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RESUMO

Este trabalho de pesquisa teve como objetivo a elaboragdo de um plano de negécio para
identificar e desenvolver uma analise de viabilidade mercadolégica, econdmica e financeira
para a implantagdo de um hotel/hospital veterindrio na cidade de Natal. Para tanto, foi
realizada uma pesquisa sobre temas que envolvem a criagio de um novo empreendimento
como: empreendedorismo, planejamento e plano de negodcio, formando assim uma base de
conhecimento tedrico para um novo empreendedor. A pesquisa mercadolégica utilizou o
método descritivo exploratério, com abordagem qualitativa e quantitativa. O publico alvo sdo
os criadores de pequenos animais, que apés a pesquisa o seu resultado foi propenso a
implantag&io da empresa. E, por fim, com a andlise financeira da empresa, que de acordo com
os indicadores financeiros apresentados, indicou a viabilidade do empreendimento.

Palavras-chaves: Empreendedorismo. Gestio Financeira. Animais Domésticos.



ABSTRACT

This work of research had as objective the elaboration of a business plan to identify and to
develop an analysis of marketing, economic and financial viability for the implantation of a
hotel/hospital veterinarian in the Natal city. For in such a way, a research on subjects was
carried through that involve the creation of a new enterprise as: entrepreneurship planning and
plan of business, thus forming a base of theorical knowledge for a new entrepreneur. The plan
of chosen business was of Dornelas (2001), for being what more it took care of the necessities
in the hour of develops in the company. The marketing research used the exploratory
descriptive method, with qualitative boarding. The white public are the creators of small
animals, that after the research its result was inclined to the implantation of the company. And
finally, with the financial analysis of the company, who in accordance with the presented
financial pointers, indicated the viability of the enterprise.

Word-keys: Entrepreneurship. Financial management. Domestic Animals.
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1 INTRODUCAO

1.1 CONTEXTO E COLOCACAO DO PROBLEMA

Ha muitos séculos, o homem ja utilizava os animais para prote¢do, companhia,
transporte € caga. Apesar do passar dos anos, a utilizagio desses animais nfio tornou-se
diferente, tanto que se desenvolveram varias ragas de cies e gatos pelo homem, cada uma com
fun¢des e caracteristicas proprias. No caso dos cées, existem cdes de caga, de guarda e de
companbhia.

A partir do século XX, com o desenvolvimento dessas ragas, surgiu a necessidade
de uma criagdio mais controlada e especializada. Devido a esse fator surgiu a medicina
veterindria e foram descobertas vérias doengas que nio existiam ou que surgiram a partir
desse desenvolvimento.

Com o inicio do plano real (em meados da década de 90), o poder de compra da
populagdo teve um acréscimo, com isso, as pessoas que tinham o desejo de comprar um
animal e ndo tinham condi¢des financeiras, realizou-se nesse aspecto, transformando o
mercado de animais de estimag&o em um negdcio rentdvel e interessante.

As pessoas que pensavam que criar um animal de estimag3io era uma tarefa
simples, se surpreenderam, pois devido a falta de orientagdo veterinaria, ndo sabiam das reais
necessidades de um animal de estimagfo (vacinas e exames para a prevengio de doengas).

Por esse motivo, este projeto visa analisar a necessidade da implantagdo de
hospitais para esses animais em virtude da demanda, devido & conscientizagdo das pessoas
diante dos cuidados necessérios dos seus animais.

Diante dos fatos expostos, este projeto tende a responder a seguinte questio:

Qual a viabilidade econdmica e financeira para a implantagio de um hotel e

hospital veterinario na cidade de Natal?

1.2 CARACTERIZAGCAO DA EMPRESA

A empresa a ser criada estara voltada & medicina veterinaria em geral e, como o
nome sugere, atuard na area de animais. A sua natureza juridica vai ser por Sociedade
Limitada, ou seja, constituida através de Contrato Social, sendo seu Capital Social

representado por cotas, onde estas representam e limitam as responsabilidades dos sdcios
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dentro da empresa, e € por essas caracteristicas que € o tipo de empresa mais comum no nosso
pais, conforme destaca LONGENECKER (1997).

O setor de Recursos Humanos, como o proprio nome sugere, vai se responsabilizar
por toda parte de recrutamento, treinamento, entre outros. Financeira responsabilizar-se-a
pelos projetos de ampliagio da empresa e pelo desenvolvimento de projetos para atuar em
novos mercados.

A empresa serd instalada na cidade de Natal/ RN, onde o escritério de negécios e
administrativo serd no mesmo prédio da organizagio, possuindo, ainda, caracteristicas
veterindrias adequadas, além de ter 6tima localizagdo e estacionamento préprio.Na cidade de
Natal/ RN, vai ser montada toda a infra-estrutura, onde o local sera dividido em trés
ambientes: hotel para animais de pequeno porte, pet shop e hospital veterinario. O hotel
oferecera os servigos de hospedagem, alimentago, adestramento, passeio, ofurd e exercicios
fisicos. O pet shop oferecera desde a ragdo até os medicamentos de uso animal e o hospital
tera uma UTI movel para o transporte de animais em caso de emergéncia, tratamento de
fisioterapia, quimioterapia, odontologia e psicologia animal.

Inicialmente, a empresa tera 500 m?, e, futuramente ampliard para atender a
demanda de animais de grande porte.

Para cada ambiente, terd a quantidade necessaria de profissionais qualificados para
os servigos. O hospital veterinario tera dois médicos veterindrios de plantio 24 horas, um
auxiliar, um psicélogo e um atendente. O pet shop terd um vendedor, dois profissionais de
banho e tosa e um caixa. E o hotel veterinario tera um profissional especializado na limpeza,
dois profissionais que cuidardo do lazer dos animais e um adestrador. Serdo disponibilizados
os servigos de traslado através do taxi dog e UTI movel. Terd também o Pet plano, um plano
de saide para esses pequenos animais. Ao todo, serio 15 funciondrios, incluindo os
motoristas do taxi dog e UTI mével. O setor financeiro da empresa serd administrado pela

proprietaria e um estagiario.

1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Objetivo Geral

Avaliar a viabilidade econdémica e financeira para a implantagio de um

hotel/hospital para pequenos animais na cidade de Natal.
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1.3.2 Objetivos Especificos

e Analisar a demanda para o negocio;
e Conhecer o perfil dos criadores de animais de pequeno porte da cidade de Natal;

e Identificar quais (as necessidades) de servigos sdo mais solicitadas pelos criadores.

1.4 JUSTIFICATIVA

Os habitos e costumes da sociedade contemporanea vém sendo modificados com
o passar dos tempos, a problematica da seguranga inerente em todas as familias brasileiras,
obviamente em algumas regides metropolitanas, este € ainda maior.

Os paradigmas estdo sendo quebrados e as pessoas tendem a permanecer por mais
tempo em torno de seus lares e conseqiientemente tornar este lar o quanto mais agradavel. A
criagdo de animais domésticos ¢ uma ferramenta que visa esta integracdo e contribui para
tornar mais agradavel a convivéncia entre os lares.

Na inten¢do de buscar formas de ampliar o mercado no ramo de hospitais e hotéis
para animais, vem-se buscando novos caminhos para a realizagiio do projeto. A necessidade
da implementagdo do negocio ocorre em virtude das seguintes caracteristicas: o baixo nimero
de pessoas que conhece as necessidades dos seus animais de estimagfo; o indice elevado de
animais n3o vacinados contra a raiva, principalmente cies e gatos e a existéncia de
veterinarios ndo especializados em animais de pequeno porte atuando no ramo, prejudicando
assim alguns animais que se tratam de doengas epidémicas.

A agregacio desses fatores é que caracterizam a necessidade de se obter um
hospital e hotel veterinario de grande porte. Dai onde surgem problemas, como por exemplo:
animais que necessitam fazer transfusGes de sangue, cirurgias mais complexas ¢ tratamentos
contra o cancer (quimioterapia).

Esse fator é preponderante para o mercado, podendo sob outra dtica representar
enorme vantagem, pois no caso dos animais que necessitam de tratamento contra o cincer,
haverdo profissionais qualificados para este servigo. Essa particularidade veterinaria ¢
justamente o elemento que proporciona a grande vantagem comparativa dos hospitais que se
encontram na precariedade desse tipo de tratamento.

Na busca de encontrar a solugdio para as pessoas que por motivo de trabalho ou
qualquer outro se tornam ausentes para os seus animais de estimagdo, surgiu a idéia de

acrescentar a esse tipo de mercado, um hotel para animais de pequeno porte.
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Algumas pessoas tratam os seus animais com um pouco de exagero no carinho e
na criagédo, chegando até a trata-los como “filhos” por serem doceis e inteligentes, mas nem
sempre o seu dono esta informado das suas necessidades, pois por falta de orientagdo
veterinaria quase nunca estd a par dos devidos cuidados a serem mantidos aos seus
companheiros.

Foi devido a essa necessidade dos criadores em relagfio aos seus animais, que sera
criado um plano de negdcio para avaliar a viabilidade econémica e financeira da implantagéo

de um hotel e hospital veterinario para pequenos animais.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 O EMPREENDEDORISMO

Segundo Dolabela (1999)

O empreendedorismo ¢ utilizado para designar os estudos relativos a detecgdo de
oportunidades de negdcio para serem aproveitados ou ndo. Foi com ele que as
organizagdes conseguiram eliminar as barreiras comerciais e culturais, encurtando
distancias e mudando conceitos tanto administrativos quanto comerciais.

