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Resumo

Este trabalho tem por finalidade apresentar o plano de negécio de um Pet Shop
Movel, o tema foi escolhido por ser algo novo no mercado e diferenciado. O Pet Shop
Movel oferecerd os mesmos servicos de um pet shop normal, porém sera através de
uma van, ao qual ficara em uma regido especifica, algo totalmente novo e mais

flexivel.

O trabalho foi desenvolvido por meio de um levantamento de informacoes,
através de pesquisas de mercado e analise do publico alvo, além disso, foi feito um
planejamento financeiro afim de verificar quais os ajustes que devem ser realizados

para que a empresa nao entre em faléncia nos primeiros anos.

Por fim, ao decorrer do trabalho foi possivel analisar que o objetivo foi
alcancado, foi analisado todas as forcas e fraquezas, as oportunidades e ameacas
dentre outras variaveis do negocio, para dessa forma, realizar um plano de acao para

alcancar o objetivo pretendido.
Abstract:

This work aims to present the business plan of a Mobile Pet Shop, the theme
was chosen because it is something new in the market and differentiated. The Mobile
Pet Shop will offer the same services as a normal pet shop, but it will be through a van,

to which you will stay in a specific region, something totally new and more flexible.

The work was developed through a survey of information, through market
research and analysis of the target audience, in addition, a financial planning was
made in order to verify what adjustments should be made so that the company does

not go bankrupt in the first years.

Finally, during the work because it was possible to analyze that the objective
was achieved, we analyzed all the strengths and weaknesses, opportunities and
threats among other business variables, in order to carry out an action plan to achieve

the desired objective.
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Introducéo

Este Trabalho de Conclusdo de Curso tem por finalidade apresentar um plano
de negocio de um Petshop Movel, um tipo de servico diferenciado, onde os pets sao
atendidos em vans. Este tipo de servi¢o ainda é novidade e a cada dia esse ramo vem
crescendo no Brasil, o que se tornou um atrativo e uma OGtima oportunidade de
negocio. O objetivo é desenvolver um pet shop movel do inicio ao fim, através de

levantamento de dados e analise do mercado.

O atual capitulo aborda as consideracdes iniciais a respeito do tipo de negocio
escolhido para desenvolvimento deste trabalho, apresenta a proposta do negdcio,
como funciona um Pet shop Mdvel, os servicos que serdo oferecidos, os fatores
principais para esta escolha e as atribuicbes de cada soOcio que compde o

empreendimento.

O capitulo dois aborda especificamente as caracteristicas do Negécio, o que
sera oferecido, para qual finalidade e como sera realizado, com uma analise mais
aprofundada, qual a misséo, a visao e os valores da empresa, como a mesma deseja
ser vista pelos consumidores e qual o objetivo a ser alcancado, além de abordar todos
os dados do empreendimento, bem como seu enquadramento tributario e o seu setor

de atividades.

O capitulo seguinte aborda o plano de marketing, onde foi analisado as forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas do empreendimento, uma importante analise
para ser realizado um plano de acao e verificar quais sédo os pontos fortes. Além disso,
destaca-se a segmentacdo de mercado e o perfil do publico-alvo, no qual foi realizado
um levantamento de dados através de uma pesquisa e em seguida foi realizado um

guestionario para avaliar as necessidades dos consumidores.

O capitulo quatro tem como objetivo apresentar o plano de recursos humanos,
as atribuicbes de cada sécia detalhadamente com suas qualificacdes, o organograma,
no qual busca demonstrar o tipo de hierarquia adotada, além de abordar o plano de
cargos e salarios de acordo com o mercado atual. Foi desenvolvido o programa de
desenvolvimento pessoal, com o objetivo de capacitar os funcionarios para realizarem

suas funcoes.
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O pendltimo capitulo visa explicar todo o plano operacional, com o intuito de
abordar a localizacdo do negocio, como foi escolhido este lugar, o layout e arranjo
fisico, como funciona todo o processo de comercializacdo e a demonstracéo disso em

um fluxograma, além de toda a capacidade operacional dos servicos desenvolvidos.

Por fim, o ultimo capitulo aborda todo o plano financeiro, as estimativas de
investimentos, a expectativa de vendas e 0 seu determinado preco, todas as despesas
e receitas, a fim de analisar o fluxo de caixa e DRE para ser realizado os ajustes
necessario para que a empresa tenha uma boa performance e ndo venha a faléncia
em pouco tempo, além de ser apresentado as consideragfes finais a respeito dos
resultados obtidos neste trabalho.
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1. SUMARIO EXECUTIVO

Este Projeto tem como objetivo apresentar a empresa Pet Shop Pegada com
Carinho, um pet shop movel inovador, onde levaremos a loja inteira até nossos
clientes, atuard na prestacdo de servicos e produtos convencionais e alguns

diferenciais.

Analisando o crescimento atual e boa oportunidade de negdcio, com a
humanizacgéo dos animais de estimacgéo, o consumo de produtos e servi¢os torna-se
cada vez mais atraentes. Quem tem amor é capaz de entender como é importante o
cuidado, atencdo, saude e bem estar do seu pet, que uniu 5 pessoas com este
propésito, para iniciarmos a este projeto. Pet Shop Pegada com Carinho estara
localizada, na regido do Morumbi, local de boa visibilidade e de facil acesso, com
deslocamento até o cliente, com banho, tosa, hidratacdo, escovacdo, consultas,
atendimento personalizado aos nossos pets caes e gatos. O seu publico-alvo serdao
pessoas entre os 20 e mais de 40 anos, residentes no Morumbi. Para se destacar no
mercado iremos adotar estratégias promocionais meios para obtencdo de novos
clientes, atendimento de exceléncia, reduzindo estoques, aumentando a participacao

no mercado e ter resultados de sucesso, assim estimulando a fidelidade da marca.

Os resultados financeiros que foram apresentados nesse projeto, em um
periodo de 5 anos, sao bastante positivos. O capital inicial de R$ 261,107 e utilizando
alguns indicadores de viabilidade podemos salientar que a lucratividade foi de 29,16%,
margem de contribuicdo de 76,89%, com retorno sobre o investimento (ROI) de
19,39% a.a. Ponto de equilibrio Contabil (PEC) de R$ 47.606, 24. A anélise do projeto
com o VPL de R$ 47.653,91, TIR 14,8% e Payback de 3 anos e 10 meses. Sendo

assim tornando o projeto economicamente viavel.
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1.1. Descricdo do Negocio

Segundo o ABPMP CBOK® (2014) 3, o gerenciamento de processos de
negécio € “um comprometimento permanente e continuo da organizacdo para
gerenciamento dos seus processos. Envolve uma continuidade, um ciclo de feedback
sem fim para assegurar que 0s processos de negoécio estejam alinhados com a

estratégia organizacional e com foco do cliente”.

Existem niveis de maturidade de processos de negocios, que sao elas: Nivel
inicial geralmente neste processo € um modelo conceitual de avalicdo relacionadas a
gestdo de processos, exige muita competéncia das pessoas envolvidas. No nivel 2
gerencial, esta relacionado a organizacdo onde 0s processos sdo executados de
acordo com a politica, os projetos empregam colaboradores experientes para
controlar, monitorar, revisar e verificar sua aderéncia em relacao ao processo. Nivel 3
partes definido, aqui os processos de negocios sdo bem caracterizados e entendidos,
obtendo seus padrdes, ferramentas e métodos, neste nivel estabelecem processos
definidos e adaptacdes aos conjuntos. Nivel 4 seus objetivos sao estabelecidos, para
o desempenho atendendo as necessidades dos clientes, e usuarios. Visando
qgualidade e gerenciamento quantitativo. O dltimo nivel 5, tem foco na melhoria
continua do desempenho por meio de melhorias incrementais e inovadoras de

processo e de tecnologia.

Para que as empresas consigam se manter, crescer e serem competitivas é
fundamental que tenham uma cultura inovadora, e também que tenham seus
processos definidos. Especificar e detalhar os processos permitem que todos
envolvidos na organizacao saibam o que e quando fazer. S&o de suma importancia a
estrutura e gestdo de processos, para auxiliar na busca do objetivo e metas das

organizacoes.

Os animais de estimagao passaram do quintal das residéncias, para as camas,
sofas de seus donos. E a forma de cuidados com os pets mudou bastante, a busca
por alimentos mais saudaveis, produtos e servicos especializados € crescente, 0s

clientes estdo cada vez mais exigentes e atento as novidades do mundo pet.

Pet Mével pegada com carinho, é um pet shop inovador, no setor varejista trata-

se de um pet médvel, onde levamos a loja inteira até aos nossos clientes, oferecemos
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aos nossos clientes servicos convencionais e diferenciados, com 6tima localizacao,
mesmo se tratando de um pet mdével temos uma regiao especifica para atender, que
fica localizada na regidao do Morumbi com um atendimento personalizado aos nossos
Pets.

Atendimento a domiciliar, telefénico e através do site. As vendas de produtos,
como acessorios, servicos como banho e tosa com direito a promoc¢do semanal. Toda
equipe é preparada para orientar nossos clientes da melhor maneira possivel. Temos
Veterinario a disposicdo para atender aos pets, e um site exclusivo, onde nossos
clientes realiza o cadastro e pelo site, pode solicitar o servico ou produto desejado.
Pelo site é possivel comprar tudo que o pet mével oferece, agendar consultas entre
outros. Com isso 0s nossos clientes tém mais comodidade e praticidade com

atendimento a domicilio.

Nosso Pet movel também oferece consultas, com veterinario disponivel para
realizar atendimento ao domicilio. Temos parcerias para que 0S nossos clientes
possam ter todos 0s servicos e em um Unico lugar, contamos com parceiros para
espacos para festas pets, cirurgias, dog passeador e adestramento para caes, com
adestradores profissionais, para ensinar os pets filhotes e adultos. Com atendimento

personalizado e com profissionais capacitados.

Um dos fatores primordiais para a escolha é a ascensdo do mercado pet e por

cada integrante ter amor pelos pets.

Figura 1- Faturamento do Mercado Mundial, Brasil ocupa a 4°colocagéo

Total 2018 Cresci to 2018/2019: as
ljsaseiﬂ24l6 rescimento 22,7 ,/0 Em
tilhces 401%
o BRASIL Total 2019 Chi
OCUPA A iy P
ad COLOCAGAO Austrilia USS !?JJ 4l
o ilhoes
E A CHINA ke Rassia Reino Unido
AVANCA PARA A 2,5% 47%
22 COLOCAGAO aiia Brasil
até 2016 ela ndo figurava no Top 10 2 9% Japéo 4 70/
* 41% Franca Alemanha il

43% 44%

Fonte: Euromenitor. Elaboracao: Abinpet

Fonte: Site Abinpet (2020)
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Existem na regido da Zona Sul cerca de 900 mil habitantes. Transformando em
familias com um namero médio de pessoas é aproximadamente 350 mil familias.
Assim o numero de médio na Zona sul de Sdo Paulo de cées € de 700 mil. (Revista
Exame 2018).

1.2 Descricdo do Empreendedores-Perfil e Atribuicdes

Empreendedores sdo pessoas que possuem atitudes diferenciadas das demais
pessoas, significa ser um realizador, que produz novas ideias através da congruéncia
entre criatividade e imaginacdo, ou seja, empreendedor € aquele que ndo mede
esforcos para alcancar seus objetivos, buscam alternativas e aliados para realizar o
sonho em realidade. Com isso realizamos uma sociedade empreséria limitada, onde
a responsabilidade dos soécios é limitada ao capital social, desta forma protegendo
seus bens pessoais pelas obrigacfes da empresa, apos a integralizacao do capital

social.

Socia l

Nome: Mayara de Oliveira Barbosa Santos Cargo: Presidente

Cidade: Sao Paulo -SP Telefone: (11) 97077-4846

Atribuicdes da socia: Planejar, organizar, controlar, e assessorar a organiza¢ao nas
areas de recursos humanos, patriménio, materiais informacdes, financeira,
tecnoldgica, entre outras; implementar programas e projetos do pet mével e controlar

o desempenho da organizagéo, gerenciar toda equipe.

Socia 2
Nome: Michelle Ferreira Mota Cargo: Analista de Marketing
Cidade: Séo Paulo Telefone: (11) 96534-7264

Atribuicbes da soécia: Realizar pesquisas de mercado para entender o perfil do
consumidor e poder tracar estratégias de comunicacdo e venda. Suas principais
ferramentas sdo a utilizacdo da Internet e midias sociais para estabelecer um
relacionamento com o cliente. Ser responsavel pela criagcdo de andncios publicitarios

para as mais diversas ferramentas, como o Facebook, Instagram e o Google. Os
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objetivos podem ser varios: venda direta de produtos, download de algum aplicativo,
contratacao do servigo, ou simplesmente um cadastro de pessoas interessadas.

Socia 3
Nome: Ingrid Raimundo Porto Cargo: Assistente Operacional
Cidade: Séo Paulo Telefone: (11) 97793-8829

Atribuicbes da socia: Atuar no transporte de animais, levando nossos servicos e
produtos até os clientes. Responsavel também por cuidar da beleza e bem-estar dos
pets. Ira dar banho, cortar e aparar os pelos do animal, limpar os ouvidos, cortar as
unhas entre outros processos ligados a higiene dos pets.

Socia 4
Nome: Gracielly Oliveira da Silva Cargo: Analista Financeiro
Cidade: Séo Paulo Telefone: (11) 94689-8296

Atribuicbes da soOcia: Responsavel por cuidar das questdes financeiras, tributarias,
econdbmicas e patrimoniais do Pet mdvel. Em seu cotidiano, lida com planilhas,
demonstrativos de resultados, contas a pagar e a receber, guias de impostos e muitos

nameros. Uma profissdo que exige muita atencéo e responsabilidade.

Socia b
Nome: Priscila Aradjode Andrade Cargo: Analista de RecursosHumanos
Cidade: Séo Paulo Telefone: (11) 98404-5244

Atribuicdes da socia: Responsavel por contratar, desenvolver, treinar, motivar,
engajar, reconhecer, atrair e reter colaboradores de acordo com a cultura e perfil do
Pet movel. Preservar a qualidade do ambiente, entre colaboradores e gestores,
montar estratégias para manter as equipes engajadas continuamente. Garantir o bem-
estar financeiro dos funcionarios, contribuir com decisdes estratégicas; reduzir a taxa

turnover.

Veterinéria

Cargo: Médica Veterinaria


https://www.xerpa.com.br/blog/engajamento/
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Cidade: Séao Paulo Telefone: (11) 98332-5578

Atribuicbes da Veterinaria: Responsavel por diagnosticar e tratar as doencas nos
pets. Cuidar de todos os aspectos da saude e do bem-estar dos animais, prescrever
medicacOes e orientagbes sobre cuidados e alimentagdo. Orientar a organizagao

sobre melhores préticas, e manter uma excelente performance no segmento.
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2. PLANO GERAL ESTRATEGICO

2.1 Modelo de Negécio

A maioria das pessoas, ao andar pela cidade, podem ver apenas 0 que esta a
sua frente, ja o empreendedor, analisa muito além do obvio como: 0s servigos que
estdo sendo oferecidos, o fluxo dos clientes e as vendas. Sendo assim, 0
empreendedor é capaz de identificar excelentes oportunidades.

As oportunidades estédo ligadas a criacdo de valor e a qualidade do servico.
Com isso, o interesse do individuo ndo esta ligado apenas a precos baixos, pois, se 0
produto ou servico é convidativo, as pessoas estarédo dispostas a contraté-lo.

Antonio Cesar Amaru Maximiniano, (2006, p. 23) questiona:

Muitas empresas séo iniciadas quando empreendedores
desenvolvem ideias para novos produtos ou servicos. Nao apenas os
produtos de alto conteudo tecnolégico tém potencial para sucesso.
Na verdade, com frequéncia chegam ao mercado produto e servicos,
triviais ou criativos, com tecnologia de dominio publico ou sem
nenhuma sofisticagéo tecnoldgica.

