdes Grandes 60 45,00 2.700,00 90,00 5.400,00
Tosa Higiénica com Banho cdes Pequenos 50 40,00 2.000,00 80,00 4.000,00
Custo Direto 18.150,00 TOTAL DE SERVICOS 38.725,00

ANEXQO 5 — Custos Fixos



CUSTOS FIXOS

9.000,00

8.000,00

7.000,00

6.000,00

5.000,00

4.000,00

3.000,00

2.000,00

1.000,00

Discriminacao Valor R$

Mao-de-Obra + Encargos 8.268,71

Retirada dos Sécios (Pré-Labore) 5.550,00

Agua 750,00

Luz 880,00

Telefone 99,00

Contador 2.150,00

Despesas com Veiculos 800,00

Material de Expediente e Consumo 680,00

Aluguel 2.500,00

Seguros -

Propaganda e Publicidade 2.300,00

Depreciagdo Mensal 589,22

Manutengdo -

Condominio -

Despesas de Viagem -

Servicos de Terceiros -

Onibus, Taxis e Selos -

Outros =

TOTAL 24.566,93
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ANEXO 6 —Estrutura Gerencial de Resultados

ESTRUTURA GERENCIAL DE RESULTADOS

DISCRIMINAGCAO VALOR R$ %
1. Receita Total 95.696,90 100 00%

Vendas (a vista) 43.063,61 45,00%
Vendas (a prazo) 52.633,30 55,00%
2. Custos Variaveis Totais 58.713,32 61,35%
Previsdo de Custos (Custo da Mercadoria + Custo do Servigo) 44.635,95 46,64%
Impostos Federais (PIS, COFINS, IPI ou SUPER SIMPLES) 8,29% 7.933,27 8,29%

Impostos Estaduais (ICMS)
Imposto Municipal (ISS)

Previsdo de Inadimpléncia 0,50% 478,48 0,50%
Comissoes 2.648,12 2,77%
CartGes de Crédito e Débito 2.057,48 2,15%
Outros Custos Variaveis 960,00 1,00%
Méo-de-Obra + Encargos 8.268,71 8,64%
Retirada dos Sdcios (Pr6-Labore) 5.550,00 5,80%
Agua 750,00 0,78%
Luz 880,00 0,92%
Telefone 99,00 0,10%
Contador 2.150,00 2,25%
Despesas com Veiculos 800,00 0,84%
Material de Expediente e Consumo 680,00 0,71%
Aluguel 2.500,00 2,61%
Seguros 0,00 0,00%
Propaganda e Publicidade 2.300,00 2,40%
Depreciacdo Mensal 589,22 0,62%
Manutencao 0,00 0,00%
Condominio 0,00 0,00%
Despesas de Viagem 0,00 0,00%
Servicos de Terceiros 0,00 0,00%
Onibus, Téxis e Selos 0,00 0,00%
Outros Custos Fixos 0,00 0,00%
6.Investimentos | 000 ____000%
Financiamento 0,00 0,00%
osto Renda Pessoa Juridica e Contribuicdo Social (Presumido/Real m
Imposto de Renda Pessoa Juridica - IRPJ 0,00 0,00%
Contribuicdo Social - CS 0,00 0,00%

8. Resultado Liquido Financeiro 12.416,66 12,97%
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ANEXO 7 - Indicadores Financeiros

INDICADORES FINANCEIROS

Recursos | i Resumo Financeiro

92.008,02 95.696,90

24.560,90 58.713,32 | 61,35%

116.568,92 [Custos Fixos | 24.566,93  25,67%
- 0,00%

‘ - 12.416,66  12,97%

116.568,92

| Endividamento Geral

Taxa de Retorno

— Ponto de Equilibrio
Opera nal
Mensal 63.568,17 160.000,00 1
Diario 2.648,67 140.000,00 A
120.000,00 4
Mensal 63.568,17 100.000,00 -
Diario 2.648,67
80.000,00 A
60.000,00 4
Lucro Desejado 6.000,00 6,27%
Mensal 79.093,47 40.000,00 -
Diario 3.295,56 20.000,00 A
lpias Oteis | 24 =——Recceita___emmm= Custo Total
[~ Estoques e Disponibilidade de Capital
o Necessidade de Capital de Giro
N
Ciclo Financeiro < 0,00
‘ Rotacdo do Estoque 9,67 dias Saldo das contas do Balango 24.560,90
— Indicadores de Desempenho
38,65% Lucra
Operacional 12,97%
Resultado Final 12,97%
| ______ Rentabiidage ______________________| Prazo de Retorno do Investimento
Operacional 10,65% Operacional 39 meses
Resultado Final 10,65% Resultado Final 39 meses

Grau de Endividamento 0,00% TMA - Taxa Minima de Atratividade 8,00%
TIR - Taxa Interna de Retorno 9,49%
VPL - Valor Presente Liquido 77.726,34
[~ Andlise de Ser
|_Acréscimonopreco | 10,0% 10,0%
Receita 105.266,59 Receita 105.266,59
Custo Variavel 60.121,05 Custo Variavel 64.584,65
Custo Fixo 24.566,93 Custo Fixo 24.566,93
Investimentos - Investimentos -
Resultado 20.578,61 Resultado 16.115,02
10,0% 10,0%
Receita 95.696,90 Receita 95.696,90
Custo Variavel 54.249,72 Custo Variavel 58.713,32
Custo Fixo 24.566,93 Custo Fixo 22.110,23
Investimentos - Investimentos -
Resultado 16.880,25 Resultado 14.873,35

