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RESUMO

A presente andlise pretende demonstrar a viabilidade do projeto de ampliacdo com
base em um Plano de Negdcios que tem por seu principal objetivo apresentar a Raca
Distribuidora de Produtos Veterinarios, buscando assim a captacdo de recursos
financeiros por terceiros para realizacdo desse projeto. Explorando o histérico da
empresa e apresentando sua atividade econdomica: a distribuicdo dos melhores
produtos do mercado de Medicina Veterinaria para auxiliar os profissionais dessa area
no cuidado e tratamento de seus pacientes, demonstrando a metodologia de trabalho
utilizada na organizacado onde busca a ética e seriedade, e sua viabilidade financeira
baseada em uma estabilidade comercial no mercado, analisando os pontos fortes e
fracos no processo através de um parecer minucioso que € o Plano de Negdcios. A
metodologia da pesquisa aplicada para a elaboracdo da dissertacdo baseou-se no
referencial bibliografico e documentos obtidos na propria empresa e com a assessoria
contabil. O estudo apresenta a empresa e mostra 0s aspectos que envolvem o
mercado e o plano financeiro para a execucdo do projeto. Ao final observa-se a
viabilidade do plano, comprovando a percep¢ao dos empreendedores.

Palavras-Chave: Plano de Negocio. Perspectiva Administrativa. Perspectiva de
Mercado.

ABSTRACT

This analysis aims to demonstrate the feasibility of the expansion project based on a
business plan that has for its main objective to present the Raca Distributor of
Veterinary Products, trying to achieve fundraising by third parties to conduct this
project. Exploring the history of the company and presenting its economic activity: the
distribution of the best products in the market of Veterinary Medicine to assist
professionals in this area in the care and treatment of their patients , demonstrating
the methodology used in the organization which seeks ethics and professionalism and
its financial viability based on a commercial market stability, analyzing the strengths
and weaknesses in the process through a thorough opinion is that the Business Plan.
The research methodology applied to the preparation of the dissertation was based on
bibliographic references and documents obtained from the company itself and the
accounting advice. The study presents the company and shows the aspects that
involve the market and financial plan for the project. At the end shows the feasibility of
the plan, confirming the perception of entrepreneurs.

Keywords: Business Plan. Administrative Perspective. Market Perspective.
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1 INTRODUCAO

Para a sobrevivéncia e desenvolvimento com sucesso no segmento é
necessario gestores preparados com conhecimentos, habilidades e atitudes, capazes
de enfrentar o cenario econdémico. Dando énfase principalmente ao setor financeiro e
contabil da empresa, sabendo identificar oportunidades para o empreendedorismo, a
fim de inovar e oferecer o melhor servico, foi assim que a Raca Distribuidora passou
a atuar na distribuicdo e atendimento ao médico veterinario e ao proprietario de
estabelecimentos do ramo pet, com os produtos de qualidade e equipe de excelente
embasamento técnico, procurando sempre satisfazer as necessidades dos seus
clientes.

Dados histéricos apontam um alto indice de empresas que encerram suas
atividades nos seus primeiros anos de atuagdo no mercado, porque nao sobrevivem
as dificuldades encontradas no mundo empresarial. A melhor forma para se
estabelecer no mercado € buscar um negoécio bem organizado e ético; esses sdo 0s
principais alicerces para esse Plano de Negdcio, baseado na Raca Distribuidora de
Produtos Veterinarios Ltda. — ME, uma empresa prestadora do servico de distribuicdo
de medicamentos veterinarios para o estado do Rio Grande do Norte, visando
acrescentar percepcdes num foco administrativo e contébil para confirmar a
viabilidade do projeto e justificar o acesso a recursos financeiros para compra e
reforma de sua nova sede, buscando assim o crescimento do negdcio ja consolidado.
Verificar a viabilidade do projeto de ampliacdo do negécio apresentado, por meio de
um Plano de Negdcios para uma empresa prestadora do servico de distribuicdo de
medicamentos e produtos veterinarios. E os Objetivos Especificos, realizar revisdo de
literatura de acordo com o tema proposto; identificar as etapas do Plano de Negécios;
elaborar um plano de negdcios para a empresa objeto do estudo; analisar a viabilidade
da ampliacdo do negdcio. E imprescindivel a elaboracdo de um Plano de Negdcios
para a avaliagéo da viabilidade de projeto de ampliag&o, pois esse mecanismo explora
varias areas da organizacao.

O Plano de Negocios apresenta-se como uma excelente ferramenta, pois
reflete a capacidade da organizacdo na realizagcéo do projeto almejado. Esse trabalho
tem grande importancia para a empresa, que atua ha sete anos no mercado de
medicina veterinaria do estado Rio Grande do Norte, visando a prosperidade e a

conquista do merecido lugar de destaque no meio onde atua.



2 REFERENCIAL TEORICO

Para elaborar um Plano de Negocios € importante explorar alguns temas de
uma forma mais detalhada. Os assuntos serédo fundamentados em obras de autores
especializados em cada area estudada para auxiliar na elaboragdo deste trabalho
académico, aprofundando os conhecimentos e enriquecendo seu contetdo, expondo

varios assuntos e opinides de diversos autores classicos e contemporaneos.

2.1 MERCADO

O mercado € o ambiente onde ocorrem as transacdes comerciais, nelas sao
aplicadas as acdes estratégicas das empresas. E nesse ambiente que acontece o
surgimento de oportunidades e ameacas, onde a empresa avalia seu potencial e suas
fraquezas. Portanto, é importante considerar varios pontos de vista sobre o tema
“‘mercado”, primariamente somente como lugar onde se compra. Definindo de forma
simplificada, o mercado é o local onde se encontram consumidores e fornecedores,
podendo ainda ser compreendido como processo pelo qual as pessoas tem
necessidade de um produto ou servigco e encontram pessoas interessadas em atender
a essa demanda.