De acordo com Degen (1999, p.56) “o melhor recurso de que dispomos para
solucionar os graves problemas socio-economicos pelos quais o Brasil passa € a liberacdo da
criatividade dos empreendedores, através da livre iniciativa, para produzir esses bens e
servigos”.

Acredita-se que o empreendedor ¢ o “motor da economia”, um agente de
mudangas que geram riquezas € empregos para o pais devido a sua capacidade de criar e
sonhar e de querer colocar em pratica essas criagdes ou esses sonhos. Sabe-se que o brasileiro
¢ um dos povos mais empreendedores do mundo devido a facilidade de encontrar meios
criativos para resolver problemas do dia-a-dia, € que no Brasil € no mundo as empresas que
mais empregam sio as de pequeno e médio porte. Dolabela (1999). Segundo Dolabela (1999
p-45) “o empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando e
distribuindo riquezas e beneficios a sociedade”.

Atualmente, um dos objetivos principais do empreendedorismo ndo e s6 o lucro,
mas também atender as necessidades da sociedade ou do pais, dependendo do produto ou
servigo em questdo, onde com isso possa conseguir mais comodidade para o publico alvo que

se deseje atingir.

2.1.2 O Empreendedor

O empreendedor ¢ um ser social, produto do meio que habita (época e lugar). Se
uma pessoa vive em um ambiente em que ser empreendedor € visto como algo positivo, entio
tera motivagdo para criar o seu proprio negocio. O perfil do empreendedor (fatores de

comportamento e atitudes que contribuem para o sucesso) pode variar de lugar para lugar.
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Para Degen (1989, p.10), “Ser empreendedor significa ter, acima de tudo, a
necessidade de realizar coisas novas, pdr em pratica idéias proprias, caracteristicas de
personalidade e comportamento que nem sempre € facil de se encontrar”.

O empreendedor tem como caracteristica basica o espirito criativo e pesquisador.
Sdo essas caracteristicas que permitem manter acesa a constante busca por novos caminhos €
novas solugdes, sempre tendo em vista as necessidades das pessoas. Presume-se que, se uma
pessoa tem caracteristicas e aptidfes mais comumente encontradas em empreendedores de
sucesso, tera ela melhores condi¢Ges para empreender.

Existe uma confusfio entre o que é ser empreendedor e o que é ser empresario.
Empreendedor, para muitos, é simplesmente aquela pessoa que abre um negdcio. Mas, este €
o empresario. O empreendedorismo esta intimamente ligado a uma realizag@io pessoal e
profissional. O empreendedor pode participar do negdcio de outras pessoas, mas de uma
forma pro-ativa e, antes de tudo deve sentir-se realizado por assim proceder.

Segundo Dolabela (1999, p.68),

o empreendedor é alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em que
contexto serd feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,
desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
intensamente, ja que seu trabalho se confunde com prazer.

Para Dolabela (1999), ainda ¢ muito dificil estabelecer relagGes de causa e efeito,
as pesquisas desenvolvidas pelos académicos e praticantes das mais diversas correntes
conseguem, no entanto encontrar pontos comuns no que diz respeito as principais
caracteristicas encontradas nos empreendedores de sucesso. Tais caracteristicas tém
contribuido para a identificagio e compreensiio de comportamentos que podem levar o
empreendedor ao sucesso. Ou seja, ndo se pode dizer que o sucesso sera conseqiiéncia de
determinadas caracteristicas comportamentais, mas certamente se pode afirmar que um
conjunto de condigdes presentes no individuo contribuird para o seu sucesso como
empreendedor.

Sabe-se também que o empreendedorismo ¢ um fendmeno cultural, ou seja, é
fruto dos habitos, praticas e valores das pessoas. Existem familias mais empreendedoras do
que outras, assim como cidades, regides, paises. Na verdade, aprende-se a ser empreendedor
através da convivéncia com outros empreendedores, em um clima em que ser dono do proprio
nariz e ter um negdcio, é considerado algo muito positivo. Pesquisas indicam que as familias
de empreendedores tém maior chance de novos empreendimentos € que os que tém sucesso

quase sempre tem um modelo que admiram e imitam, Filion (1999).
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2.1.3 Perfil do empreendedor

A pesquisa académica sobre empreendedorismo ¢ relativamente recente e esta
ligada a grande importincia que a pequena empresa exerce no quadro econémico do mundo.
Esse ramo de conhecimento esta ainda em uma fase pré-paradigmatica, j4 que ndo existem
padrdes definitivos e principios gerais ou fundamentos que possam garantir de maneira cabal
o conhecimento na area. Questdes como: “¢é possivel se ensinar alguém a ser empreendedor?”,
“quais sdo as caracteristicas empreendedoras determinantes do sucesso?”, ndo encontram
ainda respostas definitivas Dolabela (1999).

Um dos campos centrais da pesquisa na area de empreendedorismo concentra-se
fundamentalmente no estudo do ser humano e dos comportamentos que podem conduzir ao
sucesso. Por outro lado, o conjunto que compde o instrumental necessario ao empreendedor
de sucesso, ou seja, 0 know how tecnoldgico e o dominio de ferramentas gerenciais, séo vistos
como uma conseqiiéncia do processo de aprendizado de alguém capaz de ter atitudes
definidoras de novos contextos: o empreendedor. Em outras palavras, o individuo portador
das condigdes necessdrias para empreender sabera aprender o que é necessario para a criagéo,
desenvolvimento e realiza¢io de sua visdo. No ensino do empreendedorismo o ser ¢ mais
importante do que o saber: este serd conseqiiéncia das caracteristicas pessoais que determinam

a sua propria metodologia de aprendizagem, Dolabela (1999).

2.1.4 Formagdo e Desenvolvimento da Visdo do Empreendedorismo

A teoria visionaria de Filion (1999) ajuda-nos a entender como se forma uma idéia
de produto e quais s3o as condi¢les para que ela surja. Ela diz que as pessoas motivadas a
abrir uma empresa v&o criando, no decorrer do tempo, baseadas na sua experiéncia, idéias de
produtos. Tais idéias, em principio, emergem em estado bruto e refletem ainda um sonho,
uma vontade ndo muito definida. Isto quer dizer que ainda nfio sofreram um processo de
validagdo, podem ainda nfo ser um produto.

O futuro empreendedor, para aprofundar-se em sua idéia (ou idéias) emergente (s),
procura pessoas com quem possa obter informagdes para aprimord-la (s), testa-la (s) e
verificar se é um bom negdcio. E necessario também ler sobre o assunto, participar de feiras e
eventos. Ao obter tais informag¢des, aprimora-se a idéia inicial, agregando novas

caracteristicas, mudando algo, descobrindo ou inventando novos processos de produgéo,
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distribui¢@o ou vendas. E, ao modificar o produto, vai atrds de novas pessoas, livros, revistas,
feiras etc. E um processo continuo de conquistas de novas relages. E esse processo é circular,
na medida em que tais relagdes irdo contribuir para melhorar o produto, alterando-o € assim
por diante.

Para Filion (1999), essas idéias iniciais sdo visGes emergentes. Prosseguindo em
sua busca, vai chegar um dia em que o empreendedor sente que encontrou a forma final do
produto e ja sabe para quem vai vendé-lo. Nesse momento, ele acaba de dar corpo a sua visdo
central, ou seja, tem um produto bem definido e sabe qual é o mercado para seu produto.

Esse é o processo de formagdo da visdo. Visdes emergentes levam a novas
relagBes (nos niveis secundarios e terciarios) que, por sua vez, contribuem para aprimorar a
visdo emergente inicial (o produto). Novas relagdes sdo estabelecidas em fungdo do novo
produto, € assim por diante, até que seja atingida uma visdo central, que pode ser fruto de uma
ou varias visdes emergentes.

Mas, para desenvolver o processo de formagéo da visdo, o empreendedor tem que
se apoiar em alguns elementos. O principal deles s@io as chamadas relagdes. Mas tem ele que
trabalhar intensamente, sempre voltado para os resultados. O alvo ndo € o trabalho em si, mas
o resultado que dele advém. Filion (1999) chama isso de energia.

Deve o empreendedor ser uma pessoa com autonomia, autoconfianga, tem que
acreditar que pode mudar as coisas, que € capaz de convencer as pessoas de que pode ainda
possuir a capacidade de convencer as pessoas de que sua idéia € 6tima e de que todos véo
beneficiar-se dela. Enfim, deve saber persuadir terceiros a ajudarem-no a realizar o seu sonho.
E o que Filion (1999) chama de Lideranca.

Por fim, Filion (1999) fala da visdo complementar, que trata da geréncia da
empresa, da organizagdo e controle das diversas atividades administrativas, financeiras, de
pessoal etc. Através da visdo complementar é que vai ser criada a estrutura para que o produto
seja vendido aos clientes, da forma mais eficaz possivel, gerando os resultados esperados:

viabilidade, consolidagdo, crescimento e alto lucro.

2.2 PLANEJAMENTO

No mundo atual, quando mudangas sdo uma constante e cada vez ocorre com
maior velocidade, as incertezas € o que temos de mais concreto de ser encontrado. Por isso as

organizagles estdo utilizando tanto o planejamento, para que as geréncias, acostumadas e
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treinadas a decidirem em condi¢des estaveis, possam tomar as decisdes certas € seguras,
porque muitas vezes a falta de uma decis@io pesa mais do que uma decisdo errada.