1800000,0%
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1400000,0%

1200000,0%

1000000,0%
800000,0% -
600000,0% -
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ANEXO 8 — Prazos e Estoques

PRAZOS E ESTOQUES

POLITICA DE VENDA

Prazo médio de venda das mercadorias % Dias
Venda a Vista 45,00 -
Venda a Prazo 55,00

Este quadro apresenta a divisdo das vendas a vista e a prazo Prazo Médio 0

emrelagao as vendas totais.
POLITICA DE COMPRA

Prazo médio de compras % Dias
A Vista 20,00 -
A Prazo 80,00 60
Este quadro apresenta a divisdo das compras a vista e a prazo Prazo Médio 48
emrelacao as compras totais.
POLITICA DE ESTOQUE Dias
Necessidade média de estoques 30
Este quadro define qual deve ser o estoque minimo necessario
emdias.
ESTIMATIVA DE ESTOQUE INICIAL R$
Estoque Inicial 38.551,80

Este quadro define o valor do estoque inicial
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ANEXO 9 — Mdo de Obra

CUSTOS COM MAO DE OBRA

Cargo/Funcao N° func. Salario %* Encargos Total
Vendedor 1 1.081,00 | 37,56% 406,02 1.487,02
Aux. Limpeza 1 980,00 | 37,56% 368,08 1.348,08
Banhista e Tosador 1 1.350,00 | 37,56% 507,05 1.857,05
Motorista 1 1.200,00 | 37,56% 450,72 1.650,72
veterinario 1 1.400,00 | 37,56% 525,83 1.925,83

37,56% = =

37,56% - -

37,56% - -

37,56% - -

37,56% = =

37,56% = =
TOTAL 5 6.011,00 2.257,71 8.268,71

Retirada dos Sdcios (Pro-Labore)
Valor a ser retirado mensalmente 5.000,00
Aliguota de INSS 11,00%



ANEXO 10 -Tributos

Receita Bruta Anual
Faturamento Mensal

Comércio

Atividade

1.148.362,80
95.696,90
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Receita Bruta Mensal (*)
95.696,90

(*) Ao realizar este passo deve-se atentar para atividade desenvolvida pelo o empreendedor.

Na sequéncia escolha a atividade pretendida, separando a receita correspondente de cada uma.
A separagdo das receitas sera Util, de maneira a utilizar a aliquota correta de acordo coma
tributacdo vigente para cada atividade mercantil.

TRIBUTACAO - ETAPA 2

— Débito e Crédito deICMS
DEBITO ICMS

Destino Produto/UF Vendas Aliquota Valor do Débito

Parana 18,00% -
Sul / Sudeste 86.108,60 18,00% 15.499,55

Norte / Nordeste / MT / MS 7,00% -
TOTAL 15.499,55

Crédito de ICMS

Destino Produto/UF Compras Aliquota Valor do Crédito

Parana 12,00% -
Sul / Sudeste 44.635,95 18,00% 8.034,47

Norte / Nordeste / MT / MS 17,00% -
TOTAL 8.034,47

| ICMS DEVIDO [ 7.465,08 |
~ Débito e Crédito de IPI
DEBITO IPI Aliquota
Valor do Débito [ 95.695,90 8,00% 7.655,67
CREDITO IPI Aliquota
Valor do Crédito [ 44.635,95 8,00% 3.570,88
[ IPI DEVIDO | 4.084,80 |

I Aliquota de ISS

Aliquota de ISS do Municipio

5,0%

o) e



TRIBUTAGAO - ETAPA 3

— Débito e Crédito de PIS
A. DEBITO PIS Aliquota
Valor do Débito | 95.695,90 |  1,65% | 1.578,98
B. CREDITO PIS Aliquota
Valor do Crédito | 44.635,95 |  1,65% | 736,49
PIS DEVIDO | 842,49
— Débito e Crédito de COFINS
DEBITO COFINS Aliquota
Valor do Débito [ 95.696,90 |  7,60% | 7.272,96
CREDITO COFINS Aliquota
Valor do Crédito [ 44.63595 |  7,60% | 3.392,33
COFINS DEVIDO [ 3.880,63 |