Segundo Kotler (2003), mercados podem ser vistos como um local estruturado
fisicamente para reunir vendedores e compradores para efetuarem trocas, ou ainda,
como um conjunto de compradores e vendedores que se relacionam e negociam
determinados produtos ou classe de produtos. Entendendo que pessoas Sao 0S
consumidores que possuem desejos a serem atendidos e as empresas a parte
responsavel por oferecer produtos, logo, os mercados sdo compostos de individuos
interessados em acordos voluntarios que deixam ambas as partes em melhores
condi¢cdes de que antes da transacdo. Este raciocinio € também compartilhado por

Kotler e Armstrong (1998, p.7), pois afirmam que:

O mercado é o grupo de compradores reais e potenciais de um produto.
Esses compradores tém uma necessidade ou desejo especifico, que pode
ser satisfeito através da troca. Assim, o tamanho de um mercado depende
do nimero de pessoas que apresentam necessidades, tém recursos para
fazer trocas, e estdo dispostas a oferecer estes recursos em troca do que
desejam.



As pessoas e empresas compram e vendem produtos ou servi¢os, formando
assim o mercado. Os compradores e vendedores analisam as possiblidades para
optar pela melhor forma de atender as suas necessidades através dessa transacao,
estabelecendo um ponto de equilibrio num processo conhecido como lei da procura e
da oferta.

Especificando o mercado da oferta e demanda, o mercado representa a
demanda, que significa a procura resultante do desejo e necessidade somado ao
poder de compra do consumidor, e a oferta é a disponibilidade do produto ou servico
no mercado colocado por vérias empresas. Logo, o mercado sé existe quando ha
oferta e procura de bens ou servicos, e a auséncia de uma dessas variaveis torna
inexistente o mercado.

A demanda € a guantidade ou o0 quanto os consumidores procuram por um
determinado produto (bens e servicos) no mercado; esse fator influencia também nos
precos praticados no mercado. Quanto maior a demanda, melhor para o fornecedor,
gue podera trabalhar com margens maiores, pois, teoricamente, 0 mercado esta
consumindo.

Varios fatores externos incidem diretamente na demanda através do
crescimento econdmico, o cliente aumenta seu poder de compra e torna-se potencial
consumidor de produtos. Também influencia a prépria instabilidade do mercado, pois
os clientes tem comportamento e cultura diferentes. Para melhor identificar essas
especificacdes do mercado e desenvolver acdes utiliza-se a técnica de segmentacao.
“A segmentacédo € uma subdivisdo do mercado global de uma empresa em parcelas
homogéneas, com o fito de formular estratégias de marketing”. (COBRA, 1997, p. 71).

Através da Técnica de Segmentacéo, os profissionais, geralmente relacionados
a area de marketing, identificam os desejos e necessidades dos consumidores,
desenvolvendo os produtos que satisfacam tais necessidades, focando na
comunicacao do produto para atingir o publico alvo antes identificado. A segmentacéo
€ 0 processo de dividir mercados em grupos de consumidores potenciais com
necessidades semelhantes e que provavelmente terdo comportamentos de compra
semelhantes.

Na visédo de Sandhusen (2003, p.239):

Segmentos de mercado sdo grupos com alto potencial para possiveis clientes
com caracteristicas e necessidades comuns que os distinguem de outros



segmentos de mercado. Identificar, definir e direcionar a esses grupos ajuda
os profissionais de marketing a melhorar todos os aspectos do processo de
planejamento de marketing estratégico, incluindo a criacdo de ofertas de
compostos de marketing atraentes, e a formulacdo da segmentacéo e das
estratégias de posicionamento do produto para atingir com eficiéncia os
mercados-alvo e controlar a efetividade de todo o plano.

Baseando-se nas afirmacfes dos autores antes citados, nota-se que a técnica
de segmentacao € uma estratégia eficiente que reduz custos e tempo por focar o seu
publico alvo. Para acompanhar as evolu¢bes do mercado é preciso empreender e

inovar.

2.2 NEGOCIO

O negécio de uma organizacdo € a definicdo de quais produtos e servigcos a
organizacdo pretende fornecer, para quais mercados e clientes. O foco da Raca
Distribuidora € o mercado de medicamentos e produtos veterinarios, distribuindo seus
produtos para profissionais e estabelecimentos do ramo no estado do Rio Grande do
Norte.

De acordo com Maximiano (2000), o moderno pensamento estratégico trabalha
com a ideia de missédo, e afirma que a de uma organizacdo define o papel que a
organizacdo desempenha para seus clientes e outras partes interessadas. A misséo
da Raca Distribuidora é oferecer os melhores produtos do mercado veterinario as
clinicas veterinarias e pet shops, acompanhados de um suporte técnico especializado,
com credibilidade e transparéncia.

Bateman e Snell (2000) dizem que o primeiro passo no planejamento
estratégico é a determinacao da visdo, que ele chama da razdo basica da existéncia
de uma organizacao. A visdo de futuro almejada pela Raga Distribuidora é manter o
reconhecimento pelos clientes como a melhor distribuidora do estado do Rio Grande
do Norte e alcancar um faturamento de seis milhdes de reais no ano de 2015,
representando um crescimento de 65% no faturamento atual.

De acordo com Chér (2002), ndo se inicia um negdécio pela montagem da
empresa para depois definir o produto e os clientes que se pretende atingir. A empresa
tende a ser bem sucedida se souber identificar a necessidade do mercado e satisfazé-
la, procurando ofertar o produto ou servico adequado para atender estas

necessidades. Ap6s esse levantamento de dados € desenvolvida a estrutura



produtiva, administrativa e operacional que viabilize a comercializa¢éo de tal produto

Ou Servigo.

2.3 PLANO DE NEGOCIOS

O Plano de Negdécios € composto por varias etapas que descrevem todo o
processo, relacionando todas as areas envolvidas, permitindo um melhor
entendimento do negécio, de forma escrita e em poucas paginas, para que o leitor
entenda qual a estrutura da sua empresa e 0 negécio proposto (DORNELAS, 2001).