Para Bateman; Snell (1998 p.121) “Planejamento é o processo consciente €
sistematico de tomar decisGes sobre objetivos e atividades que uma pessoa, um grupo, uma
unidade de trabalho ou uma organizagdo buscardo no futuro”. O planejamento ndo pode
controlar o futuro, mas deve tentar identificar e isolar as agGes presentes e os resultados que se
pode esperar que influenciem o futuro. Portanto, um propdésito principal do planejamento ¢
providenciar para que os programas e constatagdes presentes possam ser usados para
aumentar as oportunidades de serem atingidos os futuros objetivos e metas - isto €, aumentar
as chances de tomar as melhores decisdes hoje que afetarfio o desempenho de amanha.

A menos que o planejamento leve o melhor desempenho, ele sera feito em véo.
Assim, para ter uma organizagio que olhe para o futuro e procure se manter ativa e prospera
em um mundo que se modifica, é preciso que haja planejamentos ativos, vigorosos, continuos
e criativos. Do contrario, a administragdio somente reagird ao seu ambiente e ndo serd uma
participante ativa no mundo competitivo.

De acordo com Chiavenato (1999, p.216)

[...] o planejamento consiste na tomada de decisdes. Trata-se de decidir agora o que
fazer antes da ocorréncia necessdria. Ndo se trata simplesmente da previsdo das
decisdes que deverdo ser tomadas no futuro, mas da tomada de decisdes que
produzirdo efeitos e conseqtiéncias futuras.

Entende-se que a fungfo do planejamento € auxiliar o administrador a tomar
decisdes pro-ativas, ou seja, antecipar suas decisdes antes que elas sejam necessarias. Por isso
que o planejamento € dividido em trés niveis: Estratégico, Tatico e Operacional. Todos eles
com caracteristicas diferentes em termos de abordagens e de ambiente, sendo um diferencial
muito importante em relagdo ao nivel de incertezas com que cada um lida na sua érea.

O planejamento no nivel estratégico ¢ representado pela alta geréncia, tem como
competéncia basica traduzir as incertezas de um mercado altamente dindmico para uma visdo
e estratégias que a organizacdo deve atingir. O nivel tatico é representado pela média
geréncia, traduz as estratégias em planos € projetos a serem realizados pelo nivel operacional.
E o nivel operacional executa os projetos e, ndo lida com incertezas.

Como foi visto, cada nivel da organizag¢&io tem uma competéncia bésica, sendo que
o nivel de incertezas deve reduzir drasticamente a medida que caminha do nivel estratégico

até chegar ao nivel operacional.
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Na vis@o de Oliveira (1998, p.61) “De forma genérica, podem-se relacionar os
tipos de planejamento aos niveis de decisdes numa “pirdmide organizacional”, conforme a

figura 1.
NIVEIS DE DECISOES E TIPOS DE PLANEJAMENTO

Nivel Estratégico

Nivel Tatico

Nivel Operacional

DecisGes | Planejamento
estratégicas | estratégico

Deisdes Planejamento
taticas tatico

Decisdes | Planejamento
operacionais | operacional

FIGURA 1: Niveis de decis#o e tipos de planejamento
Fonte: Oliveira, 1991, p. 06

2.2.1 Vantagens e Desvantagens do Planejamento

Para Oliveira (1999) o planejamento como qualquer ferramenta para o
administrador usar no seu dia-a-dia tem vantagens e desvantagens. Suas principais vantagens
sdo: ajuda a administragdo a adaptar-se e ajustar-se as mudangas no ambiente; auxilia na
cristaliza¢do de acordos sobre assuntos de importéncia; capacita os administradores a véem o
quadro operativo inteiro com maior clareza; ajuda a estabelecer mais precisamente a
responsabilidade; proporcionam um sentido de ordem as operagdes; ajuda a fazer a
coordenagdo entre as varias partes da organizagdo; tende a tornar os objetivos mais

especificos e mais bem conhecidos; minimiza a adivinha¢do; ¢ poupa tempo, esfor¢o e
dinheiro.
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E suas desvantagens sio: o trabalho envolvido no planejamento pode exceder suas
verdadeiras contribui¢des; o planejamento tende a causar demora nas agdes; pode restringir
indevidamente o exercicio de iniciativa e inovagdo da administragdo; algumas vezes os
melhores resultados s@io obtidos por um individuo que avalia a situagdo e enfrenta cada
problema a medida que este for surgindo; e de qualquer forma, poucos planos sdo
consistentemente seguidos.

No entanto, apesar destas e de outras desvantagens, as vantagens de planejar
pesam muito mais do que quaisquer problemas envolvidos. Por isso, o planejamento ndo

somente deve ser feito, mas também executado.

2.2.2 Planejamento Estratégico

As decisdes se ddo no alto escaldo da empresa e geram atos cujo efeito ¢
duradouro e mais dificil de inverter. Emanam do planejamento a longo prazo da empresa,
conhecido como planejamento estratégico, tais como, construgdo de uma nova fabrica, nova
linha de produgo, novos mercados, novos produtos. Com relag@io aos niveis hierarquicos, no
nivel estratégico estdio os presidentes, os diretores, sécios da empresa, chamados de alta
administraggo.

Para Bateman; Snell (1998, p.124) “O planejamento estratégico envolve a tomada
de decisdes sobre os objetivos e estratégias de longo prazo. Os planos estratégicos tém uma

orientacdo externa forte e envolvem as partes principais da organizac¢do™.

O Planejamento Estratégico pode ser conceituado como um processo de gestdo que
possibilita ao executivo estabelecer o rumo a ser seguido pela empresa, com vistas em obter
um nivel de otimizag¢3o na relagio da empresa com o seu ambiente. O nivel estratégico de
influéncia considera a estrutura organizacional de toda a empresa e a melhor interagio desta
com o ambiente. Neste caso o nivel da informagéo é macro, contemplando a empresa como

um todo, ou seja, meio ambiente interno e/ou externo.

2.2.3 Planejamento Tatico

As decisdes taticas se ddo nos escaldes intermedidrios e geram atos de efeito a prazo
mais curto, porém, de menos impacto no funcionamento estratégico da empresa. Emanam do
planejamento e controle gerenciais ou planejamento titico. Com relagdo aos niveis

hierarquicos, no nivel tatico ou gerencial estio os gestores de nivel médio, ou seja, as
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geréncias, chefias, coordenagGes, mestrias, supervisdes da empresa, nas suas respectivas
Unidades Departamentais.

De acordo com Bateman; Snell (1998, p.124) “O planejamento tatico traduz os
objetivos e planos estratégicos mais amplos em objetivos e planos especificos que sdo
relevantes para uma parte definida da organizagio”.

O Planejamento Tatico tem como finalidade otimizar determinada area de
resultado ou fungfo empresarial e ndo a empresa como um todo. O nivel tatico de influéncia
considera determinado conjunto de aspectos homogéneos da estrutura organizacional da
empresa. Nesse caso, o nivel da informagdo ¢ em grupo (agrupada ou sintetizada),
contemplando a jungfio de determinadas informag¢des de uma unidade departamental e /ou de

um negocio.

2.2.4 Planejamento Operacional

As decisGes operacionais estdio ligadas ao controle e atividades operacionais da
empresa. Visam alcancar os padrdes de funcionamento preestabelecidos, com controles do
detalhe ou planejamento operacional. Com relagdio aos niveis hierarquicos, no nivel
operacional esta o corpo técnico da empresa, ou seja, engenheiros, assistentes, auxiliares da
empresa, nas suas respectivas subunidades departamentais ou setores.

Segundo Oliveira (1999, p.63) ”Os planejamentos operacionais correspondem a
um conjunto de partes homogéneas do planejamento tatico”.

O Planejamento Operacional pode ser considerado como formalizagdo de
processos, principalmente através de documentos escritos, das metodologias de
desenvolvimento, respectivas normas e implementagdo estabelecidas. Portanto, nesta situagéo,
tem-se, basicamente, os planos de agdo ou planos operacionais, criando condig¢des para a
adequada realizac¢do de trabalhos diarios da empresa, onde o nivel operacional de influéncia
considera uma parte bem especifica da estrutura organizacional da empresa.

Neste caso, o nivel da informagdo € detalhada (analitica), contemplando por
menores especificos de um dado, de uma tarefa ou atividade. Os niveis da informagéo
empresarial tém suas relagdes com os niveis decisdrios (estratégico, tatico e operacional) e os

niveis hierarquicos.

2.2.5 As Relag6es do Planejamento Estratégico com o Planejamento Tatico
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° Planejamentos téticos e sua soma devem provocar um periodo de tempo maior para
sua conclusdo;
. O planejamento estratégico ¢ de amplitude maior, pois considera a empresa como um

todo, enquanto o planejamento tatico considera apenas uma parte dela;

. O planejamento estratégico tem um risco maior, pela sua maior amplitude e maior
prazo de execugdo em relagdo ao planejamento tatico;

° O planejamento estratégico relaciona as atividades-fins e meios da empresa enquanto
os planejamentos taticos sdo mais relacionados as atividades-meios (ndo em sua totalidade); e
. de flexibilidade menor, por considerar a empresa como um todo, bem como sua

situagdio e posi¢do em seu ambiente.