TRIBUTAGAO TOTAL

Faturamento Mensal 95.696,90
IMPOSTOS SIMPLES LUCRO PRESUMIDO LUCRO REAL
IR - Imposto de Renda 1.148,36 7.238,53
CSLL - Contribuicdo Social 1.033,53 4.343,12
COFINS - Contribuicdo Financeira Social 2.870,91 7.272,96
PIS - Programa de Integracdo Social 7.933,27 622,03 1.579,00
IPI - Imposto sobre Produtos Industrializados 4.084,80 4.084,80
ICMS - Imposto de Circulacdo de Mercadorias e Servigos 7.465,08 7.465,08
ISS - Imposto sobre Servigos - -
TOTAL DE IMPOSTOS 7.933,27 17.224,70 31.983,48
RELAGAO PERCENTUAL DE IMPOSTOS 8,29% 18,0% 33,4%
ENCARGOS
INSS - 2.855,94 2.855,94
SESI, SESC OU SEST - 90,17 90,17
SENAIL SENAC OU SENAT - 60,11 60,11
SEBRAE - 36,07 36,07
INCRA - 12,02 12,02
FGTS 480,88 480,88 480,88
Acidente de Trabalho - 180,33 180,33
Salario Educacdo - 150,28 150,28
TOTAL DE ENCARGOS 480,88 3.865,79 3.865,79
TOTAL GERAL DA TRIBUTAGAO 8.414,15 21.090,49 35.849,27
OPTAREI PELO REGIME:
SIMPLES L x| Marque com X a opgao
LUCRO PRESUMIDO escolhida
LUCRO REAL

<{_ETAPA 3



ANEXO 11 — Comissdes e Outros Custos Variaveis
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Descricdo das Comissoes % do Faturamento | % da Comissdo Valor
Veterinario - Apenas para as consultas realizadas 18,4% 15,0% 2.648,12
CARTAO DE CREDITO E DEBITO
Descricdao % do Faturamento | % da Comissdao Valor
Vendas no Crédito 55,0% 3,0% 1.579,00
Vendas no Débito 25,0% 2,0% 478,48
PREVISAO DE INADIMPLENCIA
| 0,5%)
OUTROS CUSTOS VARIAVEIS
Descricdao Valor
Serv. de Tosador e Banhista 3 x Semana ( R$ 80,00) 960,00
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ANEXO 12 — Sazonalidade

SAZONA DE - PRIMEIRO ANO

B out/18 | nov/i8 | dez/18 | jan/10 | fev/10 | mar/10 | abr/19 | mai/10 | jun/10 | jul/19 | ago/19 | cet/10 |

Start up 75,00% 75,00% 78,00% 80,00% 80,00% 82,00% 82,00% 85,00% 88,00% 90,00% 90,00% 92,00%
Sazonalidade 88,00% 80,00% 88,00% 85,00% 55,00% 83,00% 80,00% 75,00% 70,00% 80,00% 75,00% 80,00%
1. Receita Total 63.159,95 57.418,14 65.686,35 65.073,89 42.106,64 65.131,31 62.777,17 61.006,77 58.949,29 68.901,77 64.595,41 70.432,92
2. Custos Variaveis Totais 38.750,79 35.227,99 40.300,82 39.925,05 25.833,86 39.960,28 38.515,93 37.429,74 36.167,40 42.273,59 39.631,49 43.213,00
3. Margem de Contribuicéo 24.409,17 22.190,15 25.385,53 25.148,84 16.272,78 25.171,03 24.261,23 23.577,04 22.781,89 26.628,18 24.963,92 27.219,92
4. Custos Fixos 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93
5. Resultado Operacional -157,76 -2.376,78 818,61 581,91 -8.294,15 604,10 -305,69 -989,89 -1.785,04 2.061,25 396,99 2.652,99
6. Investimentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7. Outros Investimentos h - - - - - - - - - - -

8. Resultado Liquido Financeiro -157,76 -2.376,78 818,61 581,91 -8.294,15 604,10 -305,69 -989,89 -1.785,04 2.061,25 396,99 2.652,99
Acumulado no Ano -157,76 -2.534,54 -1.715,93 -1.134,02 -9.428,17 -8.824,07 -9.129,76 | -10.119,65 | -11.904,69 -0.843,43 -9.446,44 -6.793,45

Necessidade de Capital de

cial 0,00
SAZONALIDADE 'PRIMEIRO Primeiro Ano 6.793,45

8000000,0% 7
7000000,0% 1 0,91%
6000000,0% 1 Parecer do Consultor:
5000000,0% A
4000000,0% -
3000000,0% 1
2000000,0% A
1000000,0% |

e w2 a~a— 2 =2 2 2 =z = =
et I T D B

= 1. Receita Total — 8. Resultado Liquido Financeiro

Segundo Ano

SAZONA DE - SEGUNDO ANO

Sazonalidade 88,00% 80,00% 88,00% 85,00% 55,00% 83,00% 80,00% 75,00% 70,00% 80,00% 75,00% 80,00%
1. Receita Total 84.213,27 76.557,52 84.213,27 81.342,37 52.633,30 79.428,43 76.557,52 71.772,68 66.987,83 76.557,52 71.772,68 76.557,52
2. Custos Variaveis Totais 51.667,72 46.970,65 51.667,72 49.906,32 32.292,32 48.732,05 46.970,65 44.034,99 41.099,32 46.970,65 44.034,99 46.970,65
3. Margem de Contribuicdo 32.545,55 29.586,87 32.545,55 31.436,05 20.340,97 30.696,38 29.586,87 27.737,69 25.888,51 29.586,87 27.737,69 29.586,87
4. Custos Fixos Totais 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93 24.566,93
5. Resultado Operacional 7.978,63 5.019,94 7.978,63 6.869,12 -4.225,95 6.129,45 5.019,94 3.170,76 1.321,58 5.019,94 3.170,76 5.019,94
6. Investimentos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
7. Outros Investimentos 1 - - - - - - - - - - - -