Na exposicdo do projeto devem conter informacfes sobre a empresa, 0S
produtos e servigcos que ela pretende oferecer. Sobre a empresa, devem constar
informacgdes, tais como: nome da empresa, declaragdo da misséo, constituicédo legal
e proprietario(s) da empresa ou socios (MALHEIROS; FERLA; CUNHA, 2005), mas
pela definicdo de Donabela (1999) esta etapa inclui além das informacdes citadas
anteriormente informacdes sobre o produto e servicos, missdo, foco, objetivos da
empresa e toda a estrutura operacional.

Para Bernardi (2003), o plano estratégico compreende ao sistema global, por
meio de uma analise dos ambientes externos e internos, onde serdo destacados 0s
riscos e as oportunidades encontradas no mercado e também seus pontos fracos que
deverdo ser trabalhados de maneira apropriada ao enfoque de ser considerado assim
um ponto forte da mesma.

Neste capitulo seréa apresentado o plano de negécios da Raca Distribuidora que
seguird uma estrutura especifica para atender os interesses do empreendedor, e
principalmente o Banco do Nordeste do Brasil. Esta estrutura dara énfase a parte
financeira e mercadoldgica, visto que, as informacgdes contidas no mesmo servirdo de

subsidio para concesséo ou n&o do crédito em favor da empresa.

2.4 HISTORICO DA EMPRESA

A empresa Raca Distribuidora atua no setor privado na area de distribuigéo de
medicamentos e produtos veterinarios. Sua proposta de diferencial num mercado de
plena ascensao € a qualidade de produtos e servi¢os, buscando sempre a qualificagéo
profissional de seus colaboradores, conseguindo bons resultados e superagcao das

expectativas de seus clientes.



A empresa iniciou suas atividades com foco na prestacdo de servicos de
distribuicdo de medicamentos veterinarios com apenas 2 fornecedores, em pouco
tempo suas atividades passaram a ser complementadas com a insercdo de mais
laboratorios no seu portfélio de produtos, agregando também os produtos para higiene
e cuidados com a estética animal. Com fundagdo no ano de 2007, a empresa sempre
teve sua sede em imoveis alugados, que por serem imoveis ja prontos ndo atendem
a necessidade da organizacao, que hoje esta utilizando da capacidade total de suas
instalacdes.

A organizagdo desenvolveu-se atravées de uma visdo empreendedora de uma
das suas socias, Fernanda Leandro, que atua nesse ramo ha mais de quinze anos;
sua formacao € em Nutricdo, pela Universidade Federal do Rio Grande do Norte, e
atualmente conclui o MBA em Gestdo Estratégica de Negoécios pelo Centro
Universitéario do Rio Grande do Norte — UNI-RN.

2.5 FINALIDADE DO PROJETO

Este projeto tem a finalidade de apresentacdo da organizacéo para a captacao

de recursos financeiros para compra e reforma da sua futura sede.

3 RESULTADOS ENCONTRADOS

Apresentaremos a seguir as informacgdes sobre a empresa, inclusive suas

rotinas operacionais.

3.1 EMPRESA

Neste capitulo sera apresentado em detalhes a empresa que € objeto deste

trabalho.

3.1.1 Razao Social

Raca Distribuidora de Produtos Veterinarios Ltda. Me



3.1.2 Nome Fantasia

Raca Distribuidora

3.1.3 CNPJ

08.612.829/0001-57

3.1.4 Endereco Completo

Rua Vale de Miranda, n.° 553, Tirol, Natal/RN, CEP: 59022-190

3.1.5 Data de Inicio das Atividades

02 de abril de 2007.

3.1.6 Capital Social

R$ 20.000,00

3.1.7 Participacao e Composicado Societéaria

llustracéo 1 - Participagédo e composi¢éo societaria

sOCIOS QUOTAS % VALOR
Fernanda Leandro 19.000,00 99% R$ 19.000,00
Andréa Leandro 1.000 1% R$ 1.000,00

Fonte: Raga Distribuidora (2014)

3.1.8 Objeto Social

A companhia tem por objetivo: o servico de distribuicdo de medicamentos e
produtos veterinarios no estado do Rio Grande do Norte.

3.1.9 Pessoa para Contato



a) Nome: Fernanda Patricia de Souza Leandro

b) Cargo: Sécia Diretora

¢) Endereco: Rua Vale de Miranda, n.° 553, Tirol, Natal/RN
d) Telefone: (84)8869-9984 — (84)3213-5495 comercial

e) E-mail: fernanda@racadistribuidora.com.br.

3.1.10 Estrutura Administrativa e Organizacional

A organizacdo tem estrutura familiar, tendo como sdcia Fernanda Patricia de
Souza Leandro, que € a sOcia diretora, responsavel pelo parecer final em todos os
setores da organizacdo, compras e vendas, como também responde pelos setores
financeiros e recursos humanos e a sécia Andréa Paula de Souza Leandro, sua irmé,
€ a responsavel pela administracdo burocratica, judicial e extrajudicial da sociedade.