2.2.6 Relagdo entre Tatico e Operacional

Apesar de tantas diferencas, ndo se consegue ter um bom planejamento empresarial se

ndo conseguir ter um boa sincronizagéo entre o planejamento tatico e o operacional. Veja a

figura 2.
DISCRIMINA C/i' o PLANEJAMENTO PLANEJAMENTO
TATICO OPERACIONAL
Prazo Mais longo Mais curto
Amplitude Mais ampla Mais restrita
Riscos Maiores Menores
Atividades Meios Meios
Flexibilidade Menor Maior

FIGURA 02: Relagfo entre Tatico e Operacional
Fonte: Oliveira, 1999
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Planejamentos
Téticos
Mercadologico
Financeiro \
Resultados Resultados
Recursos Humanos Planejamentos Especxﬁcps Esperad('>s
—> Operacionais pelas Unidades pelas unidades
Organizacionais organizacionais
/

Produgdo

Organizacional

FIGURA 3: Relagdo entre Planejamento Tético e Planejamento Operacional
Fonte: Oliveira, 1999

2.2.7 Algumas Considerag¢des sobre os Niveis Estratégico e Tatico.

Nos niveis estratégico e tatico pode-se ter alguma dificuldade de diferencié-los,
pois ndo existe distingdo absoluta entre ambos. Entretanto, o primeiro nivel esta voltado a
dimensdo estratégica da empresa, referindo-se aos seus objetivos e a sua eficacia. As decises
estratégicas tém, geralmente, alcance temporal prolongado e elevado grau de impacto e
irreversibilidade. Por sua vez, o planejamento titico estd mais voltado aos meios para se
alcangar os objetivos especificos, isto é, refere-se aos componentes da empresa € a sua
eficiéncia.

Na elaboragdo do planejamento tatico encontram-se dificuldades de ordem
pratica, uma vez necessario definir objetivos de prazo mais curto, que sejam partigdes dos
objetivos de longo prazo, a fim de que a consecugfo dos primeiros possa levar & concretizagio
dos ultimos. Esses problemas podem ser minimizados se o executivo tiver real conhecimento
do campo de cada um dos tipos de planejamento, bem como de suas interagdes. Veja a seguir
atabela 01.
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Tipos e niveis de planejamento nas empresas

TIPO NIVEL
PLANEJAMENTO ESTRATEGICO ESTRATEGICO
Planejamento | Planejamento | Planejamento | Planejamento | Planejamento
Mercadolégico | Financeiro de Produgdo | de Recursos | Organizacional
Humanos TATICO

Planos de Plano de Plano de Plano de Plano Diretor e
Pregos e despesas Capacidade de | Recrutamento | Sistemas
Produtos Produgio e Selecio
Plano de Plano de Plano de Plano de Plano de
Promocdo Investimento | Controle de Treinamento | Estrutura

Qualidade Organizacional
Plano de Plano de Plano de Plano de Plano de rotinas
Vendas Compras Estoques Cargos e Administrativas

Salarios OPERACIONAL
Plano de Plano de Plano de Plano de Plano de
Distribui¢io Fluxo de Utilizagio de | Promogio Informagdes
Caixa mao-de-obra Gerenciais

Plano de Plano Plano de Plano de Plano de
Pesquisa de Orgamentario | Expedi¢do de | Capacitagdo | Comunicag¢des
Mercado Produtos Interna

QUADRO 01: Tipos e niveis de planejamento nas empresas
Fonte: Oliveira, 1999

2.3 PLANO DE NEGOCIO

Para que o empreendedor possa colocar em pratica suas idéias, ele primeiro as
planeja mentalmente para depois concretiza-las. E € justamente, na hora de concretiza-las que
o empreendedor usa o plano de negdcio como ferramenta.

Para Longenecker; Moore; Petty (1997, p. 162) “Pensar em um negécio proposto
se torna mais rigoroso a medida que idéias ndo refinadas devem tornar-se claras e serem
quantificadas no papel”.

Quer dizer que quanto mais o empreendedor for minucioso na elaboragdo do seu
plano de negocio, maiores serdo as chances de sucesso, pois o plano de negécio vai se tornar o
modelo daquilo que o empreendedor almeja.

De acordo com Longenecker; Moore; Petty (1997 p. 161) “O plano de Negbcio
descreve a idéia de um novo empreendimento e projeta os aspectos mercadologicos,

operacionais e financeiros dos negocios propostos para os trés a cinco primeiros anos”.
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O plano de negdcio ¢ utilizado com mais intensidade a curto e médio prazo, mas se
ele for bem elaborado e atualizado, pode ser usado a vida toda pela empresa. E ajuda ao
empreendedor que estda comegando o empreendimento, a saber, realmente que rumo ele esta
tomando para que ndo tenha surpresas desagradaveis como a desilusdo ou o fracasso do
negdcio.

Segundo Degen (1989, p. 178 - 179) “A elaboragdo do plano do negdcio, antes do
inicio de um novo empreendimento, acarreta os seguintes beneficios™:

U Reune ordenadamente todas as idéias e assim permite uma visdo de conjunto que seja
de todas as facetas do novo negoécio, evitando a parcialidade que pode induzir a erros,
conforme explicado;

. Impde a avaliagdo do potencial de lucro e crescimento do novo negocio, bem como de
suas necessidades operacionais e financeiras;

° Examina as conseqiiéncias de diferentes estratégias competitivas de marketing, de
vendas, de produgdo e de finangas;

. Permite que todas as avaliagdes e experiéncias sejam realizadas com base em
simula¢des devidamente registradas, e evita gastos e riscos de erros e acertos no inicio da
operacgdo de um novo negocio;

. Constitui-se de documento basico e indispensével para atrair socios e investidores para
0 novo negdcio;

J Torna-se apresentagdo do novo negocio a fornecedores e clientes e, assim, pode
contribuir a obtengdo de condi¢Ses favoraveis e de apoio para o novo empreendimento;

. E importante para o recrutamento de empregados, dando-lhes a correta perspectiva do
novo negdcio e as possibilidades de crescimento junto com o novo empreendimento; e

. Serve para orientar todos os empregados na execugdo de suas tarefas, de acordo com a
estratégia competitiva definida para o novo negdcio.

Como foi visto, sem um plano de negécio o empreendedor tera muito mais
chances de nfo alcangar seus objetivos € se mesmo conseguir, por uma sorte do destino, ele
certamente conseguira com bem mais dificuldades do que se ele tivesse feito um plano de
negécio desde o comego do empreendimento.

Para Degen (1989, p. 182) “no caso do plano de negdcio para obter recursos, essas
andlises precisam ser ‘bem didéticas para evitar que os possiveis investidores rejeitem o

negdcio porque ndo o entenderam.”
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Ja Longenecker; Moore; Petty (1997, p. 165) afirmam:

Para atrair efetivamente os investidores em perspectiva, o plano ndo pode ser
extremamente longo ou enciclopédico em detalhes. Os planos raramente devem
conter mais de 40 paginas. Aqueles que trabalham com capitalistas de risco relatam
sua tendéncia de procurar por relatos breves e evitar os que sdo muito demorados de
se ler.

O plano de negécio ndo tem sé o propdsito de orientar o empreendedor na sua
jornada para alcangar seus objetivos ou ideais, ele também serve para que o empreendedor
que tenha um bom negé6cio nas mios, mas que ndo tenha o capital para comegar o negécio,
possa com esse plano atrair investidores ou socios, por isso que o plano tem que ser bem
elaborado, mas sem esquecer de ser simples e objetivo.

Conclui-se assim que ¢ um bom negoécio desenvolver um plano de negécio para se

implementar ou ampliar um empreendimento nos dias de hoje.

2.4 CUSTOS

Segundo Femenick (2004).

8

* custos é uma certa quantidade em dinheiro que representa todos os bens materiais e

imateriais, trabalho e servigos consumidos pela empresa na produgfio de seus bens ¢
servigos, bem como as despesas que sdo realizadas para a manutengdo de instalagdes
e equipamentos e para a realizagfio das fun¢des administrativas.

2.4.1 Classificagdo dos custos

Segundo Lawrence; Ruswinckel (1977), “o processo da cc;ntabilidade de custos
consiste principalmente na classificagdo e reclassificagio das informagSes de custo em
diferentes categorias, que servem para finalidades muitos uteis”. Neste processo os custos sdo
classificados por varias formas, sendo assim compreendidos por: elementos de custos, custos

diretos e indiretos, custos departamentais, custos unitarios € custos divisionais.

2.4.2 Elementos dos custos

Os elementos de custos sdo classificados em trés elementos distintos: matéria-
prima, mio-de-obra direta e custos indiretos. Entende-se por matéria-prima o primeiro
elemento do custo, pois sem ela nada podera fabricar. A méao-de-obra é considerada o
segundo elemento do custo, pois sem a méio-de-obra nfo é possivel modificar a forma,

conformagdo ou natureza do material para aumentar-lhe a utilidade. Os demais custos sdo
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considerados terceiro elemento do custo, porque, a menos que se incorra em determinados
custos, o material ndo podera ser utilizado pela mio-de-obra. Assim, é necessario que se tenha
um local de trabalho, suprir ferramentas, exercer supervisdo e realizar muitos outros custos
para que o autor realize trabalhos com a matéria-o-prima.

Segundo Florentino (1993), “custo é a soma de valores de bens e servigos
consumidos e aplicados para obter um novo bem ou um novo servigo”.

Com relagio ao processo de sua formagfio na producio, pode-se classificar os
custos em: custos fixos, custos variaveis, custos diretos e custos indiretos.

Os custos diretos sdo diretamente ligados a apenas um produto ou servi¢o. Os
custos indiretos dependem de calculos, rateios ou estimativas para serem divididos e
apropriados em diferentes produtos ou servigos. Os custos fixos sfo os valores consumidos ou
aplicados, independente da produgdio. E os custos varidveis dependem completamente da

produgio.