8. Resultado Liquido Financeiro 7.978,63 5.019,94 7.978,63 6.869,12 -4.225,95 6.129,45 5.019,94 3.170,76 1.321,58 5.019,94 3.170,76 5.019,94
Acumulado no Ano 7.978,63 12.998,57 20.977,20 27.846,32 23.620,36 29.749,81 34.769,76 37.940,52 39.262,10 44.282,04 47.452,80 52.472,75
Acumulado desde o inicio da atividade 1.185,18 6.205,12 14.183,75 21.052,87 16.826,92 22.956,37 27.976,31 31.147,07 32.468,65 37.488,59 40.659,36 45.679,30

SAZONALIDADE - SEGUNDO ANO - 0,00
‘ Lucra

9000000,0% 14 o8
8000000,0% - Parecer do Consultor:
7000000,0% -
6000000,0% -
5000000,0% -
4000000,0% -
3000000,0% -
2000000,0% -
1000000,0%

U,O:/o o o o S Y S S 2 2 2 S <
-10000000% < 5 3 3 H : 5 5 5 5 3 ES 8

— 1. Receita Total — 8. Resultado Liquido Financeiro
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ANEXO 13 — Processo Operacional

PROCESSO OPERACIONAL

1 - Qual sera a capacidade maxima de produgao ou atendimento?

Para tosa e banho a capacidade maxima de produgdo serdo 20 por dia. Atendimento com
veterinarios serdo 14 por dia. Para venda de produtos serdo a cada 05 pessoas juntas no balcdo
querendo produtos distintos.

2 - Qual sera o volume de producdo/atendimento inicial?

Estipula-se que inicialmente serdo uma média de 15 atendimentos de quinta a sabado para o
servico de tosa e banho e uma média de 08 atendimentos por dia de segunda a quarta feira . Para
o atendimento ao veterinario serdo uma média de 8 por dia de quinta a sabado e 04 de segunda a
quarta -feira. E 05 pessoas serdo atendidas por hora para os produtos de balcao.

3- Quais serao os estoques iniciais de matéria-prima? Como serao

armazenados?

Os produtos serdo armazenados em gondolas nas lojas, ragdes, roupas para os cdes, casinhas,
produtos de higiene, brinquedos. Tudo de facil acesso aos clientes. Os produtos que ndo possuem
validade serdo armazenados no método PEPS ( primeiro que entra é o primeiro que sai) e os
produtos que possuem validade no método PVPS( primeiro que vence é o primeiro que sai).

4 - Quais serdo as fungoes e quem as desempenhara na empresa?
VENDEDOR - Sera responsavel pelo atendimento na loja, abertura e fechamento de caixa e servigos
administrativos.

AUX. DE LIMPEZA - Sera responsavel pela limpea da loja, dos produtos expostos e de todo
maquinario utilizado para prestacdo de servigos.




ANEXO 14 — Lay Out
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Elaborado um eshoco que demonstra a distribuicio fisica do S6 Patas Pet Shop com o objetivo de reduzir o desperdicio, aumentar a produtividade e melhorar a
comunicacio entre setores e pessoas. O depésito serd um lugar de acesso restrito apenas a funciondrios. O banho e tosa serio separados da loja porparedes de
vidro que permitirio aos clientes assistirem ao tratamento de seus cies.0 acesso da loja contard com uma pequena rampa para que pessoas com dificuldades
locomotoras possam se sentirem mais confortaveis. O lay out apresentado possui espacos para que sejam modificados futuramente em caso de aumento de

R.Om
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ANEXO 15 - Logomarca, Missdo, Visdo e Valores da Empresa
Logomarca

»VOCE NAO OUVE. VOCE SENTE!”

Slogan

O slogan a ser adotado para opet shop é "Melhor que onossoatendimentoéa sua
tranquilidade”. O slogan tem o objetivo de enfatizaraos clientes a capacidade de cuidar

com carinho do seu melhor amigo.

Missao

Atender nossos clientes com profissionalismo visando a satde e conforto de seus animais
de estimacdo bem como satisfazer nossos clientes e proporcionar uma melhor qualidade

de vida e um relacionamento harmdnico entre homens e animais
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Visao

Cuidar bem dos animais, buscando uma melhor qualidade de vida para eles e consequente

satisfacdo de seus proprietarios.

Valores

Cuidar de animais de estimacdo é mais do que prestacdo de servico ao seu dono. E sentir
a satisfacdo em té-los e proximos e dar carinho e atencdo. A transparéncia também é um
dever para que o cliente conheca e confie na empresa com quem se relaciona. A busca de
novos servicos para atender as necessidades dos clientes é rotina na vida dos sécios.
Respeitar e prestar servicos a comunidade ¢ um dos valores importantes na organizacéo,

mas sempre em linha com a realidade do negdcio e com os valores dos socios.



ANEXO 16 —Identificacdo das necessidades
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IDENTIFICACAO DAS NECESSIDADES
O que seu produto atendera?

1. Descricdo da NECESSIDADE e/ou DESEJOS de seus Clientes

Os clientes receberdo atengdo especial e os animais tratamento especificos de acordo com a raga e o
porte de cada um. Ha também a preocupagdo de encontrarem produtos bons com pregos acessiveis.