No setor operacional estdo os consultores técnicos, que tem formacédo e
especializacdo em Medicina Veterinaria, sdo responsaveis técnicos por promover e
acompanhar as a¢bes dos produtos distribuidos. Os representantes comerciais que
estdo em campo, diretamente com os clientes para a formalizacdo da venda através
de envio por meio de um aplicativo em smartphone, encaminham o pedido do cliente
para o setor administrativo, o qual finaliza a venda com a separacéo, conferéncia e
envio do produto, com nota fiscal e forma de pagamento. O organograma a seguir

mostra 0s setores da empresa e suas hierarquias:



llustracdo 2 - Organograma da Empresa
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Fonte: Raga Distribuidora (2014)

Quanto ao grau de informatizacdo, a empresa possui um sistema de gestao
financeiro-operacional adaptado para as necessidades da empresa, chamado
Mutlpoint, da empresa Focus Automacao; o aluguel e manutencéo deste software é
um investimento mensal para a empresa, mas nhao indispensavel para seu
crescimento. Ele controla todas as operacfes da empresa: cadastro de clientes e
fornecedores, estoque, contas a receber, pedidos de vendas, emissao de nota fiscal
eletronica e entrada de notas fiscais dos fornecedores; interconectando todos estes
dados, fornece relatérios de acompanhamento de desempenho dos representantes
comerciais e de faturamento. Trabalhando integrado com o sistema Multpoint, os
representantes possuem um smartphone com o aplicativo “Real Vendedor” que auxilia
no processo de vendas. Funciona através da conex&o da internet, enviando os
pedidos de cada cliente para o Multpoint nos computadores da sede. Ainda assim, o
controle de contas a pagar € realizado através de planilhas e gerenciador financeiro
on-line do banco, onde a organizag&o possui uma conta empresarial.

O sistema Multpoint apresenta também andlises financeiras e contabeis,

permitindo melhor visualizagdo dos investimentos e da lucratividade.



3.2 ESTRUTURA OPERACIONAL

A Raca Distribuidora possui uma estrutura operacional pautada na
comercializacado de medicamentos veterinarios, contando com um escritério localizado
no bairro Tirol. Nesse imével funciona a sede administrativa, que conta com a equipe
interna, responsavel por atender os pedidos dos Representantes Comerciais e
clientes que se dirigem a propria empresa, encaminhando os mesmos para as vias de
distribuicao e finalizacdo do processo de venda.

A equipe externa conta com o trabalho dos Consultores Técnicos, que visitam
todos os clientes para apresentacdo da linha produtos, distribuicdo de material
publicitario, boletins técnicos e informativos sobre o principio ativo do medicamento,
indicacdo de prescricdo, posologia, tratamento. Essas visitas sdo reforcadas pela
presenca dos Representantes Comerciais dos seus clientes, utilizando um portfélio
dos principais produtos com o mesmo material publicitario trabalhado pela
Supervisora Técnica, fazendo uso no momento que visitam o cliente oferecendo os
produtos.

Toda a equipe da Raca Distribuidora recebe constantemente treinamentos dos
laboratérios fornecedores, para que possam, no atendimento ao cliente, orientar na
aquisicao do produto desejado.

A empresa ndo possui automéveis. Buscando agilidade na entrega de seus
produtos, a empresa conta com prestacdo de servico de uma cooperativa de
motoboys. Para utilizacdo desse recurso, visando cobrir 0s custos com a contratacao
da empresa terceirizada, a Raca Distribuidora pré-determinou um valor minimo de
pedido para que a entrega, seja custo da mesma, sendo enviado ao cliente. No caso
de nao se atingir o valor determinado, fica a critério do cliente custear com a despesa
do envio, ou retirar pessoalmente a compra no escritério sede da empresa.

Entregas para o interior séo transportadas por uma cooperativa de taxistas para
a entrega de produtos resfriados (vacinas e medicamentos que inspiram controle de
temperatura); no envio de pedidos somente de produtos em embalagens sem
utilizacao de resfriamento, as entregas sao realizadas pelos Correios, na modalidade

Sedex.



A politica de pagamento da empresa é a prazo, onde o cliente pode parcelar
suas compras com cheques pré-datados ou com boletos bancarios enviados pela
empresa. Nas compras a vista o cliente tem descontos de até 3%.

Em relagdo aos recursos humanos, atualmente a empresa conta com um

quadro de colaboradores distribuidos funcionalmente da seguinte forma:

llustracdo 3 - Quadro de Colaboradores

Quadro de Colaboradores
Quantidade Funcao Status Saléario Saléario Total
01 Diretora Sdcia 1.500,00 1.500,00
01 Administrativo Sdcia 710,00 710,00
01 Consultor Técnico Contratado 2.200,00 2.200,00
01 Consultor Técnico Contratado 1.000,00 1.000,00
03 Auxiliares Administrativos Contratados 1.420,00 4.260,00
01 Estoquista Contratado 887,50 887,50
o1 Auxiliar de Servigos Contratado 710,00 710,00
Gerais
09 Total 11.267,50

Fonte: Raga Distribuidora (2014)

Com a mudanca para a nova sede, ndo havera a necessidade de contratagcéo
de novos colaboradores, sendo mantido o quadro acima com suas especificacdes.

Atualmente, a empresa esta instalada num imovel alugado através de uma
imobiliaria. Esta propriedade tem area construida coberta de 250mZ2, onde a empresa
funciona. Este imével, por ser de terceiros, inviabiliza uma reforma e adaptacdo as
necessidades, além do que o espaco fisico é pequeno, possui divisérias de cobmodos
por se tratar da estrutura de uma residéncia. Em relacdo ao novo projeto, a empresa
pretende oferecer um melhor ambiente para atendimento ao cliente, onde se pretende
explorar o ponto onde estaré localizada, estando situada a poucos metros da Avenida
Anténio Basilio, que é uma das principais e mais movimentada do bairro de Lagoa
Nova, contendo muitos estabelecimentos comerciais.

Durante o ano de 2012, as soécias reservaram recursos para o investimento da
compra do imovel antes citado, localizado na Rua Campina, n°. 61, tendo uma area
de 400m2. A empresa optou por investir na compra de uma sede propria apés a
realizacdo de previsdes com investimentos a serem realizados com aluguéis, versus
o investimento a ser realizado com presta¢cdes de um financiamento bancério, quando

chegou a constatacédo de que em aproximadamente sete anos de aluguel o valor da



compra do imovel teria sido pago. Sendo assim, ao invés de construir, resolveu-se
adquirir um imével e adapta-lo com uma reforma que atenda as necessidades atuais
e futuras da organizacdo. A mudanca para o0 novo endereco sO ocorrera apos a
conclusao total da reforma, de acordo com o layout do projeto elaborado pela arquiteta
Virginia Leandro.