O intuito dessa tabela € mostrar como a empresa pegada com carinho definiu
0o modelo de negdcios, indicando os parceiros, as atividades chaves, recursos
principais, proposta de valor, nossos canais de atendimento, relacionamento com o
cliente. Ou seja, o0 modelo de negdcio, ird determinar servico que iremos fornecer, o

meétodo de producéo e o seu publico-alvo.
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Figura 2 - Modelo de neg6cio Pegada com Carinho

MODELO DE NEGOCIOS - PEGADA COM CARINHO PET MOVEL

como? PARA QUEM?
PARCEIROS ATIVIDADES CHAVE RELACIONAMENTO COM O CLIENTE SEGMENTO DO CLIENTE

Atrair novos clientes, oferecer
desconto para clientes fidelizados
apos a contratagdo do 52 servigo,
oferecer servigo de hidratagdo
como cortesia para a primeira
contratagdo com intuito de
fidelizar o cliente.

Venderemos produtos aos pets
como ragdo, cama, acessorios CANAIS
(gravatinhas, lacinhos, etc)

0 atendimento sera no local em
que o cliente solicitar, pois, iremos
com o nosso veiculo adaptado
para realizar tais procedimentos

RECURSOS PRINCIPAIS

Os servigos serdo direcionados
apenas a cdes (de todos os portes
de tamanho) e gatos

RECEITAS (VALORES DOS SERVICOS PRATICADOS)

ESTRUTURA DE CUSTOS

Fonte: (Préprio autor)

Informativo Tabela — Modelo de negécio

o Parceiros: A empresa Pegada com Carinho ter4 parcerias com outras
instituicGes do ramo de pets como veterinario, empresas de promocao de eventos e
parceria com empresas fornecedoras de produtos.

o Atividades Chave: Nossa empresa atuara com 0s principais servicos
oferecidos como banho, tosa, corte de unhas, limpeza bucal, limpeza das orelhas,
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vacinacao adestramento, entre outros, no entanto, o foco de atendimento sera apenas

para caes e gatos.

o Proposta de valor: Nosso intuito € atrair novos clientes e oferecer desconto
para os clientes fidelizados ap6s a contratagdo do 5° servico. Como cortesia iremos

oferecer uma hidratacdo para o primeiro servico com o intuito de fidelizar o cliente.

o Relacionamento com o cliente: Iremos desenvolver pesquisas interativas,
stories e fotos com os pets (com a aprovacao dos clientes) visando mostrar aos
clientes atuais e futuros clientes que nosso atendimento é diferenciado e nossa

atencao dedicada aos pets e aos clientes.

o Segmento do cliente: Nosso publico-alvo sao clientes de perfil
socioecondmico classificados como A e B que residam na regido do Morumbi-SP.

o Canais e ferramentas de marketing: Iremos utilizar o Instagram como
ferramenta de midia principal para divulgacdo de nosso servico e Whats App para

atendimento agil ao cliente.

o Recursos principais: Iremos trabalhar com veiculo adaptado para prestar
atendimento até o local em que o cliente solicite o servico num raio de até 15km
contando 360° a partir do ponto fisico de partida. A motorista, € uma das socias que

possui qualificacdo para dirigir carros de meédio e grande porte.

o Produtos: Nossos produtos utilizados sédo shampoos, hidratantes, biscoitinhos
(para mimar o pet) todos de alto padréo de qualidade.

o Profissionais: Todos os profissionais que tém contato direto com os pets de
estimacgao séo altamente qualificados e possuem certificacao.

o Estrutura de custos: A nossa estrutura de custos se baseara em despesas

fixas, despesas variaveis, midia e marketing.



24

2.2 Missao, Viséo e Valores
Segundo Costa (2007, p.35), visdo e missédo sao dois conceitos distintos, mas
gue se complementa e estdo intimamente ligados entre si, como se fossem as duas

faces de uma moeda.

A visdo procura descrever 0 que a organizacao quer ser no futuro, ja a missédo
resulta de uma reflexdo sobre a razdo da sua existéncia. Costa (2007) conceitua a
visdo como sendo um modelo mental de um estado ou situacéo altamente desejavel

que representa uma realidade futura possivel para a organizagao.

Por fim, segundo o site do Sebrae, os valores de uma empresa sao os ideais
de atitude, comportamento e resultados que devem estar presentes nos
colaboradores e nas relagbes da empresa com seus clientes, fornecedores e

parceiros.

Missdao, Visao e Valores da Empresa Pegada com Carinho

o Missdo: Oferecer em nosso pet movel o melhor em produtos e servigos para
0s pets de estimacdo de nossos clientes, visando proporcionar conforto, ética, local
higiénico, atendimento diferenciado e seguranca.

o Visédo: Ser indispensavel na regido da prestacdo do servi¢o, buscando crescer
a demanda gradativa em decorréncia de nossa qualidade e confianca, e ser evidéncia
como Pet Movel no mercado atuante.

° Valores:

- Atendimento diferenciado: Nossos servicos oferecem atendimento exclusivo

guando vamos atender o pet de estimacao na porta do cliente.

- Competéncia: Nossa equipe € altamente qualificada e possui amor incondicional
aos pets de estimagéo, sendo assim, prestamos servico com total seguranca, conforto

e qualidade possivel.
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- Etica Profissional: Sempre manter a transparéncia em relacdo aos valores
escolhidos e a qualidade dos produtos, ser leal com nossa equipe, nossa empresa e

nossos clientes, tratando tudo sempre com a verdade.

- Higiene: Sempre manter o ambiente limpo e desinfetado, bem como tratar os pets
de estimacdo com o melhor padréo higiénico possivel.

2.3 Apresentacdo da Empresa

Quem Somos?

Um vinculo Unico chamado amor aos animais, sO quem ja sentiu esse amor é
capaz de entender como € importante o cuidado, atencao, saude e bem estar do seu
Pet, porém, com as obriga¢fes do dia a dia fica dificil conciliar e acabamos adiando
esse cuidado, objetivando melhorar esse tempo a PEGADA COM CARINHO é uma
empresa que trabalha para a otimizacao do tratamento aos animais, que sao eles caes
e gatos.

Com tratamento movel de banho e tosa, oferecemos em nosso site a
possibilidade de realizar agendamentos, compra de produtos, dicas, entre outras
buscas para melhoria da qualidade de vida do animal, quanto ha alguns
procedimentos especificos temos diversos parceiros espalhados que podemos
indicar, trazendo o conforto do nosso Pet movel pertinho de vocé.

Afinal, aqui vocé tem qualidade e comodidade em um so lugar, que € capaz de

estar em todos os lugares!

2.3.1 Dados do Empreendimento

o Razao social do empreendimento;
PEGADA COM CARINHO LTDA.

. Nome fantasia;
PEGADA COM CARINHO.

o Nomes dos sécios (alunos que integram o grupo);



26

Sacias:

Nome: Mayara de Oliveira Barbosa Santos
Cargo: Presidente

Nome: Gracielly Oliveira da Silva
Cargo: Analista Financeiro

Nome: Priscila Aradjo de Andrade
Cargo: Analista de Recursos Humanos
Nome: Michelle Ferreira Mota

Cargo: Analista de Marketing

Nome: Ingrid Raimundo Porto

Cargo: Assistente Operacional

o Endereco (opcional, jA que muitos negocios ndo terdo endereco
definido);

Atuaremos na regido do Morumbi até um raio de 16 km, ha possibilidade de

um revezamento de regides com base na demanda dos agendamentos.
o Endereco de site;

www.pegadacomcarinho.com.br

2.3.2 Setor de Atividades

Os setores da economia, é dividida em 3 atividades econbmicas (primario,
secundario e terciario), é a especificacdo de uma empresa, do que ela faz para gerar
valor a seus clientes, de acordo com os produtos fabricados, modos de elaboracéo e
recursos aplicado. Dentro da industria, comercio e prestacdo de servi¢co, ha outras
areas de atuacdo.

Setores da economia e suas principais caracteristicas.

Setor Primario


http://www.pegadacomcarinho.com.br/
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O setor primério corresponde as atividades econdmicas, associado a producéo
através da utilizacao de recursos da natureza, que extrai ou modifica a matéria prima
para a industria de transformacdo. Podemos citar como exemplos de atuacéo
econbmica do setor primario: extrativismo vegetal, pesca, caca, pecudria, mineracao
e agricultura.

Este setor, foi o primeiro a existir na histéria da humanidade, criando bases
para constituir as primeiras civilizacbes. Com as transformacdes estruturais e sociais,
as sociedades desenvolveram técnicas e formas de acdo dos setores secundario e

terciario.

Figura 3 — Setor Primario

Fonte: Google

Setor Secundario

Setor da economia que corresponde a um ramo de atividade que processa,
modifica e transforma a matéria prima. Esse setor é bastante extenso, abrange
industria de todos os setores como roupas, calcados, alimentos industrializados,

carros, imoveis, maquinario, entre outros.

Este setor tem uma funcdo social, pois concebe empregos nas industrias,
distribuicdo e revenda dos produtos.
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Figura 4 — Setor Secundario

Fonte: Google

Setor Terciario

Setor da economia que abriga a prestacdo de servico e comercio. Como
atividades econdmica, podemos mencionar: educacgdo, saude, servicos de
alimentacao, hospitais, escolas, bancos, servicos de limpeza, turismo, transporte,
telecomunicacdes etc.

Figura 5 — Setor Terciario

Fonte: Google
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O setor de atividade do Pet Mdvel, é o setor terciario, representa as atividades
ligadas a prestagdo de servicos e ao comércio. O modelo evidencia que
as atividades de qualquer tipo de empresa, inclusive a de servicos, podem ser

organizadas em quatro grupos (producao, atendimento, apoio e planejamento).

O Pet Movel ira realizar a prestacdo de servicos, para caes e gatos, contrato
do por terceiros (seus donos), alguns deles sédo: banhos, hidratacdo, tosa na maquina,
tosa na tesoura, tosa higiénica, desembaracar os pelos, clareamento dos pelos,
escovacao dos dentes, limpeza dos ouvidos, corte de unhas e etc. Além da venda de

artigos e assisténcia veterinaria.

Classificacao Nacional de Atividade Empresarial

7

Descricdo: Classificagdo Nacional de Atividade Empresarial-CNAE, é a
identificacdo oficial adotada pelo Sistema Estatistico Nacional e pelos orgaos federais

gestores de registros administrativos.

Figura 6 — Classificagdo Nacional de Atividade Empresarial

Atividades Estrutura

classificagéo -
CMNAE-Subclasses 23«

Hierarquia

Secdo: G COM

Divisda: 47C

Grupo: ado
Classe:
Subclasse: 4739-0/04 Comércio varejista de animais vivos e de artigos e alimentos para animais de estimagdo

MNotas Explicativas
Esta sul sse compreende:

varejisia de animais de estimacdo vivos para criacio domeéstica - cies, gatos, passaros, peixes omamentais, etc

15, coleiras, guias, arligos de montariasselana

- 0 comercio varejisia de racio e outros produtos alimenticios para animais de estimacéo

Fonte: Site do IBGE
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Figura 7 — Classificagdo Nacional de Atividade Empresarial

Atividades Estrutura

classificagio
Oxse

CHAE-Subclasses 23

Hierarquia
Segao: M ATVIDADES PROFISSIONAIS, CIEMTIFICAS E TECNIGAS
Divisao: I3 ATIDADES VETER INARIAS
Grupo: 75.0 Afvidades wetesnarias
Classe: 75.00-1 Atividades wetenindrias
Subclasse: 7500-1/00 Atividades veterinarias

Motas Explicativas:

Esta subclasse compreende:

- as atividades desenvolvidas por veterinarios em clinicas, consultasios e laboratdnios veterinarios, bem como em visitas a fazendas, canis, domicilios
ou @ gqualquer outro lugar para fornecimento de:

- assisténcia veterinana a animais de estabelecimento agropecuano
- assisténcia veferinaria a animais de estimacao
- diagnéstco clinico patologico de animais
- semvigos de '.'.mina_s.ia =M animais
- Servicos de esterfizacSo em animais

-a realizan;.io de testes de especies animais

Fonte: Site do IBGE

A classificagdo Nacional de Atividade Empresarial, do nosso Pet Movel, de
acordo com o IBGE, sera CNAE-Subclasse 2.3, atividade de prestacdo de servicos
higiene e embelezamento de animais domeésticos, comercio de artigos, alimentos,
assisténcia veterinaria, diagnoéstico clinico e servico de vacinacdo em animais

domeésticos.

2.3.3 Forma Juridica

Uma das primeiras coisas que uma empresa precisa fazer para que ela de fato
exista, € realizar a sua constituicdo, e para isso, ela precisa saber definir em qual
forma juridica ela se enquadra, ou seja, o tipo de sociedade que ira existir. A forma

juridica defini o jeito pela qual a sua empresa, sera tratada pela lei.

No Brasil, existem diversos tipos de empresa, e cada uma com as suas

vantagens e desvantagens, exigéncias e particularidades.
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Os tipos de empresa no Brasil, tem relagdo com o tipo mais adequado da forma

gue sera constituida, como a quantidade de sécios e o seu faturamento.

Segundo Coelho (2011, p. 38), “O empresario pode ser pessoa fisica ou
juridica. No primeiro caso, denomina-se empresario individual; no segundo, sociedade

empresaria’”.
Empreséario Individual:

O empresario individual € aquele que exerce em nome proprio, uma atividade
empresarial, que trabalha por conta propria, tipo de empreendedor que atua como
anico dono, sendo pessoa fisica sem outros sécios, com seu faturamento anual
maximo de até 360.000,00. As responsabilidades do empresario individual ndo séo

limitadas, ou seja, o patriménio e dividas, pessoais ou da empresa, S80 0S mesmos.
Empresaindividual de responsabilidade limitada (Eireli):

A empresa individual de responsabilidade limitada (Eireli), sera constituida por
uma Unica pessoa titular da totalidade do capital social, devidamente integralizado,
gue néo serd inferior a 100 (cem) vezes o maior salario-minimo vigente no Pais. O
titular ndo respondera com seus bens pessoais pelas dividas da empresa. O nome

empresarial devera constar a expressao “EIRELI". (Art. 980 do cdodigo civil).

A Sociedade Empresaria é formada por duas ou mais pessoas que recebem
a denominacdo de socios, que tem como finalidade explorar uma atividade
empresarial com a producéo ou circulacdo de bens e servicos. Embora perante a lei

elas possam ser:
Sociedade em nome coletivo

Somente pessoas fisicas podem tomar parte na sociedade em nome coletivo,
respondendo todos 0s socios, solidaria e ilimitadamente, pelas obrigacdes sociais. Os
sécios tém responsabilidade ilimitada em relacdo as obrigacdes assumidas pela
empresa. podem os sécios, no ato constitutivo, ou por unanime convengao posterior,
limitar entre si a responsabilidade de cada um. Todos o0s sdcios respondem pelas
dividas adquiridas pela empresa, ou seja, as dividas podem recair sobre os

patrimdénios dos socios. (Art. 1.039 a 1.044 do caédigo civil).
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Sociedade em comandita simples

A sociedade em comandita simples, os sécios sdo de duas categorias, 0s
comanditados e os comanditarios, podem ser pessoas fisicas ou juridicas, podendo
ser estrangeiros ou brasileiros, residentes no Brasil ou no exterior. Esse tipo de
sociedade deve ser usado, quando o0 seu negocio for a realizacdo de prestacao de
servicos, como advogados, medicos, dentistas, contadores, administradores etc. (Art.
1.045 & 1.051 do codigo civil).

Sociedade limitada (Ltda)

A sociedade limitada pode ser constituida por uma ou mais pessoas, a
responsabilidade de cada social € limitada ao valor de suas cotas, podendo ser iguais
ou desiguais, respondendo de acordo com a integralizacao do capital social, podendo

ser pessoa fisica ou juridica. (Art. 1052 a 1087 do caédigo civil).
Sociedade limitada unipessoal:

A sociedade limitada unipessoal vem atraindo novos empreendedores,
trazendo grandes beneficios, podendo abrir seu préprio negécio sem soOcios e
protegendo o seu patrimbnio pessoal, apenas o patrimbénio da pessoa juridica que

responde pelas dividas e obrigacdes da empresa.
Sociedade andnima (S.A)

Na sociedade anbnima ou companhia, o capital divide-se por acdes, e a
responsabilidade dos soOcios ou acionistas serd limitada ao preco de emissdo das
acOes subscritas ou adquiridas. A participacdo do acionista € medida pela quantidade
de acdes que possui. Podendo ser constituidas de duas formas, sendo elas capital
aberto ou capital fechado. Caso sociedade aberta sera sucessiva ou publica, se for

fechada, pode ser simultdnea ou particular. (Art. 1088 a 1089 do cadigo civil)
Sociedade em comandita por acdes

A sociedade comandita por acdes, tem o capital divido por agbes, com aspecto
de comandita e de sociedade andnima, possuindo duas categorias de acionistas,
semelhantes aos socios comanditados e os comanditarios das comanditas simples,
respondendo os acionistas apenas com valor das agfes subscritas ou adquiridas.
(Art. 1090 & 1092 do coédigo civil).
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A sociedade civil (S/C), assim como a anterior, deve ser formada por dois ou
mais socios, porém, esta ndo pode exercer atividades comerciais ou industriais. A
Sociedade Civil deve ter como "Unico objetivo a prestacdo de servigos". As sociedades
civis sdo regulamentadas pelo Cdédigo Civil, e ndo estdo sujeitas as faléncias.