2. Descrigdao do PRODUTO e/ou SERVICO oferecido

Produtos: Os produtos basicos a comercializar serdo: ragdes e roupas para cdes, comedouros,
bebedouros, correntes para cdes, coleiras, peitoral, escovas plasticas, produtos de higiene e limpeza e
acessorios para cdes, além de oferecer produtos exclusivos e diferenciados.
Servigos: Servigo de busca e entrega de cdes, banho e tosa e SPA para caes.

CICLO DE VIDA DO PRODUTO - Escolha em que
(marque com X a sua escolha)

estagio esta o produto que vocé quer vender

INTRODUCAO

CRESCIMENTO

MATURIDADE

DECLINIO

Momento em que o
produto esta sendo
conhecido por todos,
ritmo lento de vendas
e magens altas

Nesse momento o
produto comecga a ser
popularmente
consumido, havendo
um grande aumento
nas vendas

As vendas neste
mercado se
estabilizam e o
esforgo é
direcionado para
manter a marca e
reduzir custos

As vendas e os lucros
estdo diminuindo neste
mercado e o produto
necessita ser recriado
para um novo ciclo de
vida
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ANEXO 17 —Estratégia de Produto

ESTRATEGIA DE PRODUTO Concorréncia

Valor ao Cliente Inferior Igual Superior

1. QUALIDADE (durabilidade, resisténcia, confiabilidade) x

0 S6 Patas Pet Shop possui a preocupagdo de oferecer aos clientes produtos bons e de qualidade.

2. IMAGEM (embalagem, logomarca, status associados, etc) x

Logomarca, Missdo, Visdao e Valores da empresa - Vide anexo D.

3. INOVACAO (o que seu produto ou servico possui de novo no mercado) x

0 S6 Patas Pet Shop contard com servigos de fidelizagdo de seus clientes e promovera encontros semestrais
para comemoragdo dos aniversariantes do respectivo semestre.

4. INFORMAGAO (que informacdes facilitardo a compra do seu cliente ?) X

Os clientes cadastrados na loja receberdo mensagens de promogdes e descontos via whatsapp e facebook
além de placas no exterior da loja relacionando os itens em promogéao.

5. GARANTIA (como o cliente terd menos risco ao comprar seu produto) x

Os produtos serdo adquiridos de empresas qualificadas e certificadas pela anvisa. Os brinquedos e vestuarios
oferecidos deverdo contar com o selo do inmetro o que trard mais segura e confianca aos clientes.

6. CONVENIENCIA ( como vocé economizard tempo e esforgo do cliente)

O cliente contara com um servico de delivery onde poderdo adquirir os produtos via whatsapp com entregas
programadas. Para aqueles que estardo utilizando os servigos da loja como banho e tosa, haverd também
agendamentos e uma pessoas disponivel para buscar e entregar o cachorro com hora marcada.

7. SERVICOS (que servigos estardo associados ao seu produto ?) x

Servigo de busca e entrega de cdes, banho e tosa e SPA para cdes e atendimentos de rotina com veterinarios.
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ANEXO 18-Estratégia de Promocéo

ESTRATEGIA DE PROMOCAO

As ofertas que irdo atrair seus clientes?

Preenchimento de Cupons para concorrer a prémios, podendo ser produtos ou servigos.
Concursos e
Premiacoes Em datas comemorativas como natal e aniversario da loja, a empresa promovera
sorteios de produtos e/ou servigos para clientes que tiverem utilizado nossos servigos
e produtos no més correspondente.
Pague 2 leve 3, semana com 50% de desconto em todas as pegas, descontos por compra em atacado,
etc.
LiquidaglOes e
Descontos . : ;
Havera desconto de 5% para compras cujo o pagamento for vista e 3% para
compras no débito.
Cartdes de Desconto, quem possui o cartdo recebe beneficios quando compra.
Cartoes
A cada R$ 120,00 em compras, o cliente recebera 10 pontos que ao total de 100
ganhara um servigo de tosa e banho.
Na compra de qualquer produto, o cliente ganha um outro produto, ou um brinde.
Brindes e
Presentes
A empresa oferece a clientes especiais eventos para estreitar o relacionamento com os mesmos.
Eventos - - - - - -
(Almoco de Negbcios Sera realizado na loja semestralmente, uma festa para os clientes aniversariantes,
coquetéis e "londe serviremos varios petiscos caninos e bolo de aniversario para os donos, com
Demonstracdes) esta estratégia esperamos criar um clima agradavel e de descontracdo com 0s nossos
clientes e ao mesmo tempo atrair a clientela. E importante ressaltar que esta
confraternizacdo s6 sera possivel gragas ao cadastro que sera feito dos nossos
clientes (cdes e donos).
A empresa utiliza de parceiras para estabelecer estratégias de promogdo
Parcerias
Pensando no bem estar e fidelizagdo de seus clientes, tentaremos parcerias com
grandes empresas de produtos caninos.




ANEXO 19-Estratégia de Distribuicdo

DISTRIBUIGCAO

Como vai entregar ou distribuir o seu produto?