Apesar do pouco capital de investimento e de giro, pode-se perceber que 0s
empreendedores prezam pela solidez de seus negdcios. Prova disso é o método
utiizado de imobilizar sua sede adquirindo o imovel para a sede prépria da
organizacdo, interpretando uma visdo onde o0s negdécios sdo promissores e que
espaco fisico é uma prioridade. Por ser imovel préprio, os administradores
acrescentam ao patriménio da organizacdo, tornando a Raca Distribuidora muito
lucrativa do ponto de vista operacional e ndo operacional. Com a reforma e por estar
inserido em uma regido comercial no bairro de Lagoa Nova, com grandes lojas
varejistas, esta no foco de investimentos publicos e o imével agrega valor, além do
gue a empresa nao pagara aluguel e todo recurso servira para a liquidacédo da divida
do investimento, podendo no futuro ainda realizar benfeitorias.

Os equipamentos, maquinas e utilitarios, com valores significativos,
pertencentes ao patrimonio da Raca Distribuidora estdo abaixo descritos encontram-

se especificado na tabela a seguir:

llustracdo 4 - Quadro de equipamentos, maquinas e utilitarios

Quantidade Méaquinas Especificacbes Status Valor
03 Computadores | Esta¢Oes de trabalho e servidor Quitado R$ 4.500,00
02 Notebooks Dell Inspiron e Dell Ultrabook Quitado R$ 4.500,00
01 Impressora HP CM1410 Quitado R$ 1.400,00
04 Freezers 400 litros e 220 litros Quitado R$ 1.900,00
01 Gerador Gerador monofasico 4kva Quitado R$ 5.000,00
11 Total 17.300,00

Fonte: Raga Distribuidora (2014)

E importante ressaltar que a empresa ndo adquirira novos equipamentos com
a reestruturacdo, os citados acima serdo o suficiente para o andamento normal da

mesma.



3.3 ASPECTOS LEGAIS DE FUNCIONAMENTO

A Raca Distribuidora possui o devido credenciamento nos respectivos 0rgaos
Federal, Estadual e Municipal, tendo todos os documentos, certificacbes e

declaragbes dentro do prazo de validade e pagamentos em dia.

3.4 ASPECTOS FISCAIS

O regime de tributacdo da Raca Distribuidora é o Simples Nacional, pois é
classificada como Micro Empresa, com faturamento bruto nos ultimos 12 meses de
R$ 2.917.800,00, se enquadrando na faixa entre R$ 2.880.000,00 e R$ 3.060.000,00
anual, recolhendo uma aliquota de imposto de 11,32%, distribuido conforme

demonstrativo abaixo:

llustracdo 5 - Formacéo da aliquota do Simples Nacional

IRPJ CSLL COFINS PIS/ PASEP INSS ICMS
0,52% 0,52% 1,57% 0,37% 4,49% 3,85%
Fonte: Raga Distribuidora (2014)

A empresa possui assisténcia e instrucdes técnicas sobre 0s assuntos
tributarios por meio da empresa terceirizada, a qual realiza todos os trabalhos
contdbeis, a Azevedo Contabilidade. A Raca Distribuidora encontra-se com os
referidos impostos recolhidos na data de vencimento, estando adimplente e apta com

suas obrigacdes fiscais.

3.5 PROJETO

A Raca Distribuidora tem o objetivo de captacédo de recursos financeiros para
expanséo e crescimento no mercado, concretizando assim a efetivagdo da abertura
de sua sede propria para oferecer melhor comodidade no atendimento dos seus

clientes internos e externos, conforme ja descrito.



3.6 OBJETIVO

Captar recursos financeiros referente a 70% do projeto, no valor de R$
525.000,00 (quinhentos e vinte e cinco mil reais) junto ao Banco Nacional do
Desenvolvimento (BNDES) por meio do Banco do Nordeste (BNB) para expansao e

qualificacdo da empresa.

3.7 JUSTIFICATIVA

A Raca Distribuidora atua no mercado de distribuicdo de medicamentos
veterinarios ha mais de 5 anos, sendo que a proprietaria esta nesse ramo ha mais de
dez anos. Durante este periodo, formou-se uma boa carteira de clientes, conquistada
com o bom atendimento, honestidade e qualidade e ética dos servicos realizados.

A empresa é capaz suprir as necessidades do cliente de acordo com a
disponibilidade do produto em nosso estoque. O estoque minimo da Raca
Distribuidora esta planejado para atender a demanda dos clientes no periodo de trés
meses, periodo que supriria a falta de mercadorias pelo atraso de entrega do
fornecedor e ainda por falta ou extingdo da fabricacdo do produto por parte dos nossos
fornecedores.

Observa-se o crescimento anual no mercado de medicamentos veterinarios e
crescimento da utilizacao dos seus produtos, devido a confiabilidade nos produtos que
tem qualidade técnica, desta forma havendo uma necessidade para expandir seu
estoque e poder ofertar mais medicamentos e produtos do ramo pet, o projeto justifica-
se, tendo em vista a intencdo da expansdo da empresa objetivando acompanhar e

explorar a demanda de mercado.

3.8 ASPECTOS LOCACIONAIS

Os aspectos locacionais nao sédo de fundamental importancia para a empresa,
pois a maioria dos seus clientes sdo atendidos em seus proprios estabelecimentos
por nossa equipe externa. O fator que pode vir a impactar negativamente no projeto,
sera o deslocamento da empresa terceirizada para entrega dos pedidos, pois o

endere¢o anterior estava situado em uma area mais central, € 0 acesso para 0s



clientes internos, no entanto, a regido da nova sede é em uma area comercial, préximo
a grandes lojas de comércio varejista, sendo de facil acesso pela avenida Antdnio
Basilio, uma das principais vias do bairro de Lagoa Nova.