Exemplos de sociedade civil sdo escolas, bancos e hospitais.

Segundo Coelho (2011, p. 135), “Na construcdo do conceito de sociedade
empresaria, dois institutos juridicos servem de alicerces. De um lado, a pessoa
juridica, de outro, a atividade empresarial. Uma primeira aproxima¢do ao contetudo
deste conceito se faz pela ideia de pessoa juridica empresaria, ou seja, que exerce

atividade econdmica sob a forma de empresa”.
Micro Empresa e Empresa de pequeno porte
Micro Empresa (ME)

Empreendimento que tem receita bruta anual inferior ou igual a R$ 360 mil.
Para formalizacdo, € necessario optar entre uma das formas de tributacdo (Simples
Nacional, Lucro Real ou Lucro Presumido) e realizar o registro em uma Junta

Comercial.

Nessa modalidade, ndo ha restricbes para o desempenho de servicos, no
entanto, € importante ter o controle do faturamento a partir do registro correto do fluxo
de caixa (que deve ser realizado em toda empresa). Se o lucro ultrapassar o limite
para ME, o contrato social deve ser revisto, alterando também o regime tributario do

empreendimento.

A Micro Empresa pode ser dividida em quatro categorias: sociedade simples,

EIRELI, sociedade empresaria e empresario.
Empresa de Pequeno Porte (EPP)

Negdcios com limite de faturamento anual de R$ 4,8 milh6es podem ser
enquadrados como EPP. Da mesma forma que a ME, o titular de uma Empresa de
Pequeno Porte deve formalizar o negécio em uma Junta Comercial, optando por um

dos regimes tributarios (Simples Nacional, Lucro Real ou Lucro Presumido).


https://pt.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3digo_Civil
https://pt.wikipedia.org/wiki/Escola
https://pt.wikipedia.org/wiki/Banco
https://pt.wikipedia.org/wiki/Hospital
https://blog.sebrae-sc.com.br/fluxo-de-caixa-para-mei/
https://blog.sebrae-sc.com.br/fluxo-de-caixa-para-mei/
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Figura 8 — Critério de Microempresa e Empresa de Pequeno Porte

RECEITA BRUTA ANUAL

DEFINICAO

Sociedade empresaria, sociedade simples,
empresa individual de responsabilidade
limitada e o empresario, devidamente
registrados nos orgaos competentes,

que aufira em cada ano calendario.

igual ou inferior
a R$ 360.000,00

Microempresa

A empresade pequenao porte ndo
. e P superior a R$ 360.000,00

Empresa de perdera o seu enquadramento se obter _ _ :
pequeno porte adicionais de receitas de exportacio, eigual ou inferior
até o limite de R$ 4.800.000,00. a R$ 4.800.000,00

Fonte: Site do IBGE

O nosso plano de negocio Pet Mobvel, sera uma sociedade
Empresaria/Limitada, que sera constituida por 5 pessoas. Cada sécio tem uma
responsabilidade exclusiva que varia de acordo com o valor das quotas. Porém, todos
respondem solidariamente no contrato social e por sua integralizagédo. A sociedade
limitada permite que a responsabilidade dos soécios se limite ao valor do capital social.
O que isso significa? Se a sociedade contrair dividas que sejam maiores do que o
valor indicado no contrato social, o patrimdénio pessoal dos sdcios nao sera atingido.
Além do mais, a sua forma simples de constituicdo faz com que este tipo de sociedade

seja a mais popular entre os novos empreendedores.

2.3.4 Enquadramento tributario

E de extrema importancia conhecer os regimes tributarios e quais podem ser
aplicados ao tipo de negdcio, para saber qual é o melhor e qual se adequa melhor a
sua empresa.

Para inicio de uma abertura de empresa, tudo se € planejado, um dos principais
€ o faturamento. Tal escolha comeca com a decisdo da atividade que se deseja
trabalhar, apds essa etapa é necesséario ter em mao outras informacdes como:
Previsdo de faturamento, Previsdo de despesas operacionais, Previsdao da Margem

de Lucro e o Valor que sera gasto com os colaboradores.
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Existem 3 modalidades mais utilizadas, sendo: Simples Nacional, Lucro

presumido e o lucro real, o qual iremos explicar detalhadamente em seguida.

Simples Nacional

E uma modalidade de enquadramento tributario empresarial voltado para
empresas pequenas, aonde o seu diferencial se da na forma de pagamento, que é
mais simples.

Algumas vantagens dessa modalidade é a unificacdo da arrecadacdo dos
tributos, reducdo da carga tributaria, menos burocracia, redugdo dos custos, dentre
outros. Algumas desvantagens sédo o faturamento anual como base da cobranca de
impostos, sem reembolso de impostos para os clientes, dentre outros.

Basicamente no enquadramento simples nacional a empresa vai pagar num
anico boleto todos os impostos do periodo; IRPJ, INSS, PIS, CSLL, COFINS, ICMS,
ISS e IPI. Para enquadrar-se nesse sistema tributario, segundo o site Jornal Contabil

a organizacao precisa estar dentro de alguns critérios, conforme demonstrado abaixo:

o Ter um faturamento de até 4,8 milhdes

o Regularidade com cadastros fiscais;

o N&o possuir débitos com o INSS;

o N&o possuir s6cio no exterior;

o N&o possuir capital em érgaos publicos, independentemente de ser direto ou
indireto.

Também precisa se enquadrar numa das 5 categorias chamadas de anexos

contendo suas respectivas aliquotas individuais:

1° Anexo - Comercio

o 2° Anexo — Industria

o 3° Anexo - Instalacédo, reparo etc.

o 4° Anexo - Limpeza, vigilancia, contabilidade etc.

o 5° Anexo - Auditoria, publicidade, engenharia, publicidade etc.

Fonte: Site “Blog Saipos” vide: https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/



https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/

Figura 9 — Empresas de Comércio

Anexo 1 - empresas de comércio
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Deducao do valor a ser

4.800.000,00

Receita bruta em 12 meses Aliquota _
recolhido
Ate R$ 180.000,00 4% 0
De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 | 7,3% R$ 5.940,00
De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00 | 9,5% R$ 13.860,00
De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00| 10,7% R$ 22.500,00
De R$ 1.800.000,01 a R$
14,3% R$ 87.300,00
3.600.000,00
De R$ 3.600.000,01 a R$ -
19% R$ 378.000,00

Fonte: Site “Blog Saipos” vide: https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/



https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/

Figura 10 — Fabricas/industrias e empresas industriais

Anexo |l - fabricas/industrias e empresas industriais
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Deducao do valor a ser

4.800.000,00

Receita bruta em 12 meses  |Aliquota .
recolhido
Até R$ 180.000,00 4,5% 0
De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 | 7,8% R$ 5.940,00
De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00 | 10% R$ 13.860,00
De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00| 11,2% R$ 22.500,00
De R$ 1.800.000,01 a R$
14,7% R$ 85.500,00
3.600.000,00
De R$ 3.600.000,01 a RS
30% R$ 720.000,00

Fonte: Site “Blog Saipos” vide: https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/



https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/

Figura 11 — Empresas de servi¢os de instalagao, dentre outros.

Anexo lll - empresas de servicos de instalacao, reparos e
manutencao; agéncias de viagens; academias; escritorios de
contabilidade; empresas de medicina e odontologia

38

Deducao do valor a ser

3.600.000,00

Receita bruta em 12 meses Aliquota ,
recolhido
Ate R$ 180.000,00 6% 0

De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 | 11,2% R$ 9.360,00
De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00 | 13,5% R$ 17.640,00
De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00| 16% R$ 35.640,00

De R$ 1.800.000,01 a R$

21% R$ 125.640,00

De R$ 3.600.000,01 a R$
4.800.000,00

R$ 64

co

.000,00

e
(@]

Fonte: Site “Blog Saipos” vide: https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/



https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/

Figura 12 — Empresas de servigos de limpeza, dentre outros

Anexo |V - empresas de servicos de limpeza, obras, vigilancia,
construcao de imoveis e servicos advocaticios
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Deducao do valor a ser

4.800.000,00

Receita bruta em 12 meses Aliquota .
recolhido
Até R$ 180.000,00 4,5% 0
De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 9% R$ 8.100,00
De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00 | 10,2% R$ 12.420,00
De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00| 14% R$ 39.780,00
De R$ 1.800.000,01 a R$
22% R$ 183.780,00
3.600.000,00
De R$ 3.600.000,01 a R$
33% R$ 828.000,00

Fonte: Site “Blog Saipos” vide: https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/



https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/
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Figura 13 — Empresas de servigcos de auditoria, dentre outros

Anexo V - empresas de servicos de auditoria, tecnologia, jornalismo,
engenharia, publicidade etc.

) ) Deducao do valor a ser
Receita bruta em 12 meses Aliquota )
recolhido
Até R$ 180.000,00 15,5% 0
De R$ 180.000,01 a R$ 360.000,00 | 18% R$ 4.500,00
De R$ 360.000,01 a R$ 720.000,00 | 19,5% R$ 9.900,00
De R$ 720.000,01 a R$ 1.800.000,00| 20,5% R$ 17.100,00
De R$ 1.800.000,01 a R$ _
) 23% R$ 62.100,00
3.600.000,00
De R$ 3.600.000,01 a R$ _
30,5% R$ 540.000,00
4.800.000,00

Fonte: Site “Blog Saipos” vide: https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/

Lucro Presumido

Regime de tributacdo simplificada para determinar a base de célculo o IRPJ
(Imposto de Renda Pessoa Juridica) e a CSLL (Contribuicdo Social Sobre o Lucro
Liquido) das empresas, para estes dois impostos as aliquotas podem mudar de

acordo com a atividade da empresa:

o 8% para atividades voltadas para a industria e o comércio;

o 32% para prestagéo de servicos.

Geralmente empresas que faturam até R$ 78 milhdes/ano escolhem o LP, pois
é indicado para empresas com lucro elevado e que néo estdo obrigadas a adotar o


https://blog.saipos.com/tabela-simples-nacional/
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lucro real.

Com relagéo ao PIS e COFINS eles sao calculados de forma cumulativa, ou
seja, as compras da empresa ndo geram abatimentos destes impostos e a aliquota
somada é de 3,65% sobre o faturamento.

O Lucro Presumido pode ser vantajoso para empresas que possuam Margens
de Lucro maior que a Margem de Presuncado, aqueles que tenham poucos custos
operacionais, € que tenham uma folha de pagamento baixa, mas ainda assim é
necessario verificar se o Simples Nacional ndo oferece maior vantagem comparado a
este enquadramento.

Mais especificamente, mesmo que a empresa tenha obtido uma margem de
lucro maior, a tributacéo recaira apenas sobre a margem pré-fixada. (vantagem), mas,
atencdo: se a margem de lucro efetiva for inferior a pré-fixada, os impostos serdo
calculados sobre a margem presumida. (desvantagem).

Conforme site do Sebrae, veja a seguir algumas caracteristicas de empresas

que podem se beneficiar no lucro presumido:

o Margens de lucro acima dos limites de presuncao;

o Poucos custos operacionais;

o Pouca participacéo nas despesas de folha de pagamento;

o Transacionar com mercadorias com reducéo da base de calculo (incentivo
fiscal);

o Possuir mercadorias no regime de Substituicdo Tributaria,;

o Ter o faturamento até R$ 78 Milhdes.

Fonte: Site “Sebrae”

Lucro Real:

E um termo utilizado na legislacdo fiscal para definir um tipo de regime
tributario, que tem a finalidade de apurar o Imposto de Renda (IRPJ) e a Contribuicédo
Social sobre o Lucro Liquido (CSLL) das empresas, incidem sobre esse regime
aliquotas de 15% e 9% respetivamente e PIS e COFINS que dependendo do caso

podem ser de 0,65% a 7,60%, além das contribuicoes e demais impostos comuns as
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empresas. E considerado o mais complexo.

Neste regime, o imposto de renda é determinado a partir do lucro contabil,
apurado pela pessoa juridica, acrescido de ajustes (positivos e negativos) requeridos
pela legislacdo fiscal, Normalmente € vantajoso para empresas com reduzidas
margens de lucro ou com prejuizo, pode ser o caso das grandes industrias ou
empresas que possuem muitas despesas como matéria prima, energia elétrica e
alugueis, pois estas recebem crédito de PIS/COFINS no regime ndo cumulativo, além
de calcular o IRPJ e CSLL sobre a baixa margem de lucro.

Indicada para empresas que possuem margem de lucro menor que 32%,
(margem definida para empresas no lucro presumido), também em outros casos a lei
Ihes imp&e ao regime, como € o caso das instituicdes de cunho financeiro, tais como:
bancos comerciais, bancos de investimentos, bancos de desenvolvimento, caixas
econdmicas, sociedades de crédito, financiamento e investimento, sociedades de
crédito imobiliario, sociedades corretoras de titulos, valores mobilidrios e cambio,
distribuidora de titulos e valores mobiliarios, empresas de arrendamento mercantil,
cooperativas de crédito, empresas de seguros privados e de capitalizacéo e entidades
de previdéncia privada aberta.

O recolhimento do Imposto de Renda para Pessoa Juridica e da Contribuicao
Social sobre o Lucro Liquido pode ser trimestral ou mensal, exceto quando houver
situacOes de Prejuizo Fiscal, hipotese em que nao havera imposto de imposto de
renda a pagar.

Porém, sempre é prudente que a andlise seja realizada também para a
Contribuicdo Social sobre o Lucro e para as contribuicbes ao PIS e a COFINS, pois
a escolha do regime afeta todos estes tributos.

As vantagens do Lucro Real sdo: manutencdo dos relatérios econémicos
atualizados, relatorios fiscais, balangco e balancete, guarda e organizacdo de
documentos para atendimento a fiscalizacdo (melhor identificacdo), compensacéo
de prejuizo, beneficios fiscais, tributos sobre o lucro liquido. A desvantagem: custos
operacionais, distribuicdo de lucros (prejuizos).

O enquadramento tributario escolhido para o negdcio foi o Simples Nacional a

principio, o regime do simples nacional € o regime mais popular e mais barato para
pequenos Pet truck, o regime inclui todos os tributos das 3 esferas, Federal, Estadual

e Municipal.
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O simples nacional para 0 nosso negdécio esta sujeito ao anexo | que inicia a
tributacdo em 4% com todos os tributos inclusos, além de todos os impostos serem
pagos em apenas uma guia e as aliquotas variarem de acordo com a atividade,
aumentando de acordo com o faturamento.

As aliquotas e a base de célculos sado utilizadas conforme anexo ja

demonstrados acima.

Fonte: Site “Sebrae”

2.3.5 Capital Social

O Capital social € o valor definido que os sOcios ou 0s acionistas estabelecem
para sua empresa no momento da sua abertura, ou seja, 0 montante que € necessario
para iniciar as atividades de uma nova empresa. O Capital Social serve para a
manutencdo da empresa, podendo ser utilizado para compra de equipamentos
necessarios, acessorios, contratar servicos, ferramentas, automoével e tudo
relacionado ao desenvolvimento do negdcio.

O capital da sociedade é dividido em quotas, que representam participacédo
dos sécios. Podera ser integralizado com quaisquer bens- dinheiro, moveis, iméveis,
maquinas, equipamentos, acdes e quotas de outras empresas.

Sem duvidas, a questdo que vem gerando maior problema nas sociedades
limitadas, diz respeito & responsabilidade dos sécios, vez que, em iniUmeras situacdes,
a justica brasileira tem responsabilidade os s6cios com seus patriménios pessoais, por
dividas da empresa.