2.5 ORCAMENTO E CONTROLE

Segundo Lawrence; Ruswinckel (1977), orgamento € a previsdo das receitas e das
despesas de algum individuo ou empresa. E a descrigio detalhada dos materiais ¢ das
operagdes necessdrias para realizar uma obra, com a estimativa de pregos. Controlar é
essencialmente fiscalizar, acompanhar a execu¢do de atividades de maneira mais rapida
possivel, e igualar-se 0 desempenho efetivo com o planejado, ou seja, o que realmente pode
ser considerado satisfatorio ou viavel para a empresa e suas subunidades. O controle ndo tem
uma simples fung¢fo, mas também envolve uma séric de informagQes para a tomada de
decisGes de avaliagdo e eventual corregdo do desempenho alcangado, sendo proporcional ao

seu afastamento em relagéo a satisfagéo.

2.6 VALOR PRESENTE LiQUIDO

Segundo Dornelas (2001), para medir o VPL (Valor Presente Liquido faz-se
uma estimativa do valor atual para os futuros fluxos de reais que estdo sendo gerados pelo
projeto, e deduz-se um investimento feito inicialmente. Para isso, descontem-se os futuros

fluxos de caixa apds os impostos para o seu valor presente, e depois se subtrai o investimento
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inicial. Se o VPL for positivo, o projeto € viavel, pois o valor presente dos futuros fluxos de

caixa ¢ maior do que o investimento inicial. Caso contrario, o projeto deve ser rejeitado.

VPL = Fluxo de Caixa Liquido- Investimento Inicial

2.7 TAXA INTERNA DE RETORNO

Consiste em calcular a Taxa Interna de Retorno (TIR), necessaria para "zerar" o
Valor Presente dos fluxos de cada investimento. Esta ¢ a taxa de juros obtida no
investimento.Um investimento sera considerado recomendado, se tiver uma TIR ndo inferior

a Taxa Média Anual (TMA), Kopittke (2000).
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3 METODOLOGIA

3.1 PLANO OU DELINEAMENTO DE PESQUISA

O método de pesquisa utilizado como procedimento de andlise foi a pesquisa
exploratoria, tendo como base o modelo de Longenecker; Moore; Petty (1997). Este modelo
foi escolhido por ser o mais abrangente de todos os outros.

“A pesquisa exploratdria propde ao pesquisador um numero maior de informagdes
e conhecimento sobre o tema, por isso ¢ muito empregada no inicio da investigagdo devido a

pouca ou inexistente compreensdo do fenémeno por parte do pesquisador” (Mattar, 1996: 18).

A pesquisa teve como foco coletar informag¢Ges para analisar a viabilidade do
ponto de vista mercadoldgico do novo empreendimento, e coletar informagdes pertinentes

para a elaboraggo do plano financeiro.

3.2 DEFINICAO DA AREA OU POPULACAO-ALVO DO ESTUDO

Os publicos alvos s@o homens e mulheres (na sua maioria), jovens e adultos, todos
criadores de pequenos animais ¢ a maioria com nivel superior incompleto ¢ com um alto
poder aquisitivo populagdo ou universo da pesquisa, que neste caso ¢ uma pesquisa de
mercado, na area de marketing, se refere & populago-alvo potencial e abrange todo individuo
que necessitar de moradia, independente da faixa etdria, status socioecondmico, sexo, estado
civil (ROESCH, 1999:128). Como n#o é possivel pesquisar todos os elementos, devido a sua

grande quantidade, sera utilizada uma amostra néo probabilistica intencional.

3.3 PLANO DE COLETA DE DADOS

A técnica de coleta de dados foi aplicada através de um questionario aplicado aos
criadores de forma direta e indireta. As questdes foram relacionadas aos produtos e servigos a
serem implantados pela empresa.

As principais técnicas de coleta de dados, utilizadas na pesquisa de mercado
relativa a este trabalho sdo a entrevista parcialmente estruturada, e o questionario, com

perguntas abertas e fechadas, colhidos diretamente pelo pesquisador.

A entrevista, dentre as técnicas de interrogagdo, é a que apresenta maior

flexibilidade, por isto, pode assumir as mais diversas formas. Pode ser parcialmente



32

estruturada, quando ¢ guiada por uma relagdo de pontos de interesse que o entrevistador vai
explorando ao longo de seu curso. Pode ser totalmente estruturada, quando se desenvolve a

partir de uma relagdo fixa de perguntas. (GIL,1996:92-93).

Segundo Vergara (1998:52), “a entrevista é um procedimento no qual vocé faz

perguntas a alguém que, oralmente, lhe responde.”

3.4 — ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

O processo de analise dos dados, de acordo com Lakatos, Marconi (1991, p.166-167),
envolve procedimentos como selegdo, codificacdio e tabulagfio. Apds, ou juntamente com a
andlise, pode-se fazer a interpretagdo dos dados, que consiste em estabelecer a ligagdo entre
os resultados obtidos com outros ja conhecidos, originados de teorias ou de estudos realizados

anteriormente.
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4 RESULTADOS DA PESQUISA
4.1 DESCRICAO DOS DADOS COLETADOS

Os dados coletados foram a partir de pesquisa feita entre criadores de pequenos
animais de ambos os sexos e diversas idades, na sua maioria entre 21 e 30 anos, onde grande
parte possui o nivel superior incompleto e com renda mensal a cima da faixa salarial do pais,
que segundo o IBGE ¢é de R$ 420,00 (quatrocentos e vinte reais), através de questiondrio

direto e indireto.

4.2 ANALISE DOS DADOS

Os dados analisados comprovam a viabilidade da implantagdo de um hotel/
hospital veterindrio na cidade de Natal. Foram entrevistados cento e trinta criadores de varias

espécies de animais de pequeno porte e o resultado foi favoravel, conforme demonstram os

graficos a seguir:

GRAFICO 1: Quanto ao fato de possuir filhos ou niio

120 -

sl

SM, 1 FILHO SIM, 2 FILHOS SIM, 3 FILHOS SIM, A CIMA DE3  NAO POSSUI FILHOS
FILHOS

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

Como se pode observar no grafico 1, a grande maioria dos criadores ndo possuem
filhos, o que pode ser uma fraqueza para o empreendimento, pois quando ha a existéncia de
filhos, a probabilidade do crescimento na criagdo de animais de estimagdo € bem maior

devido as criangas sentirem necessidade da criagdo de um animal para companhia diédria.
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GRAFICO 2: Quanto a espécie de animal.

- 5% = CACHORRO

9% u GATO
AVES

OUTROS
Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

Conforme esperado, 80% dos criadores sdo de cédes. Isso pode ser considerado
como um dos fatores favordveis, pois a maioria dos servigos oferecidos pela Dog’s Garden
sdo para cdes e gatos, 0 que por sua vez, trata-se dos mesmos produtos e servigos para ambos,

exceto a ragdo.

GRAFICO 3: Quanto ao plano de saude.

= SIM

m NAO

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

Como se pode observar, 65% dos entrevistados optariam por pagar um plano de
saide e esse resultado deve-se ao nivel de informagdo passada para os criadores em relagéo as
necessidades de seus animais, pois se estdo dispostos a pagar, € porque possuem um

verdadeiro a feto e preocupagfo com a satide desses animais.
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GRAFICO 4: Quanto ao valor a ser pago pelo plano de saude.

= ATE R$ 10,00
= DE R$ 11,00 A R$ 20,00

24% DE R$ 21,00 A R$ 30,00

A CIMA DE R$ 30,00

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

O valor de um plano de saide de um animal jamais podera ser comparado com o
valor de um plano de satide pra um ser humano, claro. 43% dos entrevistados respondeu
quepagaria até R$ 20,00, o que é um valor rasoavel, mas que ndo poderia ser mantido por

muito tempo, pois existirdo tipos de plano para cada perfil de cdo.

GRAFICO 5: Quanto ao motivo pelo qual se cria um animal de estimagéo.

E COMPANHIA
5% 2%
HEXPOSICOES/
COMPETICOES
93% O COMERCIALIZACAO

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

Apesar de tamanha diferenga, vé-se que a grande maioria dos entrevistados criam
por prazer de ter uma companhia ao seu lado, por tanto, esse resultado pode ser considerado
muito satisfatdrio, pois quem cria por carinho e necessidade de uma companhia, esta disposto

a arcar com os cuidados necessarios para o bem estar do seu animal.

GRAFICO 6: Quanto ao fato de hospedar o animal eu um hotel.

= SIM, DEPENDENDO DO
CUSTO

® SIM, INDEPENDENTE DO
CUSTO

NAO

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)
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Percebe-se através dos dados obtidos que o servigo de hotelaria tera uma grande

demanda, desde que esteja dentro dos padrdes econdmicos da populagéo de criadores.

GRAFICO 7: Quanto a implantagiio de um hotel/hospital veterinario em Natal.

VIAVEL INVIAVEL POUCO VIAVEL  SEM PERSPECTIVA NAO ENTENDO DO
ASSUNTO

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)
Mais uma vez percebe-se a viabilidade do negdcio. 64% dos entrevistados
concordam com a viabilidade do negdcio, ou seja, a grande maioria sente a falta de um

empreendimento desse porte € com os servigos oferecidos.