Com relacdo a fonte de matéria-prima, ou seja, fornecedores, a empresa
continuard a parceria com 0s atuais, pois 0S mesmos possuem uma logistica
adequada que atende as necessidades em qualquer localizagdo na regido
metropolitana de Natal, com um sistema eficiente de entrega de mercadorias. Para
produtos que necessitam de um pouco mais atencéo para o controle de temperatura
a empresa conta com fornecedores de S&o Paulo que encaminham suas mercadorias
através do modal aéreo, que entrega as mercadorias no menor prazo, e dependendo
do volume, a entrega € realizada por transportadora ou Correios variando os dias uteis
dependendo do estado de origem do Fornecedor.

Em relag&o a incentivos fiscais, materiais e financeiros, a empresa ainda nao
possui estes beneficios. Quanto aos incentivos financeiros a empresa busca por meio
de projeto de captacdo de recursos 0 apoio junto a instituicdes financeiras o recurso

necessario para viabilizar o projeto.

3.9 CAPACIDADE INSTALADA

Observando a metodologia de trabalho da administracdo da organizacéo,
percebe-se que a empresa opera na sua capacidade maxima, ja que consegue
receptar e comercializar seus produtos em funcéo da producéo e disponibilidade do
produto pelo Fornecedor, Laboratérios que utilizam tecnologia de pontas para o
desenvolvimento de medicamentos para tratar os mais diversos tipos de diagnéstico,

e cuidado com a higiene e beleza do pet.

3.10 ASPECTOS TECNICOS

Os aspectos técnicos e legais do projeto que € a construcdo civil estdo sob
responsabilidade da empresa terceirizada Aprove Consultoria. No anexo A
apresentam-se a planta do projeto elaborada pela empresa na sua equipe de
arquitetos e engenheiros, por meio delas € possivel ter no¢cdes de layouts, de como

ir4 ficar a construcéo.



3.11 ASPECTOS LEGAIS

O projeto esta aguardando a aprovacao do financiamento para dar andamento

ao processo de compra, regularizacdo e execucao da obra nos 6rgaos competentes.

3.12 BENEFICIOS SOCIAIS

O estabelecimento da sede da empresa tera grande importancia para a
comunidade de profissionais da area de Medicina Veterinéria, disponibilizando maior
quantidade de produtos de qualidade para auxiliar no diagnéstico, cuidado e
tratamento de seus clientes, para a regido especifica onde sera instalada implicara na
geracdo de emprego e renda de maneira direta e indireta.

O novo projeto seguira todas as normas exigidas pelo plano diretor da cidade,
como banheiro, calgcada, acesso e vaga de estacionamento para deficientes fisicos,

contribuindo para a integracdo desses cidadaos com a sociedade.

3.13 LOCALIZACAO DO EMPREENDIMENTO

O empreendimento sera instalado na Rua Campina, Niumero 61, no bairro de

Lagoa Nova em Natal.

3.14 INICIO DA IMPLANTAGCAO

O inicio da implantacdo sera em Julho de 2014, quando sera apresentado o

Plano de Negécios no Banco do Nordeste.
3.15 ENTRADA DA OPERACAO
O inicio da operacao sera apos a liberacdo dos recursos pretendidos junto ao

Banco do Nordeste, buscando toda a documentagcéo para aquisicao e as licencas

necessarias para a sua realizacao da obra de reforma do imovel.



3.16 ORIGEM DE RECURSOS

A empresa dispora de 30% de recursos proprios para operacionalizacdo do
empreendimento, necessitando de 70% de capital de terceiros para a execucao do

projeto.

3.17 GARANTIAS OFERECIDAS

As garantias oferecidas para a captacao de recursos serdo 0s bens imoveis
que estdo registrados no nome da Proprietaria, bem como se necessarios avalistas

relacionados aos empreendedores.

3.18 MERCADO

Neste capitulo seréd apresentado o estudo e conhecimento realizado pelo

empreendedor sobre 0s topicos a seguir.

3.18.1 Consideracfes Gerais

No Brasil, um dos mercados que mais crescem entre as micro e pequenas
empresas sdo 0s pet shops. A demanda por lojas deste tipo é cada vez maior,
impulsionadas, indiretamente, pelo aumento do poder aquisitivo do brasileiro e o
melhor planejamento familiar. Outro fator importante que estimula o setor é o fato de
as pessoas demorarem mais tempo para terem filhos, suprindo essa caréncia afetiva
com animais de estimacao, este comportamento do brasileiro € verificado em todas
as classes sociais. O gasto médio mensal dos proprietarios com animais de estimacao
pode chegar a R$ 400,00. O componente emocional é muito forte neste mercado,
fazendo com que o proprietario invista cada vez mais na qualidade de vida do bichinho
de estimagéo.

O Brasil tem hoje o segundo maior mercado pet do mundo, perdendo apenas
para os Estados Unidos, possuindo 37 milhdes de cées e 20 milhdes de gatos. No
Brasil, apenas 17% dos donos levam o seu pet pelo menos uma vez ao ano ao

veterinario. No Canada este numero é de 79% e nos EUA, 85%. Esta taxa, chamada



de medicalizacdo, é um fator primordial para o crescimento do mercado, entretanto,
acOes devem ser pensadas para reforcar o comportamento preventivo, ainda nao
muito comum no Brasil.

O mercado de produtos e servicos para bichinhos de estimacéao faturou R$ 14,2
bilhées em 2012, segundo a Associacdo Brasileira da InduUstria de Produtos para
Animais de Estimacéao (Abinpet). O numero € um dos poucos em toda a industria que
superou a previsao de crescimento para 0 ano passado, que era da ordem de R$ 13,8
bilhdes. Os produtos e servi¢os para animais de estimacéo estdo em franca ascensao
no Brasil. Enquanto o varejo como um todo deve fechar o ano de 2013 com
crescimento de 4%, o segmento pet deve aumentar em 7,5%. Além disso, h& ainda
muito espaco para crescimento e a previsao € de que em 2020, o setor chegue a R$
20 bilhdes.