O capital do nosso negocio sera integralizado em partes iguais pelas 5 socias
participantes. A criacdo de uma sociedade limitada por quotas € comprovada por meio
do contrato social devidamente registrado no érgdo competente conforme fonte do

site “Juridoc”.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1. Diagnéstico Estratégico

3.1.1. Andalise SWOT

A analise SWOT foi criada por Kenneth Andrews e Roland Cristensen,
professores da Harvard Business School e estuda a competitividade de uma
organizacdo segundo quatro variaveis: Strengths (Forcas), Weaknesses (Fraquezas),
Oportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacas).

Para KOTLER (2000) a analise SWOT € uma avaliacdo global das forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas dentro da organizacdo e é através dela que
identificamos onde devem ser alteradas as estratégias para melhorar os processos ou
manter caso esteja tendo um resultado positivo.

Esta ferramenta tem o objetivo de fazer dois tipos de analise que € analisar o
ambiente interno da organizacao que identifica os pontos fortes e fracos, e alisar o
ambiente externo que identifica as oportunidades e ameacas. (KOTLER, Philip.
Administracdo de Marketing, 102 Ed. Sao Paulo: Prentice Hall, 2000).

Cleber Suckow Nogueira (2015, p. 46), Diz:

A andlise SWOT é um instrumento muito utilizado nos planejamentos
estratégicos das empresas. Isso porque forga a corporagéo a se confrontar
com o ambiente. Assim fica mais facil identificar suas forgas, fraquezas,
oportunidades e ameacas. O objetivo dessa analise é gerar informacdes
importantes para tornar a organizagdo mais consciente de suas
possibilidades futuras. Esses quatros pontos deverdo ser identificados,
analisados e relacionados entre si. Uma representacdo gréafica classica é
utilizada nesse processo. Nela, cada ponto é colocado em um quadrante para
facilitar a analise.

Figura 14 - Andlise SWOT da Empresa Pegada com Carinho

Analise Interna

FORCAS FRAQUEZAS
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Saber alcancar as diferencas de
idade. Gerenciamento dos atendimentos
Carinho com os animais N&o cumprir carga horaria corretamente
Localizacao Atender apenas cachorros e gatos
OPORTUNIDADES AMEACAS
Expansao no mercado Rodizio veicular
Formacéao de parceria. Concorréncia conhecida pelos clientes
Atender a domicilio. Precos altos dos fornecedores.

Analise Externa

Em ambito interno, a empresa Pegada com Carinho possui um diferencial
competitivo, em trabalhar com diversas estratégias para captacao do cliente, além das
revistas, folders, divulgamos o nosso trabalho, usando a tecnologia a nosso favor,
redes sociais, publicidades em sites, que acaba sendo a nossa forgca, pois,
conseguimos alcancar 0s clientes que usam ou ndo a internet . Além do
profissionalismo, nossa equipe tem 0 mais importante que € o amor aos animais, outra
forca importante que podemos ressaltar, pois fazer qualquer um faz, agora realizar
esse servico com amor aos animais, nos torna mais intimos e diferenciados para
NOSS0S clientes.

A localizacdo é o ponto focal por estarmos localizados na regido do Morumbi, pois,
€ uma regido que € conhecida por ter clientes que possuem pets e estdo dentro da
classe socioecondmica que buscamos atender.

Analisando as fraquezas da empresa, podemos pontuar o fator gerenciamento
dos atendimentos, a equipe precisara ter uma organizacdo impecavel para nao
desagradar os clientes. O cumprimento da carga horaria também é um ponto a
ressaltar, pois, com a agenda cheia, os horarios podem sofrer alteracfes. Definindo
gue nosso atendimento serd para caes e gatos, podemos, perder a clientela que
possuem outros bichinhos.

Com isso, chegamos em oportunidade, escolhemos 3 importantes exemplos,
séo eles: Expansdo no mercado, Formacéao de Parcerias e o Atendimento a domicilio.
A expansao no mercado, foi escolhida como uma oportunidade, pois, acreditamos que

esse crescimento nos da um seguranca sobre o futuro.
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Segundo o Sebrae, “No Brasil, o setor pet é o terceiro melhor mercado pet do
mundo (5,3%), perdendo apenas para o campedao — Estados Unidos (42%) — e para o
vice-campedo — Reino Unido (6,75%)”. (2018, p.1) Os numeros sao tao positivos, que
indicam uma possivel conquista do segundo lugar, ao longo dos anos. " Mesmo
crescendo mais devagar, o mercado de animais de estimacé&o representa 0,38% do
Produto Interno Bruto (PIB) e ja é maior do que a linha branca de geladeira e fogéo."

Diz José Edson Galvao de Francga, presidente executivo Abinpet.

“Demanda de mercado — Como vimos, 0 primeiro passo de uma
empresa ao avaliar oportunidades de mercado é estimar a demanda total do
mercado. Demanda de mercado para um produto € o volume total que seria
comprado por um grupo de clientes definido, em uma é&rea geografica
definida, em um periodo definido, em um ambiente de marketing definido e
sob um programa de marketing definido. “(Administragdo de Marketing - 12°
edicdo - a biblia do marketing, citado por Philip Kotler / Kevin Lane Keller,
2006, p. 126).

A formacéao de parcerias, também esta sendo destacada, pois, acreditamos que
ninguém faz nada sozinho e assim como é importante ter uma equipe unida e bem
treinada, € importante ter parceiros confiaveis, que oferecam além de bons precos,
produtos com muita qualidade. Por fim, selecionamos o atendimento a domicilio, que
acreditamos ser uma excelente oportunidade, pois, levando 0 nosso servico,
oferecemos o conforte e a praticidade, com isso, conseguimos conquista-lo.

Por fim, analisando as ameacgas, citamos os precos dos fornecedores, pois,
podem modificar por conta da inflacdo e isso acaba influenciando no caixa da
empresa. Outro ponto a ressaltar € o rodizio veicular ja que o nosso atendimento é a
domicilio. E claro, a concorréncia de pet shop em geral, que ja esta consolidada no

mercado.

3.1.2. Analise Competitiva de Michael Porter

Michael Porter foi um professor muito importante da Harvard Business School,
ele nasceu em Michigan no ano de 1947 e contribuiu muito em estudos e pesquisas
na area da Administracdo e economia, hoje é conhecido por ser um dos maiores
especialistas e desenvolvedor sobre o assunto de competitividade estratégica e o
planejamento empresarial. Ele desenvolveu varias analises e através dela

desenvolveu varios livros, dentre eles, as vantagens Competitiva das Nagdes, que
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estendeu suas analises até o seguimento das Nac¢fes e ndo s6 mais as empresas e

organizagoes.

A analise competitiva de Michael Porter € uma analise referente aos seus
pensamentos em relacdo a economia e ao mercado e as devidas estratégias a serem
realizadas, o objetivo dessa analise € como o mercado funciona, quais sao suas forcas
como ele atua, o que contribui para um gestdo de qualidade, visando melhorar os
processos e dessa forma garantir os resultados. A analise serve para que as empresas
possam se desenvolver e avaliar quais as principais circunstancias e fatores que

influenciam o seu negdcio e assim, determina o futuro dele, se tera sucesso ou néo.

Para ele a estratégia competitiva era algo muito importante dentro das
empresas e através da sua andlise ele definiu 5 forcas competitivas, que segundo ele,
poderia determinar a posicdo de qualquer empresa no mercado. Esse
conceito/metodologia é usado até hoje por diversas empresas, pois essas forgas
funcionam como um pilar na empresa, e caso seja modificado, a empresa precisa se
auto avaliar para verificar como estd o seu posicionamento estratégico no mercado

atual.

Para Michael Porter (1996) um dos objetivos da estratégia competitiva para um
negocio em um determinado setor, seria encontrar uma posicdo onde a empresa
pudesse se defender melhor dessas forcas competitivas ou de alguma forma
influenciar ao seu favor. Através de toda essa analise, foi definido as 5 forgcas, sendo
elas:

Rivalidade entre concorrentes;

Poder de barganha dos fornecedores;

1
2
3. Poder de barganha dos clientes;
4. Ameaca de novos concorrentes;
5

Ameagca de novos produtos ou servigos.



Figura 15 - Andlise das 5 forcas competitivas de Porter:

Novos entrantes

- Necessidades de investimentos e

custos de adaptacéo

- Imagem da marca

- Aceitagéo do produto

Poder de negociacéo de
fornecedores
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Barganha dos clientes

Concorréncia de mercado

- Regularidade dos prazos de
entrega

- Demanda maior que a oferta

- Marca do fornecedor muito forte

- Diferenciacéo do produto / servico
em relagdo aos concorrentes

- Nimero reduzido de clientes

- Crescimento baixo do setor

- Flexibilizac&o de prazos de
pagamento e entrega

- Os clientes sabem que podem
mudar para outras marcas

- O volume de compra de produtos é
alto

K

- Percepcéo da disponibilidade dos
clientes em pesquisar, avaliar e
adquirir produtos substitutos

- Baixa capacidade da empresa em
acompanhar o desenvolvimento do
setor

- Preco/rendimento do servigco/produto

Abaixo iremos explicar cada for¢ca e como seria 0 posicionamento doa empresa

Pet Shop mével em cada um dos 5 itens.
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Rivalidade entre concorrentes: aqui seria o grau de competicao existente no
mercado, uma grande forca em relagdo a competitividade, pois quanto maior 0s
concorrentes maiores sera 0 empenho em gerar produtos de alta qualidade e

diferenciados.

No caso do Pet Shop Movel, essa forca € muito importante, pois 0s servi¢cos
para Pet vém crescendo a cada dia no Brasil, 0 que aumenta a quantidade de
concorrentes, o que faz a empresa buscar ser diferenciada de alguma maneira e a
buscar a entender qual a situacéo dos concorrentes e analisar pelo 0 que 0s mesmos
estdo competindo, se é pelo pre¢o dos servigos ou por outros motivos diferenciais. Os
principais concorrentes sera: Turma do Banho Pet Shop Mével, Trupe Dog Pet Shop
Moével e Caotinho do Banho Pet Shop Movel. Sera realizado a analise dos

concorrentes, como eles atuam no mercado e seus principais servigos oferecidos.

Poder de barganha entre os fornecedores: nessa forca € possivel identificar
a vulnerabilidade da empresa a quem fornece a matéria prima, pois os fornecedores
a cada dia podem requerer um preco bem caro e isso pode acabar afetando a
rentabilidade da empresa. Por isso nessa forca € importante entender quantos
fornecedores ha neste mesmo setor, qual o custo/preco da mudanca, quem detém o
poder, e fazer essa analise para entender se ha diferencas entre os fornecedores e
escolher a melhor opcéo.

Para a empresa Pet Shop Movel, € necessério realizar a analise dos maiores
fornecedores de produtos de pet no mercado e a variagdo de custos, para verificar
gual serd mais viavel para o negécio, além de buscar analisar os tipos de produtos
oferecidos e se o numero de fornecedores disponivel € alto ou € baixo e como € a
concorréncia entre eles. Esse € considerado uma das for¢cas mais relevantes para o
negocio. Sendo analisado os principais fornecedores, sendo eles: My Pet Brasil, Ataca
Pet e Furacdo Pet. Sendo avaliado todo o funcionamento de servigo/produtos

oferecidos.

Poder de barganha dos clientes: esse poder é semelhante do que foi
comentado acima, quanto maior for a competicdo de mercado maior sera o controle
dos clientes sobre o processo de venda. O fato de os clientes estar em busca de
produtos de alta qualidade e estarem bem mais criteriosos, faz com que a empresa

busque cada vez mais a elaboracédo de uma estratégia competitiva. Por isto nessa
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forca é importante entender qual o poder dos clientes para ditar os termos do negdcio,

como eles influenciam no processo de compras.

Na empresa Pet Shop Mdével é importante entender o perfil dos publico alvo, o
que tais clientes mais buscam, quais tipos de servi¢os para Pet mais procurado, se a
demanda é alta ou ndo, quais as condi¢des de pagamento para ver a melhor estratégia
competitiva de atrair e reter o cliente, e negociar da melhor forma possivel com os
mesmos, para que 0 negdcio nao ficar sob o poder dos mesmos, para que o poder de

barganha tenha um equilibrio, pois um depende do outro.

Ameaca de novos concorrentes: esta ameaga mostra que quanto mais novos
entrantes no mercado mais fica dificil a competitividade. E importante buscar entender
quais as barreiras de entrada que fortalecem a posi¢cédo no mercado e todos os outros
fatores que influenciam a entrada de novos concorrentes no mercado e como se
preparar para isso, além de analisar o quanto cresce o tipo de negdécio escolhido no

mundo.

Na empresa Pet Shop Mdével essa analise € importante para se entender como
funciona o crescimento de procura por servicos de pet shop , qual a lucratividade
desse setor, e se esse segmento é facil para entrada de novos competidores e buscar
solucdes para a probabilidade de novos concorrentes entrarem no mercado e oferecer

um servico igual.

Ameacga de novos produtos ou servigcos: faz referéncia aos produtos e
servicos que podem ingressar no mercado, ocasionando uma competitividade, entao

€ importante nessa ameaca buscar alternativas para solucéo.

No caso da empresa Pet Shop Movel, é importante buscar alternativas de
inovacdo e se preparar para possiveis servicos no mercado, que ocasionam
competicdo, dessa forma, buscando oferecer produtos/servicos de qualidade e
diferenciados.
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3.2. Estudo dos Clientes (Publico-Alvo)

3.2.1. Segmentacgéao
A segmentacao é aplicada pelas empresas como pelo marketing, para detectar
0 seu mercado alvo, criando estratégias com mais assertividade para acessar

profundamente o cliente.

Segundo Kotler e Keller (2005, p. 237), “Um segmento de mercado consiste em

um grande grupo de consumidores que possuem as mesmas preferéncias”.

Segmentar um mercado tem como funcdo dividi-los, agrupando os
consumidores por segmento, sendo 0s principais tipos disponiveis, 0s aspectos

demograficos, geograficos, econémico-financeiros, psicograficos.

A segmentacdo demografica divide os grupos de variantes basicas, como
renda, estado civil, idade, profisséo, religido, numero de pessoas na familia, sexo,

nacionalidade e classe social.

A segmentacdo geografica agrupa as pessoas de acordo com a sua

localizag&o, como nacgdes, estados, regides, cidades ou bairros.

A segmentacdo psicografica estuda o estilo de vida das pessoas envolvidas,
atitude, personalidade, seus habitos e valores, utiliza a psicologia para entender

melhor seus consumidores.
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Figura 16 — Empresas de servigos de auditoria, dentre outros

Bases de segmentacdao

« Atitudes em relacdo aos

produtos;
= Ocasido de compra;
= Beneficios;

» Estilos de vida; et

* Valores;

+ Atitudes;

« Opinices

« Idade;

« Sexo |

- Tamanho da familia; @& 1 EHTETET . Tamanhu do

« Renda; de municipio

« Ocupacao; R ertado . ancentraﬂﬁu
- Clima

Fonte: Google

Uma empresa quando deseja lancar um novo produto, uma campanha, ou
fazer qualquer modificagdo ou desenvolvimento de estratégia, e para 0 sucesso ser
garantido no negdcio, € necessario fazer uma pesquisa de mercado, assim, obtendo

informacgdes importantes.

Essas informagdes podem ser adquiridas de uma forma primaria, aonde vocé
faz a pesquisa, coleta as informacdes e analisa o conteddo, e de forma secundaria,
guando a pesquisa € realizada por outra pessoa, ficando disponivel para quem quiser

acessar.

Para vocé obter uma pesquisa de sucesso, vocé precisa definir o objetivo da
empresa; publico-alvo; quantidade de pessoas entrevistadas; perguntas a serem
feitas; meios de divulgacgdo; levantamento das informacdes coletadas e anélise das

respostas, para planejar os préximos passos com base nas informacdes.

Para identificar o nosso publico-alvo, para o Pet Movel, levamos em
consideracdo os segmentos que se adequa melhor ao nosso negécio, que séo o

demogréafico e geogréafico.
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No demografico, levamos em consideracdo o sexo, faixa etaria e renda por

pessoa.

No geografico, consideramos a regido, e a concentracdo de pessoas que

possuem animais domésticos.