Representantes

Atacado Comerciais

Lojas de Varejo

Lojas de Varejo em Geral Especializadas

Internet

x Loja Prépria

Venda por Catalogo Venda por Telefone

Que canais de

vendaﬂe Franquias
distribuicdao sua

Outros
(Especificar Abaixo)

X | X | X

empresa tera?z?

O SO Patas Pet Shop terd um canal para vendas através de Whatsapp e internet. A
empresa contard com um servigo de taxi que podera buscar e/ou entregar os
animais.

DESCREVA AS CARACTERISTICAS DE SEU PONTO COMERCIAL

Como é o contrato de locagdo ? E locado ? Por quanto tempo ? Possui alvara ?

O estabelecimento estard montado em uma loja alugada. O contrato do ponto comercial inicialmente sera
de 03 anos. Para que esteja funcionando dentro da legalidade, o pet sho terda um alvara de funcionamento
de venda de produtos e servigos.

Visibilidade (é facil de localizar o ponto ? Existe algum obstaculo para visualizar a loja ?)

A loja serd montada na principal rua de comércio do bairro Ouro Petro/ BH. Esta rua é o Unico acesso a
Predidente Carlos Luz e diversos moradores de outros bairros como Castelo, Santa Terezinha,Paqueta
precisam passar por ela diariamente.

Acessibilidade (Existem obstaculos para entrar na loja ? - escadas, degraus, falta estacionamento, etc )

A loja ndo possui estacionamento porém em ruas paralelas é facil encontrar vagas. Também n&o é exigido
taldo de estacionamento rotativo. Na entrada da loja havera um rampa de acesso para que pessoas que
possuem dificuldades de locomog&o possam frequenta-las.

Fluxo - como é o fluxo de pessoas na frente da loja ?

Estd rua é o Unico acesso a Avenida Presidente Carlos Luz e diversos moradores de outros bairros como
Castelo, Santa Terezinha,Paqueta precisam passar por ela diariamente.

Concorréncia - existem concorrentes diretos ou indiretos nas proximidades ?

Na rua onde o pet shop serd instalado ha apenas um pet shop porém existem pelo ao menos outros 03 que
podem concorrer diretamente e que prestam servigos de qualidade.

Qual a sua estratégia para destacar e facilitar a compra em seu ponto comercial ?

O pet shop terd um cartdo fidelidade que funcionarad da seguinte forma, cada compra que o cliente fizer
acima de R$ 120,00, ganha 10 pontos para o seu cartdo, o cliente que atingir 100 pontos em seu cartdo
terd direito a uma tosa completa, banho. Havera parcerias com clinicas veterinarias.
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ANEXO 20 — Estratégia de Prego

ESTRATEGIA DE PREGCOS

Escreva abaixo em qual estratégia de posicionamento de Prego estara seu produto ou servigo

DO (tor - PRESO - Menor) O
~~
S
=)
0]
= Preco Prémium Alto Valor Super Valor
0 - T - .
; (Alta Qualidade e Médio (Alta Qualidade e Baixo
g (Alta Qualidade e Alto Prego) Preco) Preco)
<
a
=
-
g Preco Excessivo Preco Médio Valor Bom
8, (Média Qualidade e Alto (Media Qualidade e Médio (Média Qualidade e Baixo
. Precgo) Prego) Precgo)
S
o
G
= Assalto ao Cliente Falsa Economia Economia
~ (Baixa Qualidade e Alto (Baixa Qualidade e Médio (Baixa Qualidade e Baixo
° Preco) Prego) Preco)
Alto Valor.

CONDICOES DE PAGAMENTO (Cartdo de Débito, Cheque, Cartdo de Crédito, Fatura, etc.)

A vista no dinheiro sera concedido ao cliente uma redugdo de 5% no valor total e 3% para pagamentos no
débito. Compras em cartdo de crédito poderdo serem parceladas desde que o valor minino da parcela seja
de R$ 60,00.

PRAZOS DE PAGAMENTO (A vista, 30 dias, 30 e 60, 1+4, 5 x sem entrada, etc.)

A vista, 30/60/90 dias.

DADOS CADASTRAIS NECESSARIOS PARA APROVACI\O DE CREDITO (nome, telefone, tempo de
residéncia, SPC negativo)

Sera exigido do consumidor nome completo, CPF, data e més de nascimento, telefone e e-mail. Desta
forma aproveitaremos as informagdes para que o cadastro seja executado na loja. Inicialmante como nado
havera pagamento no cheque, ndo sera necessario exigir aprovacao de crédito.
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ANEXO 21 — Estratégia de Comunicagao

COMUNICAGCAO

Como o cliente sabera da sua oferta?

Informacgdes que lembre os clientes a existéncia dos produtos ou servigos e de
suas vantagens.

Qual o objetivo da

men m? . . ) . . .
ensage Através dos cadastrados realizados na loja o cliente recebera mensagens via

whatsapp e e-mails com as promogées que havera na loja.

Pessoas fisicas ou Pessoas Juridicas, sejam elas: consumidoras, representantes,
distribuidoras ou revendedoras.

Para quem se
destina a
mensagem? As mensagens se destinardo aos clientes que possuem cdes seja pessoa fisica,

juridica, Ong's.

Anuncio no radio, na TV, no jornal, na internet, Folders, plafletos, Mala direta, ou
até mesmo em todos esses veiculos, que o cliente que perceba sua mensagem.