A sazonalidade em nosso segmento existe com relagdo aos tipos de produtos
vendidos em determinadas épocas do ano, entretanto, ela ndo causa impacto
expressivo no faturamento devido a baixa saida de um produto ser compensada pela

alta de outro.

3.18.2 Demanda e Oferta

Conforme relatado anteriormente o ramo pet cresce devido a fatores como a
alta no poder de compra do consumidor, 0 comportamento preventivo de zoonoses
através dos medicamentos, vacinas e suplementos alimentares, além do
comportamento afetivo que é o cuidado com a higiene e beleza do animal de
estimacao.

Os cuidados com os animais de estimacdo eram apenas quando 0 mesmo
apresentava alguma enfermidade, eram poucas empresas que atuavam nesse ramo,
somente casas veterinarias que atendiam as especialidades de grande e pequeno
porte. O mercado de animais cresceu cerca de 8,5% em 2010 na comparagdo com
2009. Esse mercado estd em processo de amadurecimento, no Brasil ha cerca de 50
milhdes de pets. Em relacdo a pontos de vendas ha um petshop para cada duas
farmacias, tendo mais ofertas e produtos mais acessiveis.

Junto com o aumento do publico, surgem as demandas por servicos e

tratamentos diferenciados, ja que, de acordo com pesquisas, 0s donos dos animais



gastam anualmente uma média de R$ 2.000,00 (Dois Mil Reais) com seus pets. O
mercado de equipamentos e acessorios para pets representa 8% do setor, o mix de
gastos € complementado por alimentacao e suplementos nutricionais (66%), servigcos

(20%), e medicamentos veterinarios (6%).

3.18.3 Area de Influéncia

O bairro onde a empresa ir4 se situar é considerado de boa localizacdo
comercial, pois esta perto de tudo, em seu entorno, tem uma grande loja de material
de construcao, universidade, varias madeireiras, supermercados, postos de gasolina,
entre outros tipos de comércio de pequeno e médio porte.

A boa localizacdo do bairro favorece o aumento do preco dos imoveis,
principalmente com a proximidade da Avenida Antonio Basilio. Lagoa Nova € um
bairro bem desenvolvido e referéncia comercial e residencial na Zona Sul de Natal.

O Atendimento aos clientes do Estado do Rio Grande do Norte, tem sido
realizado através de um cronograma de visitas semanais os clientes da Regido de
Natal e da Grande Natal (Parnamirim, Macaiba) e viagens mensais aos clientes do
interior do estado (Santa Cruz, Ouro Branco, Mossor6, Assu, Apodi, Jodo Camara,
Ceara-Mirim, Goianinha, Tibau do Sul, Caic6, Parelhas, Currais Novos, Acari, Pau dos
Ferros). O Atendimento da Raca Distribuidora também é realizado pessoalmente na

sede da empresa, ou através do tele-atendimento, e-mail, skype.

3.18.4 Principais Concorrentes

Analisando o mercado regional encontram-se fortes concorrentes que fazem
propaganda em televisdo, grande estrutura fisica e operacional, com lojas e
propaganda em jornal de grande circulacao na regido, empresas de grande porte que
atuam na regiao Nordeste.

Seus principais concorrentes e seus pontos e fortes estdo abaixo descritos:

e Avipec: Grande Distribuidora do Estado do Cear4, sua filial em Parnamirim tem
atendimento, produtos de qualidade e pacotes comerciais agressivos, seus

pontos fracos sdo a desorganizacao e demora na entrega do produtos.



e Supranor: Grande Distribuidora do Estado de Pernambuco, representada no
nosso estado através de Promotor Técnico, possui produtos de qualidade,
marca ja consolidada no mercado, oferece vantagens em pacotes agressivos,
sua principal fraqueza esta no atendimento no Estado, por ndo possuir filial.

e Nortvet: Grande Distribuidora do Estado de Pernambuco, tem um bom
atendimento, suporte técnico, troca produtos vencidos, possui uma politica de
crédito e um bom relacionamento com o mercado, representada no Rio Grande
do Norte através de Promotor Técnico, possui pouca estrutura pessoal, e pouca
divulgacao.

e Multivet: Grande Distribuidora do Estado de Pernambuco, tem um bom
atendimento, boa logistica de entrega do seus produtos, possui produtos de
qualidade e flexibilidade na politica de vendas, representada no Rio Grande do
Norte através de Promotor Técnico, possui pouca divulgacao e seus produtos

tem o custo muito elevado.

A concorréncia faz com que a empresa se profissionalize e procure
conhecimento sobre o0s produtos e servicos que comercializa. Oferecendo
caracteristicas cada vez melhores a seus produtos, buscando a qualidade para

satisfazer plenamente os clientes.

3.18.5 Vantagens Competitivas

A Raca Distribuidora tem o diferencial do seu foco somente em produtos para
Pet, ou seja, pequenos animais, possuindo representacdes exclusivas de grandes
laboratérios de medicamentos veterinarios, maior linha de distribuicdo, oferecendo
qualidade, atendimento especializado e os melhores precos do mercado.

Sua capacidade de aprimoramento e estar sempre se atualizando sobre os
novos produtos desse ramo, atendimento personalizado e suporte técnico, pagamento
facilitado, a honestidade de estar sempre oferecendo o melhor custo beneficio para
atender as necessidades do cliente, funcionarios capacitados além da experiéncia dos
sécios gestores adquiridas durante anos na profisséo.

Outro fator importante relativo a empresa é o pés venda, onde o cliente tera

todo respaldo a assisténcia técnica dos nossos Consultores que dao total atencédo e



prioridade caso haja algum problema com os medicamentos que lhe foi vendido. A
efetividade da entrega logistica que garante o atendimento rapido para o cliente,
dando conforto de no caso de falta no seu estoque a Raca ira atende-lo com prontidao.

Os elementos responsaveis pelo crescimento do grupo consistem no
relacionamento duradouro que se mantém com os clientes, a competéncia e o

compromisso da equipe em atender as necessidades dos mesmos.