Segundo Kotler (2000, p.125), “pesquisa de marketing corresponde a
elaboracdo, a coleta, a analise e a edicdo de relatorios sistematicos de dados e
descobertas relevantes sobre uma situagdo especifica de marketing enfrentada por

uma empresa.”

3.2.2 Perfil do Publico-Alvo

Pesquisa realizada para identificacdo do publico-alvo para o nosso Pet Movel,
um questionario com 13 perguntas, com inicio no dia 29/06/2020 até 05/07/2020. O
resultado ajudard escolher nossos potenciais clientes, e a localizacdo para
implantacéo do nosso negocio.

Figura 17 — Representacdo grafica do sexo dos clientes

Sexo 7

153 rezpostas

@ Feminino
@ Mascufino
@ Outros

Fonte: Autoria Propria (2020).



Figura 18 — Representacdo grafica daidade dos clientes

Idade 7

153 respostas

® 25-30
@ 31-35
0 36 -40
@ Mais de 40

Fonte: Autoria Propria (2020).

Figura 19 — Representacao grafica do nivel de renda

MNivel de renda ?

153 rezpostas

@ 1.500,00 - 2.000,00
@ 2.001,00 - 2.500,00
@ 2.501,00 - 3.000,00
@ Mais de 3.000,00

Fonte: Autoria Propria (2020).
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Figura 20 — Representacao grafica do bairro onde residem

Bairro onde reside ?

153 respostas

@ Morumbi

@ Via Sonia

@ Vila Andrade

@ ia Progredior
@ Jardim Bonfighicli
@ Cutros

Fonte: Autoria Propria (2020).

Figura 21 — Representacao gréafica de quantidade de pets em casa

Quantos Pets tememcasa ?

153 respostas

@1
8>
83
@ Outros

Fonte: Autoria Propria (2020).
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Figura 22 — Representacao gréafica da espécie

Qual espécie ?

153 respostas

@ Cachomo
@ Gato
@ Outros
Fonte: Autoria Propria (2020).
Figura 23 — Representacao grafica porte do pet
Qual o porte do seu Pet 7
153 respostas
@ P=queno
@ Médio
& Grande

Fonte: Autoria Propria (2020).
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Figura 24 — Representacao grafica frequéncia de banho no pet

Com que frequéncia vocé da banho no seu Pet 7

153 respostas

@ Uma vez por semana
@ Uma vez a cada 15 dias
@ Uma vez por més

@ Outros

‘

Fonte: Autoria Propria (2020).

Figura 25 — Representacgao gréafica transporte do pet
Como seu Pet vai ao Pet Shop 7?

153 respostas

@ ~fcompanhade pelo dono
® Sistema leva & tras

v

Fonte: Autoria Propria (2020).
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Figura 26 — Representacdo grafica dias da semana que costuma levar o pet

Qual dia da sernana que costurmna levar seu Pet para o banho 7

153 respostas

® Segunda- Tega
@ Quarta - Quinta
@ Sexta - Sabado
@ Domingo

Fonte: Autoria Propria (2020).

Figura 27 — Representacao grafica servicos utilizados

Quais servigos vocé utiliza na Pet Shop 7

153 respostas

Banho 86 (56,2%)
Banho e Tosa

Banho e Tosa Higignica 118 (77 ,8%)
Corte de unhas 125 (81,7%)
Limpeza bucal 107 (69,9%)
Limpeza de ouvido 104 {68%)
Hidratagao (diversas)
i 50 100 150

Fonte: Autoria Propria (2020).
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Figura 28 — Representacao grafica localizagcdo da compra de ragdo

Onde vocé costuma comprar racao para o seu Pet 7

153 respostas

@ Pet Shop
@ Intemet
& Mercado
@ Outros

Fonte: Autoria Propria (2020).

Figura 29 — Representacao grafica quanto é gasto por més

Quanto vocé gasta por més com o seu Pet ?

153 respostas

@ 100,00 - 150,00
@ 151,00 - 200,00
& 201,00 - 250,00
@ Mais de 251,00

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Levando em conta as informacdes da pesquisa realizada para localizar o nosso
publico-alvo, identificamos que sao pessoas do sexo feminino, faixa etaria inicial de
25 anos, nivel de renda mais de R$ 3.000,00 (por pessoa), residentes no bairro do
Morumbi, que possuem 1 pet em casa, da espécie cachorro, porte pequeno, realizam
0 banho 1 vez por semana, acompanhados por seus donos, nos dias entre sexta-feira
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e sabado, os servicos mais utilizados sdo o corte de unha, banho e tosa higiénica, a
racdo comprada em pet shop, e o gasto mensal mais de R$ 251,00.

Figura 30 — Pesquisa de mercado / Definicdo do publico alvo

PESQUISA DE MERCADO

Busca de informactes sobre o mercado, clientes, fornecedares e concorrentes

1° PASSO: Definicao do publico-alvo e objetivos da pesquisa

Y Y Y

Publico-alvo | [ Objetivos Objetivos Secundarios |
Definir o publico Estabelecer o Contribuir para o
e 0S seus gue se pretende alcance do
objetivos para alcancar com a objetivo geral,

definir o que se realizacao da detalhar
pretende pesquisa questdes que
alcancar (objetivo geral devem ser
ou primario) pesquisadas,
particularizadas
e direcionadas

Fonte: Google Imagens

Segundo Kotler (2000 p. 572) “compradores dos produtos da empresa, usuarios
atuais, pessoas que decidem ou influenciam; individuos, grupos, publicos especificos
ou 0 publico em geral. O publico-alvo exerce uma influéncia fundamental nas decisées

do comunicador sobre o que, como, quando, onde e para quem dizer.”

3.2.3. Tamanho e Potencial da Demanda (Anélise da Sensibilidade)

Na analise de sensibilidade sdo realizadas avaliagdes otimistas e pessimistas
sobre um grupo que tem um impacto no retorno do investimento. Saber reconhecer o
mercado e o seu potencial, € fundamental para entender o mercado, para expandir e
se consolidar. Com isso, se torna um importante elemento do planejamento
estratégico. O potencial, pode ser avaliado de perspectivas diferentes, a primeira que
diz sobre quanto um negdcio pode vender ou produzir dentro de um periodo
sugerido/estipulado.

Dario e Robson (2003, p. 36) dizem:
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O ideal ao se fazer uma pesquisa € investigar todas as pessoas do
universo. Por exemplo: queremos saber se adolescentes brasileiros preferem
Coca ou Pepsi. Poderiamos efetuar uma pesquisa entre todo o universo (mais
ou menos 20 milhdes distribuidos por todo o pais). Uma pesquisa destas é
muito cara e pode tomar muito tempo. Para isso recorremos as amaostras.
Amostra € uma pequena parte do Universo (Populacdo) com as mesmas
caracteristicas (e, portanto, opinidées) do Universo. Universo, Populacdo ou
Publico-Alvo é todas as pessoas sobre as quais desejamos conhecer ou
saber algo. Quanto mais bem escolhida for uma Amostra, melhor serd a
gualidade da Pesquisa de Marketing. Isto porque € mais confiavel que as
opinides da Amostra reflitam as do Universo. Efetuar a escolha de uma
Amostra denomina-se PLANO DE AMOSTRAGEM.

Objetivo

o Estabelecer uma base potencial de clientes para novos negocios, tomando por
base o perfil do publico-alvo.

o Aplicar técnicas de pesquisa quantitativa a partir de bases de dados
secundarios.

o Utilizar a andlise de sensibilidade e cenarios para tratamento das informacdes

e configuracdo de uma demanda potencial conservadora e realista.
Publico-Alvo
Sexo: Masculino e Feminino
Segmentacgao geogréfica: residentes da regido do Morumbi — SP
Faixa Etéria Inicial: 20 a 49 anos
Renda a partir de ***
Projecao da base potencial de clientes RESIDENTES no Morumbi
12 etapa:

o Levantamento da quantidade de homens e mulheres residentes no Morumbi,
com a faixa etaria estabelecida.

Tabela 1 — Homens e mulheres residentes no Morumbi — faixa etaria de 20 a 49 anos

20a24 25a29 30a34 35a39 40a44 45a49

Distritos anos anos anos anos anos Total 2017
Homens 2139 | 2416 | 2501 | 2.302 | 2173 | 2.004 | 13535
Mulheres | 2106 | 2410 | 2525 | 2.357 | 2.249 | 2127 | 13.774

Projecao: elaborada pelos autores com base em Sao Paulo (municipio), 2017.
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Fonte basica: IBGE
22 Etapa:

o Projetar a base de residentes com a faixa de rendimentos esperados.

Calcular percentual da populacdo com a faixa de rendimentos

Tabela 2 — Parcela da populacdo com classe de rendimentos estabelecidos

Populacio Classes de rendimentos % da

Mais de 10 Mais Total
az20 de 20

15.448 2.654 5.284 7.938 51%
Fonte: IBGE, censo demografico 2010.

Total populacéo

32 Etapa:

o Calcular a projecao de crescimento anual da populacao da regiao

Tabela 3 — Projecdo de crescimento anual da populagdo no Morumbi

2018 2019 2020

Popula¢ Crescime
ao projetada nto meédio
% 1% ao
crescimento 1,00 1,00 1,00 ano

Fonte: IBGE, censo demografico

42 Etapa:
o Consolidar a base potencial de clientes
o Considerar que o0 negdcio sera aberto no ano posterior ao da elaboracao do

Plano de Negécios.

o A projecao deve abranger o periodo de 5 anos.
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Tabela 4 — Projecdo da populagao residente segmentada

Populacéo residente pela faixa etaria (2017) 27.309
% da populagdo com rendimentos estabelecidos 51%
populacdo com faixa etaria e renda (2017) 13.927
% de crescimento anual projetado 1%
2019 2020 2021 2022 2023 2024
14.34 14.49 14.63 14.78 14.93 15.08
9 2 7 4 2 1
l |
| | |
\ ‘\ . ,; ’
\;:-'
13.927 + 1% 5 anos do plano de negécio,
ao ano, de crescimento de 1% ao ano, a
2017 a 2019. partir de 2019.

Projecao da base potencial de clientes que TRABALHAM no Morumbi
Ajustes de informacdes ao perfil

o N&o ha uma base consolidada com nimero de empregados do sexo masculino

e feminino, com faixa etaria e classe de rendimentos pretendida.

o Dessa forma, sera necessario realizar proje¢cdes com base nos dados
disponiveis.
12 Etapa:

Identificar o volume de empregos masculinos e femininos no Morumbi

Tabela 5 — Empregos segundo género

Unidade Territorial Masculino Feminino
Morumbi 24.988 25.549 50.537

Fonte: Ministério do Trabalho e Emprego, elaborada pelos autores com base em S&o Paulo
(municipio), 2016b.
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22 Etapa:
o Identificar o percentual de empregos masculinos e femininos no Morumbi com
a faixa etéria selecionada.

Tabela 6 — Parcela dos empregos com faixa etaria estabelecida (2016)

%

Totalde ~ paixactéria(anosy  totalfaxas o s

empregos etarias

(0]

50.537 5.713 8.321 19.503 10.680 44.217 87%
Fonte: Ministério do Trabalho e Emprego, elaborada pelos autores com base em S&o Paulo
(municipio), 2016.

32 Etapa:
o Identificar o percentual de empregos masculinos e femininos no Morumbi com
a Faixa de Rendimentos selecionada.

Tabela 7 — Parcela dos empregos com classe de rendimentos estabelecidos

Total de Classes de rendimento % dos

Total
empregos empregos

50.537 3.213 1.503 2.162 6.878 14%
Fonte: Ministério do Trabalho e Emprego, elaborada pelos autores com base em S&o Paulo
(municipio), 2016.

423 Etapa:
o Calcular a evolucéo anual dos empregos na regiao.
o Como nao ha tabela que mostre a quantidade de empregos no distrito do

Morumbi em varios anos, pode-se utilizar a tabela que mostra a evolugcédo dos
empregos na cidade de Séo Paulo.

Tabela 8 — Projecéo de evolucédo anual dos empregos

2012 2013 2014 2015 ‘ 2016

n° de evolucéo
SULErEE e 5.237.258 | 5.247.904 | 5.308.401 | 5.126.131 | 4.952.351 [UCIERWIEL
evolucado % 0% 1% -3% -3% -1%
Fonte: Ministério do Trabalho e Emprego

Tabela 9 — Projecdo de empregados segmentada
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NUmero de homens e mulheres empregados (2016) 50.537
% dos empregos com faixa etaria (2016) 87%
empregadas com faixa etaria 43.967
% dos empregos com a faixa de rendimentos (2016) 14%
empregadas com faixa etaria e renda (2016) 6.155
% de crescimento anual projetado -1%

-1% ao ano, 5 anos do Plano de
de 2016 a Negdcio Queda de 1%
2019. ao ano.

Tabela 10 — Consolidacéo da base potencial de clientes

Periodo do Plano de Negdcios

il 2020 2021 2022 2023 2024
residentes 14.492 14.637 14.784 14.932 15.081
gue trabalham 5.912 5.853 5.794 5.736 5.679
base potencial 20.404 20.490 20.578 20.668 20.760

Fonte: Os autores (2020)

Projecao de cenérios

Tabela 11 — Calculo das projecfes de cenarios

base total ‘ 2020 2021 2022 2023 2024
20.404 20.490 20.578 20.668 20.760
Neutro 50% 10.202 10.245 10.289 10.334 10.380
Pessimista 30% 6.121 6.147 6.173 6.200 6.228
Otimista 20% 4.081 4.098 4,116 4,134 4,152
Média 6.801 6.830 6.859 6.889 6.920

Fonte: Os autores (2020)

Base potencial para o negécio

Tabela 12 — Célculo da variancia e do Desvio Padrao
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diferenca da média

ao quadrado

2021

Neutro 10.202 - 6.801 3.401 11.566.801
Pessimista 6.121 - 6.801 (-680) 462.400
Otimista 4.081 - 6.801 (-2.720) 7.398.400
Média 6.475.867
Desvio padréo (raiz) 2545

diferenca da média

ao quadrado

Neutro 10.245 - 6.830 3.415 11.662.225
Pessimista 6.147 - 6.830 (-683) 466.489
Otimista 4.098 - 6.830 (-2.732) 7.463.824
Média 6.530.846

Desvio padréo (raiz
P (raiz) 2.556

2022
diferenca da média ao quadrado

Neutro 10.289 - 6.859 3.430 11.764.900
Pessimista 6.173 - 6.859 (-686) 470.596
Otimista 4.116 - 6.859 (-2.743) 7.524.049
Média 6.586.515
Desvio padréo (raiz) 2.566

2023
diferenca da média ao quadrado
Neutro 10.334 - 6.889 3.445 11.868.025
Pessimista 6.200 - 6.889 (-689) 474.721
Otimista 4.134 - 6.889 (-2.755) 7.590.025
Média 6.644.257
Desvio padréo (raiz) 2.578

2024
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diferenca da média ao quadrado
Neutro 10.380 - 6.920 3.460 11.791.600
Pessimista 6.228 - 6.920 (-692) 478.864
Otimista 4.152 - 6.920 (-2.768) 7.661.824
Média 6.644.096
Desvio padréo (raiz) 2.578

Consolidar a base potencial

o A base potencial, para cada um dos 5 anos do negécio, sera o resultado da
Analise de Sensibilidade.

Tabela 13 — Base potencial de clientes para projecéo de vendas

Ano

Ne° clientes 2.545 2.556 2.566 2.578 2.578

3.3. Descrigéo dos Principais Produtos e Servigos

O produto dentre o mix de marketing, € um componente essencial para as
ofertas de mercado, para que seja possivel a obtencéo de lideranca, as organizagdes
devem ofertar servicos e bens de qualidade em nivel elevado que exceda a
concorréncia e ofereca ndo s6 um valor unico mas que também supere no quesito
qualidade. (KOTLER, KELLER, 2012)

Segundo Kotler, Keller (2012, p.348), “No coracdo de uma grande marca esta
um grande produto. O produto é um elemento essencial na oferta de mercado.”

O produto tem como carateristica a satisfacdo de uma necessidade quando
inserido no mercado, incluindo servicos que € essencialmente intangivel, pois pode
estar ligada ou ndo a um bem concreto, como por exemplo um excelente atendimento
Ou ha execuc¢ao de um processo.