GRAFICO 8: Em relagiio a criagio de uma UTI mével para pequenos animais

60
50
40 +—
30
20 +
10 £

MUITO UTIL SEM UTILIDADE PEQUENA GRANDE DEMANDA NENHUMA
DEMANDA DEMANDA

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)
Houve quase um empate no que se referiu a criagdo de uma UTI moével, pois 42%

considera muito 1til e 43% cré que havera uma pequena demanda. O risco da implantagdo
desse servigo sera maior do que os demais, pois além de ser pioneiro no Estado, a UTI tera

um alto custo, o que podera ndo obter o retorno esperado.
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GRAFICO 9: Quanto aos servigos adicionais.

« HOSPEDAGEM

6%

= PSICOLOGO

FISIOTERAPIA

QUIMIOTERAPIA

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

O servigo de hospedagem teve um grande destaque em relagdo aos outros servigos.

Isto mostra a viabilidade do servigo de hotelaria, ja citado no grafico

GRAFICO 10: Quanto ao valor do banho com tosa.

= ATE R$ 5,00
= DE R$ 6,00 AR$ 10,00
34% DE R$ 11,00 AR$

20,00
A CIMA DE R$ 20,00

52%

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

O grafico 10 mostra um valor consideravel em relagdo ao servigo de banho com
tosa, 0 qual ira variar de acordo com o tamanho e a pelagem do animal, mas o resultado foi

bastante satisfatorio.

GRAFICO 11: Quanto ao valor de uma diaria no hotel.

= ATE R$ 5,00

8%
o 16% = DE R$ 6,00 AR$ 10,00

35% DE R$ 11,00 A RS 20,00

41%

A CIMA DE R$ 20,00

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)
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Apesar da grande demanda existente para o servigo de hotelaria, a valorizagdo das
pessoas ndo foi tdo satisfatdria, mas é um quadro que pode ser revertido em fun¢do da
escassez desse servigo na cidade de Natal, e a diferenga ndo foi tamanha em relagdo ao

segundo indice percentual, que foi de 35%, ficando atras dos 41% que pagariam até R$ 10,00.

GRAFICO 12: Quanto ao valor de uma consulta com um psic6logo.

= ATE R$ 10,00

7%

186 m DE R$ 11,00 A R$ 20,00

. 4T%
DE R$ 21,00 A R$ 30,00

31%
A CIMA DE R$ 30,00

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

O servigo de psicologia ndo pode ser considerado viavel diante da pesquisa, pois
os entrevistados subestimaram o valor do servico, talvez por falta de conhecimento no
assunto. Apenas 15% pagaria um valor consideravelmente vidvel para a implantagdo do
servigo. Com o resultado obtido, torna-se desfavoravel a principio devido os criadores ainda

ndo téem a nogdo da importancia de um profissional de psicologia na via de um animal.

GRAFICO 13: Quanto ao valor de uma sessdo de fisioterapia.

% ATE R$ 10,00

5%

21% m DE R$ 11,00 A R$ 20,00
(4]

DE R$ 21,00 A R$ 30,00

32% A CIMA DE R$ 30,00

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

Em relagdo ao servigo de fisioterapia, pode-se observar que 42% pagariam até R$
10,00, o que pode ser uma fraqueza, desde que seja inferior a R$ 10,00. 32% pagaria um valor
bastante simbolico para o servigo, o que pode ser uma compensagdo diante do resultado

anterior. Nesse caso, ainda pode ser considerado vidvel a implantag¢do do servigo no hospital.
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GRAFICO 14: Quanto ao valor de uma sessio de quimioterapia.

DATE R$ 10,00
EDE R$ 11,00 A R$ 20,00

ODE R$ 21,00 A R$ 30,00

OA CIMA DE R$ 30,00

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

O servigo de quimioterapia torna-se nos dias de hoje fundamental para os hospitais
veterinarios, pois houve um grande aumento nos casos de cdes e gatos com o cancer. A
grande maioria dos entrevistados mostrou-se leigos no assunto, o que pode justificar o
resultado obtido, pois 39 % dos entrevistados pagariam apenas um valor até R$ 10,00, o que
implicaria prejuizo devido ao alto investimento em equipamentos hospitalares especificos.
Mas, em compensagdo, 25% pagaria entre R$ 11,00 e R$ 20,00, o que seria bastante
consideravel e 19% dispde-se a pagar entre R$ 21,00 e R$ 30,00, o que apesar de néo ser um

alto indice, podera se elevar futuramente diante dos resultados obtidos pelos criadores.

GRAFICO 15: Quanto ao valor de uma UTI mével.

DATE R$ 15,00
EDE R$ 16,00 A R$ 30,00

N D)\ 39%
26% DIDE R$ 31,00 A R$ 50,00

OA CIMA DE R$ 50,00

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

Em relagdo a UTI mével, 39% dos entrevistados, ou seja, a maioria, pagaria até R$
15,00, o que dependendo da distancia ird julgar se sera viavel ou ndo. Os 27% que pagariam
até R$ 30,00 podem ser considerados como um indice favoravel, pois o valor estd enquadrado
dentro do limite minimo da empresa, o que também sera melhor identificado de acordo com a

distancia do traslado.
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GRAFICO 16: Quanto ao valor da sessdo de ofurd.

EATE R$ 5,00
18%

EDE R$ 6,00 AR$ 15,00

23% ODE R$ 16,00 A R$ 30,00

24% OA CIMA DE R$ 30,00

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)

A grande maioria dos entrevistados ndo conhecem o servigo de ofur6 e nem
imaginam os beneficios oferecidos pelo mesmo. 35% pagaria até R$ 5,00, 24% pagaria entre
R$ 6,00 e R$ 15,00, 23% pagaria entre R$ 16,00 e R$ 30,00 e 18% pagaria um valor superior
a R$ 30,00. A viabilidade do servigo foi confirmada a partir do momento que 47% pagaria um

valor proporcional ao servigo oferecido. O ofur6 sera um dos diferenciais.

GRAFICO 17: Quanto aos servigos relevantes.

Fonte: Dados da pesquisa direta (2004)
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A pesquisa mostra que 42% dos entrevistados estdo satisfeitos com os servigos
oferecidos pela Dog’s Garden, ja os demais citados sdo idéias inovadoras que poderdo atingir

um sucesso esperado diante da demanda para os servigos solicitados.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

5.1 CONCLUSAO

Apds todo esse tempo desenvolvendo o projeto de monografia, foi visto o quanto
¢ importante obter todos esses conhecimentos ao longo da vida académica. A seguinte
pesquisa mostra também o quanto é importante ter um embasamento tedrico para poder
utilizar na prética e assim obter o sucesso desejado.

Com o desenvolvimento do referencial tedrico neste trabalho, foi possivel refletir o
que € ser empreendedor € que sem um planejamento adequado € sem um plano de negoécio
bem definido, sera dificil qualquer pessoa obter éxito em seu negdcio.

A analise de mercado serviu de base para analisar o mercado e identificar as suas
necessidades e anseios. Em rela¢do aos clientes, grande parte tem um grande tempo criagio de
animais de estimag@o, onde na sua maioria destacam-se as mulheres de nivel superior
incompleto € com uma boa renda familiar.

A analise financeira permitiu identificar a viabilidade econdmica do negdcio
proposto, através de informagles na pesquisa como um todo, mostrou que apds o
investimento inicial da empresa que é de R$ 14.291,60 e apdés a elaboragdo dos
demonstrativos financeiros, que ofereceram importantes informagdes sobre as operagdes da
empresa. A Demonstragdio do Resultado do Exercicio (DRE), apos descrever os resultados
ordenadamente das receitas € despesas, mostrou um lucro liquido de R$ 8.918,81, mostrando

que o negdcio € altamente rentavel.

5.2 RECOMENDACOES

. Implantar servigos diferenciados, como: fisioterapia, quimioterapia, UTI mével e taxi
dog;

. Investir em algo futurista que mostre aos proprietarios de pequenos animais como

cuida-los e trata-los, como uma revista mensal, campanhas de vacinagdo com promogdes, etc.
Recomenda-se diante dos resultados obtidos tanto pela pesquisa aplicada com os

criadores, quanto ao Plano de Negdcio que a empresa tem um percentual favoravel em relagdo

aos seus produtos e servigos a serem implantados devido a demanda pelos produtos € servigos

a serem oferecidos pela Dog’s Garden.
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APENDICE

Questionario- Clientes

1- Idade:

()10 a 15 anos ()16 a 20 anos ()21 a30anos () a cima de 30 anos
2- Sexo:

() Masculino () Feminino

3- Escolaridade:
() 1° grau completo (') 2° grau incompleto ( ) 2° grau completo () Nivel superior

completo () Nivel superior incompleto

4- Renda familiar:
() 260,00 a 500,00 () 501,00 a 1.500,00
() 1.501,00 a 3.000,00 () a cima de 3.000,00

5- Hobby:

6- Possui filhos? Se sim, quantos?

()Sim___ () Nao

7- Vocé cria algum animal de estimag&o?

() Sim () Néo

8- Se sim, qual?

() Cachorro () Gato
() Aves () Outros ( lagarto, aranha, peixes...)
9- Vocé optaria em adquirir um plano de saide para o seu animal? Se sim, até quanto?

()Sim R$ () Néio



10-  Na sua opinido, qual é o principal motivo que leva alguém a criar um animal de
estimagdo?

() Companhia () Participar de exposi¢Ses/ competicdes () Comercializagio

11- Vocé deixaria o seu animal em um hotel caso necessite se ausentar?