3.18.6 Politica de Comercializagcédo e Distribuicdo

A distribuicdo da empresa é exclusivamente para Clinicas Veterinarias, Pet
Shops e Médicos Veterinarios que estejam dentro do estado do Rio Grande do Norte.

A comercializacdo dos produtos é feita pela equipe externa composta pelos
Representantes Comerciais e por Consultores Técnicos tendo a graduacdo em
Medicina Veterinaria, onde a Equipe Externa divulga os nossos produtos por visitas
técnicas, apresentando a informacao de principio ativo, principal indicacao, posologia,
também tira duvida sobre possiveis reacbes e casos adversos. NO0SSO0S
Representantes visitam os clientes por rotas especificas, acompanhando a
necessidade do cliente, oferecendo promocgdes e parcerias.

O horéario de atendimento interno e externo € o comercial, funcionando das
8:00h as 18:00h. A logistica é realizada por uma empresa terceirizada de motoboys,
onde as entregas sdo programadas de acordo com normas pré-estabelecidas,
pedidos informados pelos vendedores no periodo da manha, é entregue a tarde,
pedida informados a tarde, seréo entregues no outro dia de manha. Entregas para 0s
clientes nas cidades do interior do estado séo realizadas por uma cooperativa de taxi,
no caso de vacinas e medicamentos que necessitam de refrigeracdo para
conservacao do produto sdo entregues em até 24 horas, no caso da compra for
somente produtos embalagens que possam ser transportadas em caixa enviamos

pelos Correios, por Sedex, entrega maxima em 72 horas.

4 CONCLUSOES E RECOMENDACOES



Apés analise da Raca Distribuidora adotando os parametros de aspectos
mercadolOgicos em que a empresa encontra-se inserida, bem como os seus aspectos
financeiros atuais e de sua lucratividade.

Ha espaco no mercado para empresas que possuem foco e rumo bem
definidos, qualidade dos produtos e no atendimento como a empresa em estudo, que
além de tudo isso, estara atendendo num espaco totalmente preparado para deixar
os clientes internos e externos mais confortaveis.

E importante ainda, ficar atento as mudancas no mercado, aos negocios
entrantes e aos produtos substitutos, para enfim, antecipar-se as necessidades
impostas pelo mercado.

Referente a situacdo econdmico-financeira, esta nos mostra que no
cenario consolidado encontra-se com excelentes indices, tanto de rentabilidade do
fluxo de caixa como quanto ao retorno do investimento. No entanto, do ponto de vista
do projeto a empresa tem um desempenho um pouco inferior devido ao cenério
cauteloso adotado pelos empreendedores e de ter como base 30% de capital proprio
e 70% de capital de terceiros.

Financeiramente considera-se que a empresa requer um investimento
relativamente alto do ponto de vista dos empreendedores, porém necessario para
realizar o projeto da maneira planejada e adequada as suas estratégias de mercado.

O Plano de Negécios realizado surgiu a partir da necessidade e desejo
dos empreendedores, em ver seu negocio crescer e prosperar no mercado de
medicina veterinaria no estado do Rio Grande do Norte, 0 estudo mostrou que existe
a viabilidade. Para tanto se pesquisou na literatura os assuntos: mercado, negdcios e
plano de negdécios que sdo pertinentes ao trabalho e que proporcionaram mais
conhecimento e esclarecimento sobre os objetivos geral e especifico. Qualquer
negocio esta sujeito a imprevisibilidades e situacdes adversas 0 que exige cautela
para as decisbes a serem tomadas, por iSso a experiéncia e conhecimento dos
empreendedores sédo de grande valia, sendo este mais um grande diferencial deste
negaocio que tém grandes chances de ser um sucesso e trazer beneficios para a regiao
de forma direta e indireta como geracdo de emprego e renda como também a
valorizacéo imobiliaria com mais um empreendimento comercial que trara conforto,

beleza e desenvolvimento para a regiéo.



Quanto ao objetivo geral de elaboracdo de um Plano de Negdcios, esse
foi realizado com éxito e de acordo com os resultados apresentados, nota-se que
existe viabilidade, caso o Plano de Negdcios consiga o financiamento através de linha
de crédito pelo Banco do Nordeste. Os objetivos especificos almejados foram
atingidos uma vez que, foi possivel realizar referencial teérico com o tema proposto e
estuda-lo detalhadamente apresentando todas as suas etapas e também foi realizada
a caracterizacdo da empresa durante todo o Plano de Negdcios, que até entdo nao
possuia sequer o0 seu historico descrito e formalizado.

Contudo, os empreendedores sentem-se satisfeitos em visualizar o
cumprimento do objetivo proposto pelo trabalho que se resume na elaboragédo de um
Plano de Negocios antes de se implantar um empreendimento, e, adotam esta
ferramenta como legado para a ideia do negdécio do trabalho, que podera ser
implantado ou nao.

Diante do resultado do Plano de Negdcios é viavel a ampliagdo, com
base nos resultados financeiros conclui-se que a execucao do projeto tem parecer
favoravel e que a empresa tem grandes chances de conseguir o financiamento
pretendido para a ampliacdo do seu negdcio.

Outro ponto relevante observado pelos empreendedores do negdcio
esta relacionado ao esfor¢co que estes deverdo produzir para atrair e conquistar seu
publico alvo, pois existe no mercado uma boa quantidade de concorrentes que
pertencem ao mesmo segmento e alguns deles possuem consideraveis pontos fortes.

Contudo, é possivel visualizar a contribuicdo que futuramente esse
trabalho trar4 a organizacdo. Principalmente se for viabilizado o financiamento junto
ao Banco do Nordeste, esse investimento trara grandes beneficios para a empresa
tais como visibilidade perante o mercado, captacdo de novos clientes, conforto e
seguranca para os clientes e os colaboradores da empresa e com certeza sera um

marco para 0s negoécios dos empreendedores.
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ANEXO A - Layout do Projeto
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