No caso da empresa Pegada com Carinho é disponibilizado Pet Shop mével,
parceiros de confianga, banho e tosa, dentre outros, nesse contexto além do produto
fisico proporcionamos experiéncias para nossos clientes com a facilidade de ter um

Pet Shop tdo proximo.
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Alguns pontos a serem levados em considerag¢ao no produto com relagéo ao

mix de marketing séo:

o Servicos

o Nome da marca
o Qualidade

o Design

. Caracteristicas
o Variedade

Ainda nesse contexto segue descricdo dos produtos e servicos do

empreendimento:



Figura 31 — Produtos e servigos

SERVICOS - PEGADA COM CARINHO PET MOVEL
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PRINCIPAIS

B ey

Fonte: https://vetus.com.br/universidade/pet-shop-movel/

Pet shop moével

Um diferencial, ja que se desloca até a casa do

cliente para que o atendimento seja otimizado
no tratamento dos animais.

Fonte: https://vetus.com.br/universidade/pet-shop-movel/

Corte de unhas
O corte de unhas em animais domeésticos é
essencial para manter a higiene e saude do pet,
nos atentamos na maneira correta da execucao
desse processo.

BRANQUEAMENTO

Processo que retira a cor amarelada de animais
com pelagem clara devolvendo cor uniforme,
utilizamos produtos de qualidade nesse
processo, para que a cor seja mantida por mais
tempo.

ot

Fonte: https://w w w .w reducacional.com.br/curso-de-banho-e-tosg

Banho e tosa
Nos atentamos na adequacao para cada tipo de
raca, cor, tamanho e desejo do cliente,
disponibilizamos processos que estao de
acordo as normas e necessidades do pet.

n
|
I

Fonte: https://ww w .cachorrogato.com.br/cachorros/otite-canina-
sintomas-tratamento-doenca-caes/

Limpeza de orelha
A limpeza é feita para prevenir o animal contra
inflamacgdes e outras doencas que podem
surgir, o profissional & especializado no
processo para que nao haja complicagdes.

HIDRATACAO DOS PELOS

Assim como o banho a hidratagdo € necessaria

para que nao so6 o pelo fique bonito, mas
também a pele fique protegida principalmente de
ressecamento em dias de frio, como em outros
processos utilizamos produtos e primeira linha.

Fonte: https://love.doghero.com.br/saude/como-escovar-dente-
de-cachorro/

Higiene bucal
E um processo muito importante que precisa
ser feito regularmente, para que nao haja
broblemas futuros, trabalhamos para que o
animal sinta confianga do inicio ao fim do
procedimento.

Consultas de rotina
Efetuamos consultas como aplicacao de
vacinas, rotina e processo que nao requer

procedimentos avancados.

Fonte: https://w w w .w etnose.com.br/produto/dog-3/
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3.4. Estudo dos Concorrentes
Apbs pesquisa na regido foi possivel identificar trés concorrentes proéximos da
regido escolhida para atuacao pelos respectivos sites, semelhancas e diferencas, que

sdo elas:

Figura 32 — Produtos e servigcos Mundozoo

Mundozoo

Conforme busca no site, a empresa identifica suas estratégias como:

Mundozoo - Morumbi - Desde 1992

A Mundo Zoo esté situada na cidade de Sé&o Paulo no
bairro do Morumbi desde 1992. Tendo a médica.
Veterinaria Dra. Patricia Quilici Esteves como diretora
clinica, a Mundo Zoo dedica-se a saude e bem estar do
seu animal de estimacéao, oferecendo os servigcos de
clinica veterinaria, farmacia, banho & tosa e pet shop.

MUNDO =, 00
Desde 1992 Variedade e as melhores marcas de alimentos, produtos
de higiene, saude e acessorios para caes e gatos,
Fonte: http://w w w .mundozoo.com.br/index.html
PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS:
Clinica Veterinéaria = -

Farmacia

Fonte: http://w w w .mundozoo.com.br/index.html

Fonte: http://w w w .mundozoo.com.br/index.html

Banho & Tosa

Pet Shop

Fonte: http://w w w .mundozoo.com.br/index.html

Fonte: http://www.mundozoo.com.br/index.html



http://w/
http://w/
http://w/
http://w/
http://w/
http://www.mundozoo.com.br/index.html
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Figura 33 — Produtos e servigos Pets em acao

Pets em acéao

Conforme busca no site, a empresa identifica suas estratégias como:

Pet Shop situado na Vila Andrade.
« Com uma equipe de especialista em tosas, estamos
preparados para atender seu pet;
* Somos especialistas em estética animal.

Fonte: https://pets-em-acao.negécio.site/
PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS:

Clinica Veterinaria Banho & Tosa

Fonte: https://pets-em-acao.negocio.site/

Figura 34 — Produtos e servi¢cos Petland

Petland

Conforme busca no site, a empresa identifica suas estratégias como:

Encontre tudo o que seu amigéo precisa em apenas um lugar. Além
de diversos servicos como banho, tosa, entre outros, a Petland ainda
oferece produtos da mais alta qualidade, organizados de acordo
com as 4 necessidades basicas de cada animal: comportamento,

ambiente, manutencéo e nutricdo.

* Ampla variedade de produtos;

* Procedimentos seguros;

* Rigoroso controle de qualidade e selecédo de criadores;

* Grande variedade de marcas e um mix com as melhores opc¢des.

Fonte: https://w w w .petlandbrasil.com.br/lojas/petland-vila-andrade/#intro
PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS:

Banho & Tosa Filhotes & Adocéo

Alimentacéo Produtos.

Fonte: https://www.petlandbrasil.com.br/lojas/petland-vila-andrade/#intro

Conforme citado acima, foi mencionado trés concorrentes na regiao focal da
empresa, a principal semelhanca € que sdo empresas que possuem segmentos

semelhantes, voltado ao cuidado de animais.s


http://www.petlandbrasil.com.br/lojas/petland-vila-andrade/#intro
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Sao empresas que disponibilizam servicos onde o cliente se locomove até o
local, nossa principal diferenca esta nesse quesito onde nos que fazemos essa
locomocéo facilitando esse processo.

Sendo assim, entendendo o mercado e nossa concorréncia, identificar os
resultados da empresa e saber para onde a empresa esta caminhando € essencial.

Utilizamos um sistema de gestdo primordial, o sistema de gestdo possibilita
uma visdo ampla daquilo que de fato € preciso para o agir na empresa, podemos
chamar de inteligéncia artificial, usamos a tecnologia a nosso favor, com sistema de
marcagao para obter controle do nosso trabalho.

Pelo sistema de agenda virtual temos cadastros de clientes completos,
identificamos o tipo de consumo do nosso publico-alvo, quem séo os clientes mais
frequentes e qual regido é mais requisitada.

Identificamos o tipo de servi¢o prestado, com um bom relacionamento com o
cliente, disponibilizamos pelo site identificacdo dos servicos, dicas para os clientes, e
NOSSOS parceiros pois conseguimos desconto para servigos e procedimentos que néo
realizamos.

Conseguimos atender diversos tipos de servi¢cos pois temos uma rede ampla
de parceiros, sendo assim nao ficamos em falta com nossos clientes.

Montamos um sistema no qual conforme uma quantidade de servicos os
clientes conseguem trocar por outro, sendo assim mantemos o vinculo para um
préximo trabalho.

Participamos de eventos beneficentes para gerar proximidade com causas
como adocao de animais, medida que ajuda ndao s6 o animal a ter um lar, mas, a
felicidade também para o futuro Papai ou Mamae de Pet.

Com todas essas questdes, mantemos a concorréncia distante pois o cliente
nao procura outro local, jA sabendo que a nossa empresa tem todo o histérico do
cliente e o conhecimento de cada animal. Acreditamos que essa quebra acontece a
partir do momento em que damos ateng&o para 0 nosso cliente, pois posteriormente
conseguimos ele novamente para algum tipo de consumo.

Os impactos podem ser positivos e negativos, porque para n0s concorréncia
algo totalmente produtivo, faz com saiamos da zona de conforto e busquemos algo
melhor. Tanto que, uma concorréncia pode ter algo diferente de nés e nés podemos

inovar e adaptar isso dentro da nossa empresa.
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Para nés, uma concorréncia é totalmente saudavel, criamos estratégias para
gue possamos sair na frente e fidelizar nossos clientes. A inovacéo é essencial junto
com a pesquisa de satisfacdo, pois sabemos quais sdo os feedbacks dos nossos

clientes.

3.5. Estudo dos Fornecedores

O ato de buscar entender os fornecedores ajudam as empresas a obter um
relacionamento bom e saudavel e consequentemente obter grandes vantagens

competitivas no negadcio.

Através da busca pelo conhecimento dos fornecedores maior sera a
probabilidade de crescimento e poder se beneficiar dos servi¢os por eles dedicados,
Ccomo precos, produtos, dentre outros.

Uma boa gestdo de estudo e relacionamento com os fornecedores podem
trazer ao negocio inUmeros beneficios, e ai que surge 0 SRM (Supplier Relationship
Management) , sendo a gestdo de fornecedores, surgiu em 1983, quando um
consultor da McKinsey, Peter Kraljic, percebeu que os compradores deveriam
entender os fornecedores e o0 impacto do risco e da lucratividade que eles
apresentavam para a organizacao, afim de a empresa tivesse maior produtividade e
menor custos operacionais. Dessa forma, € importante entender toda a cadeia de

suprimentos.

A cadeia de suprimentos envolve a empresa e todas as organizacdes em que
a mesma interage indiretamente ou diretamente por meio de seus fornecedores e

clientes do ponto de origem da matéria prima até o consumo final.

Uma das formas de andlise e selecao de fornecedores é buscando entender os
custos e valores envolvidos na cadeia de suprimentos, 0s principios que sua empresa
e os fornecedores compartilham, como misséo, visdo e valores, a capacidade dos
fornecedores em atender os pedidos, se o fornecedor possui uma boa saude
financeira para se manter no mercado e se consequentemente ira deixar a empresa

na mao, sendo um dos critérios principais para identificar fornecedores criticos.

Umas das formas principais para lidar com fornecedores criticos € buscar ter
uma relacdo de curto prazo, além de buscar saber se os fornecedores aplicam

processos e procedimentos que garantem a consisténcia no seu trabalho, assim,
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sendo uma forma de reduzir ou eliminar os impactos dos fornecedores criticos no

negocio.

ApoOs algumas analises, foi definido 3 fornecedores principais para a empresa
Pet Shop Mdvel, ao qual sera descrito a justificativa da escolha e seus impactos sobre

o empreendimento e qual a estratégia a ser adotada para reduzir os impactos.

My Pet Brasil: € uma distribuidora de produtos para Pet sendo considerada
umas das mais tradicionais do mercado brasileiro, possui um trabalho sério e

comprometido junto aos clientes das mais diversas regioes.

Foi escolhida por ser uma distribuidora com mais de 5 mil clientes atendidos, o
gue demonstra um grande comprometimento, dessa forma, podemos trabalhar juntos
a longe prazo, além de demonstrar grande competéncia, em vista que atende uma
grande quantidade de cliente e capacidade para atender as necessidades da empresa

com grande rapidez.

A distribuidora My Pet Brasil estd desde 1984 no mercado, o que demonstra
gue a mesma € solida financeiramente, por estar a tanto tempo no mercado, ficando

evidente que ela podera enfrentar problemas de altos e baixos na economia.

A empresa oferece diversos produtos e equipamentos, por ser uma empresa
grande tem um grande impacto sobre o empreendimento, pois caso tenha alteracdes
de precos, dificilmente sera possivel negociar com uma empresa de alto padrao e que

possui grandes quantidades de clientes. Abaixo a imagem do site do fornecedor.



75

Figura 35 — My Pet

mypetbrasil #Fomeuatacado

WaW MYPETERASIL CO:M
(115 2914- 1594

catalogo de prodotos

Fonte: Site “my pet Brasil”

Ataca Pet: uma distribuidora lider no mercado em distribuicdo de acessorios
medicamentos e ra¢des. Atua no mercado desde 1991 e vem demonstrando grande
crescimento ao decorrer dos anos, o que demonstra grande competéncia e
comprometimento. A empresa possui mais de 5 marcas e demonstram preocupacao
em atender com qualidade e eficiéncia os seus produtos, sendo um dos principais
motivos que cativou a empresa para escolher a mesma como fornecedor, pois &
possivel identificar que a mesma sé tem a crescer no mercado. Abaixo a imagem do

site do fornecedor:

Figura 36 — Ataca Pet

O maior e mais

completo
Atacado Pet
do Brasil

Fonte: Site “Ataca Pet”

Furacdo Pet: uma empresa que atua no mercado brasileiro ha mais de 12 anos

e é fabricantes de diversos produtos, com alta qualidade e precos melhores do que os
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produtos importados, um dos motivos pela escolha foi o custo, a consisténcia do seu
trabalho, em vista que a empresa demonstra um padréo de entrega e aplica processos
e procedimentos que garantem sua eficiéncia e consisténcia. Aléem de demonstrar
possuir uma reputacdo ao lidar com pessoas e fazer negocios, além de ser
compartilhar uma compatibilidade de cultura, ambas as partes tém 0s mesmos

valores.

Figura 37 — Furacao Pet

Fonte: Site “Furacao Pet”

Data Supri: uma empresa distribuicdo de suprimentos para informatica,
materiais para escritorio, papel para impressoras, papelaria, eletronicos, limpeza e
higiene e demais produtos que a empresa ir4 necessitar. A empresa atua desde 1987
e vem crescendo cada vez mais no mercado, demonstrando um servico de alta
qualidade e consisténcia no seu trabalho. Foi escolhida por trabalhar com foco nos
clientes, canalizando toda a sua energia para atender as necessidades de cada
comprador, sem deixar de perceber e praticar todas as inova¢des do mercado, além
de oferecer a maioria dos equipamentos que sera necessario, ela possui facilidade
para aquisicdo dos produtos. Possui uma loja virtual, além do atendimento telefénico
através de cotacoes e vendas esporadicas e atende aos 6rgados governamentais das

esferas federal, estadual, municipal e suas autarquias.
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Figura 38 — Data Supri

e

DATASUPRIL

Fonte: Site “DataSupri”

Contabilista: uma empresa que fornece suprimentos de escritério com
agilidade e praticidade, oferecendo produtos necessarios ao dia a dia do trabalho,
materiais usados em escritorio de contabilidade. A empresa atua ha muito tempo no
mercado e possui mais de 8.000 mil itens, além de varios canais de venda e realizacao
de entrega em todo o Brasil. Pela diversificada opgéo de produtos e alta qualidade na

prestacao dos servicos, foi escolhida como sendo um dos principais fornecedores.

Figura 39 — Contabilista

Fonte: Site “Contabilista”

3.6. Estratégias Promocionais
O Marketing conta com 4 pilares fundamentais para obter lucratividade e
identificar as necessidades dos clientes. Esses pilares s&o: produto, preco, praca e

promocao, visando crescimento exponencial.
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Para realizar uma boa estratégia promocional, é essencial que usemos 0s
ensinamentos do marketing, porém, focar apenas no obvio, pode nos trazer uma certa
cegueira de marketing, € importante entender que nem sempre os clientes querem

mais do mesmo e sim formas personalizadas que sejam eficientes e melhores.

Figura 40 — Estratégias de marketing

Composto de marketing
Produto j \
Variedade Mercado-alvo
Qualidade
Chesiign
Caracteristicas Praca
Marca Preco Promocéo Cahals
Ernbalagem Lista dle pregos Promogao de vendas Cobertura
Tamannos Descontos Propaganda Sortimento
Servigos Condicaes Forca de vencas Localizagdo
Garantias Prazo de pagamento Relagbes pliblicas Estoque
Devolugdes Condigoes de crédito Marketing direto Transporte
n'_._"l.' e |<_|: e (1998 anud I."T""-.! i -_~ ol '?!I"-. o] |f:|;.'_|

Fonte: Google Imagens.

Nosso produto: Banho e tosa, corte de unhas, branqueamento, limpeza de
orelhas, corte de unha, escovacao dos dentes, hidratacdo dos pelos e atendimento de
exceléncia. Preco: Varia de acordo com o tamanho do pet, porém lembrando que o
preco ndo é o mais importante que a satisfacdo do nosso cliente. Trabalhamos com
diversas formas de pagamento, para facilitar a vida do nosso cliente. Parcerias,
clientes fidelidade, entre outros. Praca: Buscar atender a todos na nossa regiao e
mostrar nosso diferencial e promocao: Divulgacdo das promocdes por meio digital,

panfletos, WhatsApp.