() Sim, dependendo do custo () Sim, independente do custo () Néo

12-  Na sua opinido em relagdo a implantagdo de um hotel/ hospital veterinario para
pequenos animais na cidade de Natal é:
() Viavel () Inviavel () Pouco viavel

() Sem perspectiva () Nédo entendo do assunto

13-  Qual a sua opinifio em relagfo a criagdo de uma UTI moével para pequenos animais?
() Muito util () Sem utilidade () Tera uma pequena demanda
() Tera uma grande demanda () Nenhuma demanda

14-  Quais dos servigos adicionais abaixo vocé acredita ser essencial em um hospital/ hotel
para animais?
() Banho e tosa ( )Hospedagem () Psicélogo

() Fisioterapia () Quimioterapia

15-  Quanto ao custo destes servigos, quanto vocé pagaria por:
Banho e tosa R$

Diéria no hotel R$

Consulta com um psicologo R$

Secdo de fisioterapia R$

Secdo de quimioterapia R$

UTI mével RS

Ofurd R$

16-  Qual servigo além dos listados na questiio 14 vocé acreditaria ser relevante para o

negocio?
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ANEXO 1
SUMARIO EXECUTIVO

A Dog’s Garden serdA uma empresa no ramo de comércio e servigos, onde
comercializara alimentos e acessérios em geral, e prestara servigos medicina veterindria em
geral e de hotelaria para animais de pequeno porte.

O objetivo principal € oferecer aos cdes maior comodidade e seguranga na
auséncia do seu dono e garantir aos criadores a trangqiiilidade nos cuidados com os seus
animais.

Apos conseguir se fixar no mercado, a meta € diversificar outros tipos de servigos
aumentando o quadro de clientes da empresa.

Os servigos serdo:

- Implantagdo do servigo de seguranga patrimonial e residencial;

- Implantagdo de filiais no estado;

- Implanta¢do de uma UTI mével.

A empresa usard uma estratégia de marketing forte utilizando alguns meios de
comunicag¢des como: panfletagem, radio AM/FM, jornal, internet, faixas e mala direta.

O investimento serd um pouco elevado, mas seu retorno é obtido em médio prazo,
devido a uma boa rentabilidade financeira, tornando-se assim um negdcio muito interessante

para quem dispde de um capital consideravel.



Anexo 2

PLANO DE NEGOCIO

1-EMPRESA

1.1 Data: 30 de novembro de 2004.
1.2 Razdo/ Denominaciio Social
Larissa Pinheiro ME

1.3 Nome de fantasia

DOG’S GARDEN

1.4 Setor de atividade

Comércio e Servigo

1.5 Objetivo Social

Oferecer servigos especializados e qualificados no ramo de hotelaria e medicina veterinaria
em geral.

1.6 Responsavel

Larissa Raquel Pinheiro Gabriel
1.7 CPF: 009.610.204-74

1.8 Telefones de contato

(84) 223-1732
(84) 9986-8735

1.9 Enderecgo

Av. Prudente de Morais, 2750, Lagoa Nova, Natal/ RN
CEP: 59065-450
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1.10 Capacitagiio gerencial

A diregéo ficara a cargo da administradora Larissa Raquel Pinheiro Gabriel, formada em
Administra¢@io de Empresas pela FARN (Faculdade Natalense para o Desenvolvimento do
Rio Grande do Norte).

2-CARACTERIZACAO DO EMPREENDIMENTO

2.1 Finalidade do investimento

A empresa tera a finalidade de implantagfio de servigos de medicina veterindria em geral,

hotelaria para pequenos animais e Pet Shop.

3-ANALISE DO MERCADO E COMPETITIVIDADE

3.1 Oportunidades do negécio

e Mercado em expansdo;
e Aumento da demanda de um hotel para pequenos animais;

¢ Diversifica¢do dos servigos.

3.2 Ameacas ao negocio

e Escassez de profissionais qualificados;
e Ambientalistas;

e Concorréncia.

4-LOCALIZACAO E INSTALACAO

4.1 Classificacio da localizacio e das instalac¢des

Sem importancia

Pouco importante

Importante

Muito importante

N[N |

Super importante
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Fatores

o
=
)

-4

(=)

Area comercial movimentada
Bom acesso rodoviario

Estrada de servigo para entregas
Facilidade de estacionamento
Facilidade de entrada e saida de pessoas
Fluxo de trafego

Histérico do local

Localizagdo da rua

Passagem de pedestres
Transporte publico

Servigos urbanos

Zoneamento adequado

Taxa de ocupagdo do local
Tempo de contrato do aluguel
Preco do aluguel

Melhorias exigidas na locagfo
Estado do imével

Area para vitrines

NI W= W= N | RSN S,

4.2 O local e os aspectos fisicos

o Localizado na Av. Prudente de Morais com a Av. Amintas Barros;
e Estacionamento proprio;
e O prédio encontra-se em bom estado de conservagéo, o que ndo vai requerer um maior

investimento para a reforma do local.

4.3 O layout para as instalagdes

1° ambiente (PETSHOP): Ambiente aberto com mercadorias expostas e com ampla visgo;
2° ambiente (HOSPITAL): Ambiente fechado com trés divisdes: consultdrio, sala de cirurgia,
leitos e UTI. Ambiente imune e com um alto grau de esterilizaggo;

3° ambiente (HOTEL): Ambiente aberto com apartamentos (canis e gatis) voltados para a area

de lazer.

5-CONSUMIDORES

5.1 Tipo de clientes

Pessoa Fisica

5.2 Sexo

Masculino e Feminino

5.3 Tipo de clientes Pessoa Juridica

Canis e gatis registrados



5.4 Area de atuaciio

Na cidade de Natal/ RN

5.5 Faixa etaria

Todas as idades, na sua maioria dos 20 aos 30 anos.
5.6 Renda média:

Mais de dez salarios, em média

5.7 Mercado potencial

Apesar de comegar a atuar n mercado, a pesquisa realizada na cidade de Natal apresenta uma
grande potencialidade para a expansio do servigo, devido o aumento da adogdo de animais

domésticos.

5.8 Sazonalidade no consumo

No periodo de veraneio possivelmente havera uma demanda maior pelos servigos.

5.9 Sazonalidade no fornecimento de matéria-prima ou mercadorias

Ainda n3o ha

6-FORNECEDORES

6.1 Classificagdo dos fornecedores

1 Muito ruim

2 Ruim

3 Regular

4 Bom

5 Muito bom

Fornecedores

Item Pedigree | Vetnil Jomari | Gerbras
Atendimento 4 3 5 4
Capacidade de entrega 4 4 4 4
Condig¢des de pagamento 3 4 3 4
Facilidade de acesso 5 4 5 4
Garantias dos produtos 5 5 5 4
Localizagdo 3 2 3 3
Lote minimo de compra 4 3 3 3
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Pontualidade na entrega

Preco

Qualidade do produto
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Total de pontos 46

42

46 43

Comentarios:

Fornecedor Pedigree:

Oferece uma grande demanda do produto, com pregos acessiveis e boa qualidade.

Fornecedor Vetnil:

Fornecedor com dificil acesso, mas os produtos s@o de boa qualidade.

Fornecedor Jomari:

Fornecedor de facil acesso, boas condigdes de pagamento e excelente qualidade no produto.

Fornecedor Gerbras:

Fornecedor com um 6timo relacionamento com os clientes e de facil acesso.

7-CONCORRENTES

7.1 Classifica¢iio dos concorrentes

1 Muito ruim

2 Ruim

3 Regular

4 Bom

5 Muito bom

Concorrentes

Item CVSF |4PATAS |PETECIA HOSPITAL DOG’S
VETERINARIO |HOUSE

Atendimento 3 4 5 1 5

Atendimento  pOs- 4 5 5 3 2

venda

Canais de 2 2 4 3 3

distribuig¢do -

Divulgagéo 2 4 4 4 2

Garantias oferecidas 5 3 5 1 4




Localizagdo

Politica de crédito

Preco
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Qualidade do
produto

Reputagéo 5 5 5 1 5

Total de pontos 37 38 44 25 37

Comentarios:

Concorrente CVSF (Centro Veterinario Siao Francisco):

Concorrente um tanto forte devido a garantia dos servigos.

Concorrente 4 PATAS:

Concorrente com 6tima localizag@o e atinge um publico alvo com alto poder aquisitivo.

Concorrente PET E CIA:

Concorrente forte nos aspectos mais importantes: atendimento e qualidade no produto. Pode

ser uma ameaca para a Dog’s Garden.
Concorrente HOSPITAL VETERINARIO

Pode ser considerado fraco e forte a0 mesmo tempo, pois foi o pioneiro na cidade no ramo de
hospital 24 horas. Oferece produtos considerados caros € um atendimento de baixa qualidade.

Tem uma localizagio privilegiada e um nome de facil lembranga.

Concorrente DOG’S HOUSE:

Tem um nome forte no mercado, pois foi o pioneiro no ramo de Petshop com 19 anos de
mercado na cidade. Os produtos sdo de boa qualidade € a localizagéio € privilegiada, mas tem

uma pequena fraqueza: nfio possui estacionamento, o que dificulta um pouco o seu acesso.
8-PRODUTOS E SERVICOS

8.1 Produtos e servicos oferecidos pela enhpresa




A empresa dispde dos servigos de Petshop, hospital 24 horas, e hotel para pequenos animais.

9-MARKETING E COMERCIALIZACAOQO

9.1 Estratégias de comunica¢iio para divulgaciio dos produtos e/ou servigos

Réadio, jornal, internet, mala direta e faixas. O marketing estard voltado para todos os servigos

oferecidos pela empresa e com ampla divulgag#o, a principio.