Que veiculo de

midia utilizar?  (g. 4 ytilizado paginas como Facebook, planfletos, mala direta e jornais que sdo

direcionados a regiao da Pampulha.
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ANEXO 22 — Forga de Vendas

FORCA DE VENDAS

Serdo especializados no produto ? Terdo curso de vendas ? Deverdao possuir
experiéncia anterior em vendas ? Etc.

Perfil dos
vendedores Por se tratar de uma empresa com prestagdo de servigos e com foco na qualidade
os funcionarios deverdo possuir experiéncia comprovada dos seus respectivos
cargos.

Quantos Vendedores ? Quantos Supervisores ? Havera divisdo entre vendedores
juniores e plenos ? Etc.

Organizagao da
equipe Inicialmente a empresa contard com 07 funcionarios

AUX ADMINISTRATIVO / AUX. DE LIMPEZA / BANHISTA / MOTORISTA /

TOSADOR / VETERINARIO / GERENTE (se tratando de um dos sécios).

Serdo comissionados ? Possuem metas a cumprir ? Existe uma premiagdo por
resultado coletivo ? Que tipo de remuneragao receberdo ? Etc.

Remuneragao da

equipe A empresa oferecerd ao banhista e tosa 5% do valor da tosa e banho desde que no
més a empresa tenha realizado mais de 100 tosa e banho. O veterinario terd uma
participagdo nas consultas realizadas de 20%.

Quais os conhecimentos sobre o produto e sobre vendas que sua equipe devera
adquirir ?

Treinamentos

Treinamentos de abordagem aos clientes.

Quais as aptidoes e habilidades que sua equipe devera adquirir ?

Aptido .
BROSSS A equipe devera ter habilidade em lidar com pessoas e demonstrar gostar de

animais. Deverdo serem proativos, comunicativos. E fundamental que sejam
pontuais pois estaremos oferecendo servigos com horas marcadas.




ANEXO 23-Visdo Geral do Mercado

VISAO GERAL DO MERCADO

1 - segmento de mercado identificado/ selecionado
A - Regido Geografica

O S6 Patas Pet Shop estara localizado na regido da Pampulha, Bairro Ouro Preto cidade de Belo
Horizonte.

B - Perfil de Clientes

O cliente podera acompanha-los ou podera contar com os servicos de busca e entrega dos cdes
com hora marcada. Contudo, estima-se que os principais clientes sejam aqueles que estardo
localizados proximos ao pet shop que certamente contribuird para a fidelizagdo do mesmo.

2 - Posicionamento e competitividade do mercado

Através de um atendimento diferenciado, o objetivo do empreendimento sera abordar e satisfazer
aquelas pessoas que consideram seus animais como membros da familia. Porém os clientes estdo
cada vez mais voluveis e influencidveis pela midia e avidos por bom atendimento e por precos
baixos. O S6 Patas Pet Shop tem a nocdo que o cliente é a razdo da exploragdo desta oportunidade
de negdcio por isso faremos tudo para atendé-lo bem e fazer com que ele se torne um cliente fiel.

3 - Evolucao deste mercado e do segmento especifico nos ultimos anos e quais
as perspetivas futuras

Segundo reportagem das revistas eletronicas Exame e o tempo (2018) o segmento de pet shop
registrou aumento de aproximadamente 7% em meio a crise que afetou o Brasil no ano de 2017.
Estima-se que até o final de 2018 o setor expanda 13% quando comparado ao ano de 2015.
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ANEXO 24 — Ambiente de Atuacgéo

AMBIENTE DE ATUAGCAO

1 - Legislacado aplicavel para funcionamento

A forma definida para o funcionamento da empresa serd de empresa simples onde havera a
participagdo de 02 sécios sendo 01 apenas como investidor e o outro além de exercer a profissdo
de gerente e administrador do empreendimento também sera investidor.

2 - Tributacao
A empresa estara enquadrada como sociedade Limitada e estara habilitada como Simples Nacional.

3 - Padrdo e tendéncias tecnolégicas

De acordo com Gazeta do Povo (2018) ha uma forte tendéncia em modernizar o ramo dos pet
shops. Ha empresas que estdo apostando em rastreamentos de seus cdes. Muito em breve os
donos poderdo implantar em seus animais chips que ajudardo a localizd-los em caso de perdas. Em
reportagem, a SSPet aposta que a presencga online estard mais forte. Seus donos poderdo
acompanha-los em temo real através de um aplicativo. Outra aposta seria as comidas organicas
que trazem maior qualidade de vida aos animais.

4 - Tendéncias macro-econémicas que podem afetar o negécio

Embora o mercado de pet tenha resistido a crise nos Ultimos anos, este negocio pode ser afetado
caso o desemprego aumente pois as pessoas precisardo priorizar seus gastos e um dos servigos
prestados no pet que podera sofrer é a tosa e banho que poderdo ter a frequéncia reduzida.
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ANEXO 25 -Segmentacao do Mercado

SEGMENTACAO DO MERCADO

Quem sera o nosso cliente?