A Associacdao de Marketing Promocional (AMPRO) define o marketing
promocional como um conjunto de estratégias de comunica¢cdo de uma marca que
enriguecem seu valor. Nesse conjunto, algumas técnicas que acaba incentivando o
consumidor a compra e fidelizagéo, além de ter uma bela experiéncia com o servi¢co
e/ou produto. Assim, toda a dedicacéo que uma empresa realizar para ter uma relagcéo
sélida e duradoura com seu publico algo, serda considerada uma estratégia

promocional. Amostras gratis, Ofertas e descontos, fidelidade e incentivo, folders,
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revistas especializadas, jornais do bairro, feiras do mundo pet, sdo alguns desses

exemplos.

Iremos utilizar nas estratégias promocionais meios para obtencdo de novos
clientes, atendimento de exceléncia, reduzindo estoques, aumentando a participagéo
no mercado e ter resultados de sucesso, assim estimulando a fidelidade da marca.
Algumas dessas estratégias, € que a partir do 5° servi¢o contratado, o cliente ganhara
uma hidratacao para o seu pet e, ele mesmo podera dar banho no seu pet em nosso
espaco acompanhado de um profissional, pois, dessa forma, € possivel ele
acompanhar todo o processo como: o cuidado dos profissionais com seus pets, da
qualidade de nossos produtos e de nosso alto padrdo de higiene. Outra estratégia
promocional visando fidelizar o cliente é que a partir do 10° servico contratado
(qualquer servico cumulativo), o nosso cliente pode escolher algum dos servigcos que
oferecemos de cortesia. Por fim, como nosso intuito € trabalhar com diversas parcerias
do segmento de pets faremos organizacao direcionada a servicos como aniversarios

para pets, adestramento, consultas, vacinas e medicamentos.

Para complementar nossas estratégias futuras desenvolvemos uma pesquisa
e a disparamos nas redes sociais onde, a nossa principal meta era enxergar quais
servicos sdo mais procurados pelos donos de pets de estimacdo, comprovarmos o
publico pet (cdes e gatos), qual valor estdo dispostos a investir, se conhecem o servigo
de pet movel entre outras informagdes relevantes e, com isso criarmos estratégias

para agregar valores em nossa prestacdo de servicos.

3.7. Estratégias de preco

Raymond Corey (1960 apud NAGLE,2005) A definicdo do preco € o momento
da verdade, tudo no marketing entra em foco na decisédo do preco”.

As empresas trabalham arduamente para construir uma imagem soélida e
positiva na mente dos clientes, e as estratégias do marketing sdo fundamentais para
tomada de decisfes, para demanda, e para que possam atender as necessidades do
consumidor. Existem 4 tipos de Ps, sendo eles: Produto, Preco, Praca e Promocao.
A sobrevivéncia de uma empresa esta intimamente ligada a este tipo de estratégia, o
preco na verdade € a solucao que a empresa oferece ao cliente.

O Marketing procura obter o melhor ajuste possivel entre demanda e oferta, &

importante coletar as informagdes sobre as expectativas e o0 comportamento dos
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diversos atores do mercado. Elaborar um plano de agédo para marketing, estabelecer
metas, ter clareza nos numeros do negocio atual é acdes para o futuro, faz total

diferenca em qualquer organizacgao.

E possivel identificar varias pressdes significativas sobre as organizacées. A
principal delas é o fato de os clientes estarem se tornando cada vez mais exigentes
guanto aos produtos e aos servigcos gue eles estdo comprando. Os clientes exigem —
e esperam — produtos confiaveis e duradouros com servico rapido e eficiente a precos
acessiveis. Além disso, ndo se prevé estabilidade das demandas por parte do cliente
no longo prazo. As posicdes competitivas sdo alcancadas pela oferta de um valor
superior para o cliente, e mesmo assim, sem uma melhoria constante, havera
“migracéo de valores” - os compradores migraréo para uma oferta alternativa de maior
valor. (SLYWOTZKY,1996 citado por HOOLEY,2005 p.76).

Preco é preciso penetrar no mercado, visa manter o dominio dos mercados
atuais, ter uma participacdo maior no mercado, crescer mais que 0s concorrentes ou
eliminar e aumentar a utilizagdo dos produtos pelos clientes ja existentes. Se destacar
entre os concorrentes. Usar 0s recursos chaves, o mix de comunicacao de marketing
maximizar as diversificacdes, ter crescimento e estabilidade nos produtos e servicos
para atender as necessidades dos clientes, ter a competéncia e entregar valor e a

satisfacdo do cliente.

A precificagéo exige estratégias que abrangem varias camadas, que criam uma
base para formacéo de precos capaz de diminuir ou aumentar os lucros ao longo do

tempo.
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Figura 41 — Piramide da precificagao estratégica
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Fonte: (NAGLE; HOGAN,2007, p.19).

Esses cincos elementos que constam na piramide, sdo uma compreensao
aprofundada de como produto e servigos geram valores para os clientes. Comegando
pela base que € a criacdo de valor que € o desenvolvimento da oferta, € preciso
conhecer as caracteristicas de um produto e quais beneficios aos consumidores.
Partindo para préxima fase estrutura de preco, existem duas técnicas para elaboracdo
de estruturas de prec¢os, as métricas de precos e as barreiras de segmentacéo. As
métricas de precos sdo simplesmente a unidade pela qual o preco é aplicado seja ele
produto ou servico. Com as barreiras de segmentacado € a forma de alinhar estrutura
de preco ao valor e ao custo de atendimento.

Comunicacgéo do preco e do valor abordam, a percepcdo do valor que seus
produtos geram em seus consumidores. A comunicagao de valor para produtos que
oferecem beneficios primordialmente econdmicos sera feita por meio de ferramentas
gue vao desde os folhetos béasicos de vendas até funcionalidades na internet capazes

de customizar as estimativas de valor, gerar oferta e dar suportes as negociacgoes.

A Politica de preco visa o carater cientifico e analitico da estratégia de

precificacdo, incentivando os comportamentos mais lucrativos, com implementagdes
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de politicas que nunca desistem do negécio. Nivel de preco é identificar de forma

cuidadosa para estimular seu valor para os principais segmentos.

A estratégia usada para o pet movel pegada com carinho, € com certeza usar
a piramide da precificacdo estratégica. Precificar € pensar e agir de maneira
estratégica com téatica e atingir consequentemente a lucratividade da empresa. Entre

outras incluindo todos os 4 Ps do marketing.

Estratégias pet movel pegada com carinho:

o Proativos toda negociacdo serd com o proposito de gerar valor e lucro.

Nosso pet shop movel pegada com carinho, tem uma proposta exclusiva com
o atendimento, sendo assim iremos fazer um atendimento personalizados com cada
cliente, para todos se sentirem Unicos. Desta forma iremos gerar Fidelizagéo, honrar
sempre nossos clientes com o atendimento de exceléncia. Todos terdo cartdo
fidelidade a cada servico de banho e tosa ou combos, com o cartdo todo preenchido,
podera escolher um servico que esteja mais precisando para seu pet de graga, com
excegdo da vacinacdo. Sorteios: Cada semestre sera realizado um sorteio para 0s
cédes que mais utilizam nossos servicos. Pet Especial: Para datas comemorativas
como: Dia das Maes, Dia dos Pais, Natal, Ano novo, S&o Joéo e Black Friday. Onde
os donos de seus Pets sdo presenteados com Brindes exclusivos. Parcerias:
Networking é muito importante, entdo faremos parcerias com alguns comerciantes
para divulgacdo do nosso trabalho, deixando panfletos. Promogdes para Combos,
Racdes, petiscos e brinquedos. Campanhas: Sendo de castracdo, agasalhos, adocéo

e lancamento de novas racoes.

As estratégias sdo acbes que visam enxugar processos e maximizar a
produtividade da organizacdo, de forma efetiva, eficaz e eficiente para alcancar os
objetivos. Segue abaixo algumas estratégias adotadas, em nosso pet shop e para

melhoria da gest&do organizacional.

o Dimensionamos e calculamos todos os custos de produtos e de servigos, com
critérios e analises adequadas. A gestdo de custos sera eficiente e essencial para
manter nosso negdcio, se tornar mais competitivo, evitar prejuizos financeiros e
materiais e permitir um crescimento sustentavel, ter controle e organizacdo para
tornar-se uma empresa saudavel, visando sempre a melhor estratégia para tomada

de decisBes do nosso pet movel pegada com carinho.
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o Por periodo dimensionaremos todas as despesas e criaremos padrdes no
atendimento e acompanhamentos. Para reduzir gastos desnecessarios, prever as
necessidades dos clientes e permitir uma solucao rapida e confortavel. Melhorar o
relacionamento com os clientes, facilitar as formas de contatos para que fique
acessivel e garantir a confianca e fidelidade dos clientes.

. Levantaremos os custos com os fornecedores e contratos e reavaliamos as
condicbes para atender a nossa empresa e nossos clientes. Obtendo uma
renegociacdo sem perdas de qualidade.

o Implantaremos um sistema de avaliacdo sobre nossos servigos e produtos
simples e eficaz. O cliente podera avaliar nosso desempenho, produtividade,
habilidades entre outros, através do nosso aplicativo, onde teremos um espaco do
cliente para realizar este tipo de pesquisa, -Satisfacdo do Cliente e obter o feedback
dos nossos clientes de como estdo sendo atendidos, o que podemos melhorar é
fundamental, para reconhecer os valores dos nossos colaboradores, mantendo-os
motivados, comprometidos e otimizacdo dos recursos para alcancar os objetivos
estabelecidos.

o Seremos uma empresa inovadora para gerar valor agregado, investindo em
produto, tecnologia, qualidade e atendimento personalizado. Tornando a empresa de
exceléncia, sendo ela antes, durante e pos-venda do produto ou servico.

o Descontos especiais por servicos ou produtos adquiridos. Os cupons de
descontos sé&o importantes pois eles atraem clientes, aumento das vendas, aumenta
divulgacdo da marca, fortalece a interacdo com os clientes. Estratégias para o
consumidor retornar ao estabelecimento, para comprar mais.

o A Identificacdo da marca € muito importante para o cliente fixar sua identidade,
sao elementos que serve para identificar os servicos ou produtos, conceito para gerar

uma conexao com cliente e diferenciar da concorréncia.

o Criacéo de Valor do Pegada com carinho
o Baseada na demanda

o Baseada na Concorréncia

o Baseada em custos

A estrutura de preco sera montada a partir de varios pilares, como através dos

custos variaveis ou diretos que estéo ligados diretamente com os produtos, se a venda
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dos produtos aumenta, consequentemente iremos aumentar também, se as vendas

diminuem os custos também reduzem.
Exemplo: Preco de compra de produtos, impostos sobre as vendas.

Usaremos a margem de contribuicAo onde o valor percentual ou produto
contribui para o negdcio, obtida diminuindo -se 0s custos variaveis do preco de venda

dos produtos ou servicgos.

Exemplo: Preco de venda de um produto: R$ 120,00- Preco de compra 60,00 -
Impostos 5% R$ 5 = margem de contribuicdo de 55% R$ 55,00.

Os custos fixos sdo existentes no negoécio havendo ou ndo vendas, como por

exemplo aluguel, agua, telefone, salarios, energia, entre outros.

Exemplo: margem de contribui¢édo — de 55% R$ 55,00 -Telefone R$ 5 -Energia
R$ 5-Agua R$ 10 =Lucro de 35 % =R$ 35,

Teremos em vista algumas organizacées para se desenvolver melhor e
usufruirem de oportunidades, serdo estabelecidas parcerias inicialmente com
fornecedores como: Cobasi, Petz, Atacado Pet. Algumas ONGs também que estardo
junto conosco, que serdo Cao sem Dono e Amigos de S&o Francisco. A participacéo
de eventos e feiras é para ajudar aos pets a encontrar um lar, adocéo, resgatar
animais de rua, promover campanhas de castracdo, vacinacao oferecer os cuidados
necessarios e visibilidade no mercado pet e mostrar nossa diferencial com pet movel
pegada com carinho. Todos com o principal objetivo de cuidar e dar amor aos nossos

pets existentes no mundo.
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Tabela 14 — Servigos

Produtos e Servicos Valor R$
Banho = Porte grande RS 65,00
Banho = Porte médio RS 58,00
Banho = Porte pequeno RS 52,00
Banho + Tosa = Porte grande RS 75,00
Banho + Tosa = Porte médio RS 73,00
Banho + Tosa = Porte pequeno RS 66,00
Hidratagdo RS 19,00
Corte de unhas RS 11,00
Limpeza de Orelha RS 15,00
Branqueamento RS 23,00
Higiene bucal RS 28,00
Consulta RS 130,00
Tosa Higiénica RS 13,00

Fonte: Elaborado pela autora,2020.

Esses acima serdo um dos nossos produtos e servigos oferecidos pelo pet shop
movel pegada com carinho. Visando todos com qualidade para obtermos a satisfacao

do cliente e na captacao de novos clientes.

3.8. Estrutura de Distribuicao

Entre os mix de marketing, esta o P de praga de como o cliente chega até vocé,
para adquirir seus produtos ou servicos como € feito o processo de logistica,
colocacao de mercado quais principais canais serdao usados para se destacar em seu

segmento e tomar decisdes importantes.

O proposito dos canais de marketing € criar utilidade para os clientes.
As principais categorias de utilidade de canal sdo ponto (a disponibilidade de
um produto ou servico em um local que seja conveniente para o cliente
potencial), tempo (a disponibilidade de um produto ou servico quando
desejado por um cliente), forma (o produto esta processado, preparado e
pronto para o uso e em condi¢cdes adequadas) e informacao (disponibilidade
de respostas a perguntas e de comunicacéo geral sobre as caracteristicas
Uteis do produto e seus beneficios). Como essas utilidades podem ser uma
fonte basica de vantagem competitiva e valor de produto, escolher uma
estratégia de canal é uma das decisGes estratégicas-chave que o
gerenciamento de marketing deve fazer. (KEEGAN,2005, p.301).

S&ao varios fatores geograficos e fisicos, localizacdo do ponto de venda , a
intencdo é que o cliente visualize e compre 0s seu servi¢cos ou produtos até que seja
em outra localizacao ,por exemplo, uma empresa situada no interior de S&o Paulo,
mas pelo e-commerce distribui para todo brasil .E preciso estabelecer um

planejamento adequado para garantir que todas as pessoas tenham acesso a marca,
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e quando se trata de e-commerce a escolha ganha forga, porque o cliente pode
comprar a qualquer horario ,lugar, mesmo o estabelecimento estando fechado.
Conseguir impactar o potencial cliente por diferentes meios de comunicacédo € uma

alternativa que pode ser lucrativa.

Os canais de distribuicdo séo os meios que os produtos chegam nas méos dos

clientes. Existem algumas formas para que chegue até o cliente final, sendo eles:

o Canal Direto onde a empresa é responsavel por entregar o produto ao
consumidor.
o Canal Indireto a venda é feita por intermediarios, podendo ser atacadistas,

varejistas, distribuidores, corretores entre outros.

o Canal Hidrico uma mistura entre o canal direto com o canal indireto, as marcas
divulgam os produtos pela internet, mas ndo entregam diretamente ao cliente.
Indicam distribuidores autorizados.

o Canais de distribuicdo do Pet MAvel Pegada com carinho.

Utilizaremos de diversos meios de comunicacao, como midias para divulgacao,
por exemplo: Facebook, Instagram, WhatsApp e site proprio do pet mével. Teremos
nosso proprio aplicativo, onde nossos clientes irdo poder solicitar nossos produtos e

servicos do nosso pet movel.
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4. PLANO DE RECURSOS HUMANOS

A éarea de Recursos Humanos € primordial dentro de uma organizacdo. De
acordo com Chiavenato (2009) a missdo da area de Recursos Humanos é poder
oferecer um clima organizacional melhor para o desenvolvimento das pessoas, além
de aprimorar os seus talentos para que possam poder desempenhar seu potencial

profissional em a¢des de melhorias na empresa.

O papel deste setor vem se transformando ao longo dos anos, vem deixando
de ser apenas uma area com fins burocréaticos para ser uma area com o foco nos
interesses empresariais e no bem-estar dos colaboradores através de

planos/atividades desenvolvidas e uma gestdo muito bem planejada.