9.2 Canais de distribuicio
Vendedores internos, e-business e parcerias com revistas locais.

10-PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

10.1 Missaeo
Oferecer aos cdies e gatos maior comodidade e seguranga na auséncia do seu dono e garantir

aos proprietarios a tranqiiilidade nos cuidados com os seus animais.
10.2 Visio de futuro

e Implantagio do servigo de seguranga patrimonial e residencial;

e Implantagdo de filiais no estado.

10.3 Estratégias

e Manter-se sempre atualizada diante da concorréncia;
e Oferecer um servigo diferenciado e unificado;

e Treinamento de qualificagfo pessoal.



11-INVESTIMENTO

Fixo
Tipo | Discriminagio Unidade |Quantidade | Valor unitario | Valor total
Estante de aluminio Unid. 05 120,00 600,00
U |Bireou Unid. 02 200,00 400,00
Cadeira secretdria Unid. 01 80,00 80,00
U Cadeira Presidente Unid. 03 300,00 900,00
U [Jogo cadeira 3 lugares Unid. 01 250,00 250,00
U Mesa de secagem de banho Unid. 01 200,00 200,00
U  |Mesa de tosa Unid. 01 200,00 200,00
M | Secador Unid. 03 800,00 2.400,00
M | Tosador Unid. 03 550,00 1.650,00
Cortador de pelo Unid. 04 50,00 200,00
Lamina de tosa Unid. 09 78,00 702,00
M |Estufa Unid. 02 200,00 400,00
M | Computador Unid. 03 1.200,00 3.600,00
M | Impresora multifuncional Unid. 01 800,00 800,00
M | Ar condicionado Unid. 02 550,00 1.100,00
Aparelhos telefénicos Unid. 06 20,00 120,00
Maca Unid. 03 70,00 210,00
V  |UTI mével Unid. 01 35.000,00 35.000,00
E Obras Unid. 01 40.000,00 40.000,00
T Terreno Unid. 01 60.000,00 60.000,00
Total 148.812,00
Capital de giro 479,60
Total do investimento= (fixo+ capital de giro) 149.291,60
12-DEPRECIACAO, MANUTENCAO E SEGURO
Discriminaciio |Base de|Depreciacio | % Manutengéio | % | Seguro %
cilculo |(RS) (RS) (RS)
(RS)
Edifica¢des 40.000,00 1.000,00] 2,5 400,00 1 400,00
Maquinas e|11.182,00 1.677,30 15 223,64 2 111,82
equipamentos
Moveis e| 2.630,0 263,00 10 52,60 2 26,30 1
utensilios
Veiculos 35.000,00 7.000,00 20 1.400,00 4 2.450,00 7
Instalagdes
Outros
| Total do investimento fixo [88.812,00 |
[ Valoranual | 9.940,30 | 2.076,24 | 2.988,12 |
[ Valor mensal | 828,36 | 173,02 249,01 |




13-MAO-DE-OBRA E ENCARGOS SOCIAIS

13.1.1 Mio-de-obra fixa

Discriminacio Quantidade Valor saldrio (R$) | Valor total (RS)
(funcio)

Maio-de-obra fixa 11 4.540,00
Secretaria 01 380,00 380,00
Veterinario 03 700,00 2.100,00
Auxiliares 05 280,00 1.400,00
Seguranga 02 330,00 660,00
Encargos Sociais (%) 33,00 1.498,20

Custo total com saldrios e encargos sociais | 6.038,20 |

13.1.2 M#o-de-obra terceirizada
Discriminacéo Quantidade Valor salario (RS) | Valor total (RS)
(funcéo)

Msio-de-obra 03 200,00 600,00

terceirizada
14-DESPESAS FIXAS OPERACIONAIS

Discriminacéo Valor (RS$) %

Salério dos funcionérios 4.540,00 43,41
Encargos sociais dos funciondrios 1.498,20 14,33
Pré-labore 1.500,00 14,34
Encargos sobre pro-labore (20% INSS) 300,00
Salario dos terceirizados 720,00 5,74
Agua 120,00 1,15
Energia 250,00 2,39
Telefone 80,00 0,76
Combustiveis 120,00 1,15
Aluguel 500,00 4,78
Depreciagédo 828,36 7,92
Manutengio 173,02 1,65
Seguro 249,01 2,38
Total das despesas fixas operacionais 10.878,59 100




15-PROGRAMA MENSAL DE PRODUCAO E VENDAS

15.1 Produtos

Descri¢io dos produtos Unidade | Quantidade | Valor unitirio | Valor total
Ragdo Unid. 160,00 45,00 7.200,00
Medicamentos Unid. 100,00 10,00 1.000,00
Acessorios Unid. 110,00 30,00 3.300,00
Higiene animal Unid. 180,00 12,00 2.160,00
Vermifugo Unid. 90,00 8,00 720,00
Vacinas Unid. 90,00 30,00 2.700,00
Outros  (biscoito, o0ssos,| Unid. 90,00 5,00 450,00
brinquedos...)

Total 17.530,00
15.2 Servicos
Descricéio dos servigos Unidade | Quantidade |Valor unitirio | Valor total
Banho com tosa higiénica Unid. 200,00 15,00 3.000,00
Tosa especial Unid. 18,00 40,00 720,00
Diéria no hotel Unid. 60,00 12,00 720,00
Consultas Unid. 120,00 40,00 4.800,00
Cirurgias Unid. 15,00 210,00 3.150,00
Exames (geral) Unid. 20,00 25,00 500,00
Exames (hemograma) Unid. 30,00 30,00 900,00

Total 13.790,00

Regime de trabalho 08 horas/dia

30 dias/més

16-CUSTO DAS MERCADORIAS

16.1 Produtos

Descri¢do dos produtos Valor das vendas Custo (%) | Valor
total

Ragdo 7.200,00 251 1.800,00
Medicamentos 1.000,00 301 300,00
Acessorios 3.300,00 25 825,00
Higiene animal 2.160,00 40| 864,00
Vermifugo 720,00 30| 216,00
Vacinas 2.700,00 401 1.080,00
Outros (biscoito, 0SsOS, 450,00 20 90,00
brinquedos...)

Total 17.530,00 5.175,00




FARDM

16.2 Servicos
Descricdio dos servigos Valor  dos | Custo (%) Custo dos
servigos servicos
Banho com tosa higiénica 3.000,00 50 1.500,00
Tosa especial 720,00 40 288,00
Didria no hotel 720,00 30 216,00
Consultas 4.800,00 40 1.920,00
Cirurgias 3.150,00 25 787,50
Exames (geral) 500,00 35 175,00
Exames (hemograma) 900,00 28 252,00
Total 13.790,00 5.138,50
17-CALCULO DOS IMPOSTOS
Regime tributério: Simples
Impostos Aliquota | Base de cilculo (R$) | Valor do imposto
(%) (RS)
PIS sobre o faturamento
COFINS sobre o faturamento
ISS sobre servigos 5 13.790,00 689,50
SIMPLES 3 31.320,00 939,60
18-DEMONSTRACAO DOS RESULTADOS
Discriminacéo Valores %o
1- Receita Operacional Bruta 31.320,00 100
2- Custos Variaveis 11.942,60 38,13
2.1- Custo das mercadorias/ materiais 10.313,50 32,93
2.2- Comissio sobre vendas -
2.3- Impostos (excluso IR e CSLL) 1.629,10 5,20
2.4- Salario variavel -
3- Margem de Contribui¢io 19.377,40 61,87
4- Despesas Fixas Operacionais 10.458,59 33,39
4.1- Salario 4.540,00 14,50
4.2- Encargos sociais sobre salarios 1.498,20 4,78
4.3- Pro-labore 1.500,00 4,79
4.4- Encargos sociais sobre pro-labore -
4.5- Depreciagéio, manutengédo e seguro 1.250,39 3,99
4.6- Mio-de-obra terceirizada 600,00 1,92
4.7- Agua, energia, telefone e 570,00 1,82
combustiveis
4.8- Aluguel 500,00 1,60
4.9- Outras despesas fixas -
5- Resultado Operacional 8.918,81 28,48
6- Contribui¢io Social sobre o Lucro -




Liquido
7- Imposto de Renda -
8- Adicional de Imposto de Renda

9- Resultado Liquido 8.918,81 28,48

10- (+) Depreciacio 828,36 2,64
11- Disponibilidade 9.747,17 31,12

19-NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO

Caixa Minimo 05 dias Crédito de fornecedores
Financiamento de vendas % de compras a prazo  25%
% de vendas a prazo 12% Prazo médio obtido 30 dias
Numero de dias 30 dias Folha de pagamento
Estoques Prazo médio 30 dias
Materiais 10 dias Impostos e contribuicdes
Prazo médio 07 dias
Capital de Giro RS 479,60
Necessidades RS 8.327,67
Caixa minimo RS 3.595,47
Financiamento de vendas R$ 1.294,37
Estoques RS 3.437.83
Fontes RS 7.848,08
Crédito de fornecedores R$ 2.578,38
Folha de pagamento R$ 4.540,00
Impostos e contribuigdes R$ 729,70

20-AVALIACAO ECONOMICO-FINANCEIRA

Discriminacio % RS
Ponto de equilibrio 53,97 16.904,38
Rentabilidade 5,97 1.871,08
Lucratividade 28,48 8.918,81
| Retorno do investimento 16,74 meses |

21-CONSIDERACOES FINAIS

Conclui-se que a implanta¢do da empresa sera viavel e com retorno considerado a curto prazo,

tendo em vista a alta concorréncia.