1 - GEOGRAFICA (Paises, Regides, Cidades, Exemplo: Moradores do Centro)

O S6 Patas Pet Shop terdo como clientes habituais pessoas que morem préximos ao
estabelecimento. Porém os clientes estdo cada vez mais vollveis e influencidveis pela midia e
avidos por bom atendimento e por precos baixos.

2 - DEMOGRAFICA (Sexo, idade, renda, educagdo - Exemplo: Publico de 18 a 24
anos da Classe A e B)

Por se tratar de um bairro préximo a universidade e de poder aquisitivo médio alto, o principal
publico sdo estudantes universitarios que moram em republicas e que estarem com foco nos
estudos ndo possuem tempo de darem banhos e os cuidados necessarios de higiene. Casais e
idosos que estdo sozinhos e que os consideram como filhos dando todo tipo de atencgéo a eles.

3 - CULTURAL (Valores, crencgas, habitos, tradicdes - Exemplo: torcedores do
Flamengo, catdlicos, etc.)

O modelo familiar antigo era composto por numerosos membros. As mulheres eram criadas para se
casareme constitirem uma grande familia. A obrigacdo do trabalho fora era papel dos homens,
afirmava EL Pais (2005). Atualmente as familias estdo menores, tanto o pai quanto a mae
trabalham fora e os animais passaram a ter papeis fundamentais entre os entes, sejam como
companhias ou no auxilio de algum tratamento.

4 - PSICOGRAFICA (Atitudes, medos, estilo de vida. Exemplo: pessoas preocupadas
com a saude e com alimentacdo).

As pessoas estdo cada vez mais preocupadas com o bem estar de seus animais o que tem
contribuido para o crescimento do setor.

5 - CARACTERISCTICAS ORGANIZACIONAIS (caso seu cliente seja uma outra
empresa que mercado atendem, de que cadeia de produgao fazem parte, sao
pequenas ou grandes empresas, atacado ou varejo, etc.)

O publico alvo sdo clientes pessoas fisicas.
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ANEXO 26 — Entrevista Consumidor Pessoa Fisica

ONSUMIDORES ESSOA FIsIc

1 - Perfil do consumidor:
A - Idade
|32 anos I

B - Perfil Fam
|Casada sem filhos. I

C - Posicao Profissional
| Farmaceutica I

D - Poder Aquisitivo

|Classe mée&dia Baixa I
E - Local de residéncia ou trabalho
|Bairro Santa Terezinha I

2 - Comportamento de consumo

A - Como costuma se informar sobre este tipo de produto

A entrevistada € uma apaixonada por cachorros e garante que atualmente os seus a completam o
que a tem feito adiar o sonho de ser mae. Como possui paix3o por seus animais, esta sempre
buscando referéncias de novos produtos em clinicas veterinarias e pet shops.

B - Local que costumam comprar este tipo de produto
Normalmente ela compra estes produtos entre o bairro Paqueta e Ouro Preto. Ainda nao possui
lojas fidelizadas em virtude de Nndo ter proximidade com os estabelicimentos.

C - Qual a importancia atribuida a conveniéncia
A entrevistada acredita que o tratamento a seus animais devem ser semelhantes aos cuidados com
pessoas pois estes animais possuem grande importancia em sua vida.

D — Principais beneficios que procuram no produto
Ao procurar por podutos caninos, a entrevistada procura por aquele que possa trazer beneficios a
seus caes como o bem estar, saude e beleza.

E — Critérios aplicados para tomar suas decisbes de compra
Preco e qualidade nos produtos oferecidos.

F - Quem toma a decisdo de compra
A propria entrevistada.

G - Regularidade de compra

A entrevista informou que gosta de oferecer racoes frescas por isto suas compras de alimentos
para seus pets ocorrem de 10 em 10 dias. Porém 01 X ao més compra escova de dente,
vermifogos, brinquedos protetor de mau halito e alguma outra coisa que julgar relevante para a
ocasido.

H - Qual a média de gasto por compra
Como seus cachorros sdo de porte grandes a media do valor mensal estada em R$ 500,00.




ANEXO 27 — Entrevista Concorrente
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CONCORRENTE O1

1 - Marcas

produtos de higiene e demais as marcas sdo variadas.

Para as ragdes os concorrentes oferecem as mesmas marcas que o S6 Patas ira trabalhar. Para os

2 - Produtos

Em geral os concorrentes fornecem aos clientes as mesmas gamas de produtos.

3 - Beneficios intrinsecos oferecidos pelos principais concorrentes

Qualidade.

4 - Diferenciais que os concorrentes oferecem ou propagam

Fdelizagdo de clientes através de quantidade minima de utilizagdo do servigo de banho e tosa.

5 - Posicionamento dos principais concorrentes

Os concorrentes visam prestar servigcos de exceléncia com o objetivo de fidelizar a clientela.

6 - Formatos de apresentacdo dos produtos
A - Tamanhos

Os tamanhos s&o variados.

B - Caracteristicas e diferenciais de materiais e design

O entrevistado optou porndo responder a esta pergunta.

7 - Precgos praticados, de acordo com padroes diferentes dos pontos de venda

Os precgos praticados sdo considerados razoaveis pelos servigos e produtos que s3do oferecidos.

8 - Estratégias de comunicacdo, propaganda e promocdo usadas

A grande maioria dos concorrentes divulgam sua marca em sinais de transito.