O objetivo do plano de recursos humanos € realizar agcdes alinhadas com o
objetivo da organizagao, dessa forma, o planejamento ajuda a mapear as acdes a
serem executadas de acordo com o plano estratégico da empresa. Por fim, o
planejamento de recursos humanos tem a misséo de definir quais 0s requisitos para
se conseguir os trabalhadores necessarios para a realizacdo dos objetivos da

organizacgéo e se desenvolver para tal tarefa.

4.1  Estrutura de gestéao

A seguir serdo apresentados dados referentes a estrutura legal e funcional
do nosso pet shop moével, visando alcancar os objetivos, metas estabelecidas, para
melhor desenvolvimento estratégico da organizacdo e maximizacdo de lucro e

qualidade nos produtos e servicos, obtendo satisfagcéo dos clientes.

E preciso estar alinhado as estruturas da gestdo para obter excelentes
resultados e entre eles estdo o desenvolvimento Organizacional, qualidade e
reengenharia com mudancas ao longo dos anos. E a principal chave para um negocio

funcionar, sdo pessoas para desenvolver essas competéncias.
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Figura 42 — Os trés momentos da gestdo de pessoas
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Fonte: Modelo de Competéncias e Gestéo dos Talentos (2002)

Segundo Gramigna (2002, p.3), “O conjunto de pequenas mudancas, € 0
realinhamento na maneira de gerenciar pessoas vém apresentando beneficios

inestimaveis aos negdécios.”

Além da gestdo de pessoas, temos as estruturas organizacionais que
mostrardo como a organizagcao sera comandada. A relacao entre empregados e seus
lideres, bem como as responsabilidades de todos os recursos da empresa. Primeiro,

qguando falamos em estrutura de uma organizagao pensamos em:

° Estrutura Vertical

. Estrutura Horizontal

Estrutura Vertical ou Aguda

Ao mencionar uma estrutura vertical, encontramos no topo o CEO e abaixo dele
estao as divisbes com os respectivos diretores, ou seja, desta forma a escada desce
até chegar aos departamentos mais baixos.

Estrutura Horizontal ou Achatada

Este tipo de estrutura horizontal as pessoas sdo agrupadas com base em

conhecimentos similares. A comunicacédo mais fluida e agil, tém autonomia para tomar
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suas proprias decisdes. E um sistema mais informal, onde grupos maiores de

colaboradores reportam diretamente a apenas um Gestor.

Figura 43 — Estruturas Organizacionais
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Fonte: (SOBRAL ,2012, p.50)

Segundo SOBRAL et al (2012 p.65), “Existem trés tipos tradicionais de
estruturas organizacionais: funcional, divisional e matricial. Todos eles dependem da

hierarquia para que se definam os departamentos. ”

Estrutura divisional possui todos 0s recursos necessarios para desenvolver um
produto ou coloca-lo no mercado. OrganizacGes maduras e de grande dimensao que

oferecem uma diversidade de produto e servigos.

Vantagens da estrutura divisional:

> Clara definicdo das responsabilidades.

> Maior Velocidade na tomada de decisdes.

> Estrutura facilmente compreendida pelos integrantes da organizagao.

> Facil implantacéo.

Desvantagens:

> Lider costuma ter mais carga horaria de trabalho, centralizacdo das decisdes.
> Equipe preparada para seguir ordens.

> Nao reduz a tendéncia a burocratizagdo no ambito das divisdes
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> Pouquissima especializacdo dos lideres em relacdo as funcbes da

organizacao.

Estrutura Funcional esse tipo de estrutura agrupa pessoas que exercem
funcbes em uma determinada area na organizacdo, Sdo pessoas que tem
especializacdo na area que atua. Os recursos alocados em cada departamento
respondem a um unico chefe. Além disso, cada area tem pessoas que compartilham

de conhecimentos e habilidades similares.
Vantagens da Estrutura Funcional:

Departamentos formados por pessoas que falam a mesma lingua.

> Niveis hierarquicos sao bem definidos.

> Orientacéo de cada pessoa para atividades que utilizem sua capacidade com
eficécia.

> Maior especializa¢do dos funcionarios.

Desvantagens:

> Lideres tém menos poder hierarquico, o que leva a perda de autoridade.

> Dificulta a tomada de deciséao.

> N&o exista a preocupacédo da empresa com um todo. Cada area se preocupa

em cumprir seus objetivos e prioridades.

> Demasiada especializacéo dificulta a interdisciplinaridade das funcgdes.

Estruturas Matriciais procuram agregar as vantagens das estruturas funcional
e divisional. Ou seja, uma empresa que nao tenha conhecimento em uma determinada

area procura um especialista para dizer como agir, e tomar a decisédo correta.

Vantagens da Estrutura Matricial

> Potencializa as vantagens decorrentes da estrutura funcional e estrutura
divisional.

> Excelente planejamento e controle da Organizacao.

Desvantagens:

> Altos custos de se manter uma assessoria dentro da empresa.
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> Perda excessiva de tempo em reunides para discutir problemas e solucionar

conflitos.

A Estrutura adotada em nosso pet mével pegada com carinho, sera a estrutura

funcional, por estar mais alinhada com nosso segmento. Onde 0s recursos estarao

organizados por departamentos, onde teremos o setor administrativo, contabil,

marketing, Recursos Humanos e Operacional. Os recursos alocados em cada

departamento respondem a um UuUnico chefe. Cada area tem pessoas, que

compartilham de conhecimentos e habilidades similares. As pequenas empresas

tendem a se beneficiar desta estrutura porque geralmente ndo tem problemas na

comunicacdo. Sao estruturas gerenciais, onde a especializacao € prezada.

Figura 44 — Modelo de Estrutura Funcional
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Fonte: (SOBRAL ,2012, p.66).

E importante vocé saber que a maioria das organizacdes comega com
uma estrutura funcional. Na medida em que crescem e se tornam mais
complexas em produtos e servigos, mercados e clientes, elas se reestruturam
sob a forma divisional. Caso existam demandas ambientais relativas a
produtos e funcédo, ou produto e regides, as organizacdes podem adotar a
forma matricial. (SOBRAL,2012, p 67).
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4.1.1 AtribuicGes
Soécial

Nome: Mayara de Oliveira Barbosa Santos

Endereco: Rua Vitério Trevillato N° 155 Vila Romano
Cidade: Sao Paulo Estado: SP
Telefone: (11) 97077-4846 Cargo: Presidente

Atribuicbes da socia:

> Planejar, organizar, controlar, e assessorar a organizacdo nas areas de
recursos humanos, patrimoénio, materiais informacdes, financeira, tecnoldgica, entre
outras; implementar programas e projetos do pet mével e controlar o desempenho da

organizacao, gerenciar toda equipe.

Socia 2
Nome: Michelle Ferreira Mota

Endereco: Rua: Osvaldo Pereira de Amorim N ° 30 Parque Fernanda

Cidade: Sao Paulo Estado: SP
Telefone: (11) 98774-4575 Cargo: Analista de Marketing

Atribuicbes da socia:

> Realizar pesquisas de mercado para entender o perfil do consumidor e poder
tracar estratégias de comunicacdo e venda. Suas principais ferramentas sdo a
utilizacado da Internet e midias sociais para estabelecer um relacionamento com o
cliente. Ser responsavel pela criacdo de anuncios publicitarios para as mais diversas
ferramentas, como o Facebook, Instagram e o Google. Os objetivos podem ser varios:
venda direta de produtos, download de algum aplicativo, contratacdo do servico, ou
simplesmente um cadastro de pessoas interessadas. Responsavel também por cuidar
da beleza e bem-estar dos pets. Ira dar banho, cortar e aparar os pelos do animal,
limpar os ouvidos, cortar as unhas entre outros processos ligados a higiene dos pets.

Socia 3
Nome: Ingrid Raimundo Porto

Endereco: Rua: Durval Guerrade Azevedo N ° 69 Parque Santo Antonio



93

Cidade: Sao Paulo Estado: SP
Telefone: (11) 97793-882 Cargo: Assistente Operacional

Atribuicdes da socia:

> Ir4 atuar no transporte de animais, levando nossos servigos e produtos até os
clientes. Responséavel também por cuidar da beleza e bem-estar dos pets. Ira dar
banho, cortar e aparar os pelos do animal, limpar os ouvidos, cortar as unhas entre
outros processos ligados a higiene dos pets.

Socia 4

Nome: Gracielly Oliveira da Silva

Endereco: Rua: Jacaranda N ° 100 Vargem Grande
Cidade: Sao Paulo Estado: SP
Telefone: (11) 94689-8296 Cargo: Analista Financeiro

Atribui¢cbes da socia:

> Responsavel por projetar, consolidar, e analisar informacdes financeiras, apoiar
na elaboracdo do plano tatico orcamentario, assegurando o cumprimento do
cronograma e garantir a acuracidade das informacdes. Analisar os impactos nas
tendéncias de previsdo e desempenho. Participar da elaboracdo de relatérios para a
reunido de resultados do pet movel, com analises que expliquem as variacbes dos
resultados. Garantir a rentabilidade nas contas e investimentos, atuar nas

negociacdes, pagamentos de contas e de impostos.
Socia b

Nome: Priscila Araujo de Andrade

Endereco: Rua: Ademar Alves da Nobrega N ° 45 Jardim Thomaz
Cidade: Sao Paulo Estado: SP
Telefone: (11) 98404-5244 Cargo: Analista de Recursos Humanos

Atribuicbes da socia:

> Responsavel por contratar, desenvolver, treinar, motivar, engajar, reconhecer,
atrair e reter colaboradores de acordo com a cultura e perfil do Pet movel. Preservar

a qualidade do ambiente, entre colaboradores e gestores, montar estratégias para
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manter as equipes engajadas continuamente. Garantir o bem-estar financeiro dos

funcionarios, contribuir com decisfes estratégicas; reduzir a taxa turnover.

Veterinaria
Cidade: Sao Paulo Estado: SP
Telefone: (11) 98808-5503 Cargo: Veterinaria

Atribuicbes da socia:

> Responsavel por diagnosticar e tratar as doencas nos pets. Cuidar de todos os
aspectos da saude e do bem-estar dos animais, prescrever medicagdes e orientacoes
sobre cuidados e alimentacdo. Orientar a organizacdo sobre melhores praticas, e
manter uma excelente performance no segmento. Além disso ir4 dar banhos e tosas

nos pets. Sendo também motorista em nosso pet mével quando necessario.

4.1.2 Qualificacbes

O mercado de trabalho mostra-se cada vez mais competitivo, onde as
qualificagbes sao de extrema importancia para que possam desempenhar um
excelente trabalho e contribuir na evolugcdo da organizacdo. Em momentos de
contencédo de custos, as organizacdes buscam por profissionais mais qualificados e
comprometidos com sua entrega e com 0s propositos da organizacao.

O Trabalho executado pelo empregado é observado em pleno exercicio de
suas fungdes, complementando as anotagbes com perguntas que visam apenas
esclarecer ou confirmar os dados registrados. Essa dinamica se faz necessaria, pois
diversas vezes a simples observagédo ndo consegue abarcar a compreensao exata da
funcéo (CHIAVENATO,1998).

As especificacbes de cargos sdo divididas em quatro areas (mental, de
responsabilidade, fisica e de condicbes de trabalho, que por sua vez é subdividas em
fatores que estabelecem os requisitos, as responsabilidades e os esforgos
necessarios a pessoa que ira ocupar o cargo.


https://www.xerpa.com.br/blog/engajamento/

Figura 45 — Fatores de especificagcdo na analise de cargos
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Canhecimentos compiemen tars:s
exigidos para o exercicdio do cargo.
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Experiéncia

Complexidade das tarefas, grau de
supervisao recebida pelo ocu pante
para o desenvolvimento das
atiwldades & nivel decisdnin,

Iniciatival
complexidade

Extensan da supervisio exarcida.
Mikmero de subardinado:s & natureza
cla supervisan Complaxid ade),

Responsabilidade
parsupervis3ao

Guarda s manuseto de dinbelro
Titulos e docuementos da empresa.

Responzabilidade
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Risco de ereos na eXecucac do
trabalho que possam afetar &
imagern da cmpresa ou trazer
prejuizos.

Responsabilidade
POT BITOE

Responsabilicdads
por materiais

Matéria-prima, produtos acabados:
sab custadia do coupante, prejuizos.

Exigencia de concentracao mental
wisual (freguénciadintansidade),

Esforgo visual e
mental

Poskcies incdmadas, carregamento I

— Esforgo fisico I' de pesa fintensidacs).

Fonte: Administracdo de Cargos e Salarios (2014).
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Sendo assim,

apresenta-se abaixo as principais funcbes a serem

desempenhadas por cada colaboradora do pet Shop Moével pegada com carinho.

Nome: Mayara de Oliveira Barbosa Santos

Cargo: Presidente




96

Registro: 35601-55

Funcdes: Responséavel por Planejar, organizar, controlar e assessorar a organizagao
nas areas de recursos humanos, patriménio, materiais, informacdes, financeira,
tecnologica, entre outras; implementar programas e projetos; elaborar planejamento
organizacional; promover uma analise de negdécio controlar o desempenho
organizacional. Administrar a organizacdo e delegar funcbes aos demais
colaboradores.

Qualificagdes: Formacao Académica: Bacharel em Administracdo de empresas. -
UNISA Organizada, facilidade
para planejar, controlar e uma comunicagéo eficiente, dinamica, tem visdo ampla
sobre o negdcio, perfil de liderangca, Comprometimento com Metas, pontual e
objetiva.

Experiéncia Profissional: 2020 - Pet Shop Pegada com Carinho.

Pro-Labore: R$ 1.067,00

Nome: Michelle Ferreira Mota

Cargo: Analista de Marketing

Registro: 36602-03

Funcdes: Responsavel por prospectar clientes, conectar a estratégia da empresa com
a estratégia de marketing. Priorizacdo de projetos, captacdo de orcamento e
acompanhamento dos resultados. Demonstrar os produtos, avaliar o mercado,
analisar os dados do publico-alvo, para elaborar assim uma estratégia de vendas.
Organizar uma agenda de principais clientes, negociar prazos e condi¢cdes de
pagamentos, além de possiveis descontos ou pacotes promocionais que podem ser
oferecidos. Propor ag¢bOes inovadoras, gerando vendas e consequentemente
lucratividade a organizacdo. Responsavel também por cuidar da beleza e bem-estar
dos pets. Ird dar banho, cortar e aparar os pelos do animal, limpar os ouvidos, cortar
as unhas entre outros processos ligados a higiene dos pets

Qualificagdes: Formacao Académica: Bacharel em Administragédo de empresas.-
UNISA Curso de banho e tosa -SENAC
Viséo Estratégica, boas ideias, criativa e inovadora.

Experiéncia Profissional: 2020- Pet Shop Pegada com Carinho.

Pré-Labore: R$ 1.067,00

| Nome: Ingrid Raimundo Porto

‘ Cargo: Assistente Operacional
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Registro: 36603-47

Funcdes: Atuar no transporte, receber os pets, levando nossos servi¢cos e produtos
até os clientes. Responsavel também por cuidar da beleza e bem-estar dos pets. Ira
dar banho, cortar e aparar os pelos do animal, limpar os ouvidos, cortar as unhas entre
outros processos ligados a higiene dos pets

Qualificagdes: Formacao Académica: Bacharel em Administracdo de empresas. -
UNISA Curso Profissionalizante de banho e tosa — UNIPET
Boa comunicac¢do, analitica, organizada, determinada e Proativa.

Experiéncia Profissional: 2020 - Pet Shop Pegada com Carinho.

Pré-Labore: R$ 1.067,00

Nome: Gracielly Oliveira da Silva

Cargo: Analista Financeiro

Registro: 36510-92

Funcdes: Responsavel por projetar, consolidar, e analisar informag@es financeiras,
apoiar na elaboragcédo do plano tético orcamentéario, assegurando o cumprimento do
cronograma e garantir a acuracidade das informacdes. Analisar os impactos nas
tendéncias de previsdo e desempenho. Participar da elaboracdo de relatorios para a
reunido de resultados do pet movel, com andlises que expliquem as variagbes dos
resultados. Garantir a rentabilidade nas contas e investimentos, atuar nas
negociacdes, pagamentos de contas e de impostos.

Qualificagdes: Formacgédo Académica Formagédo Académica: Bacharelem
Administracdo de empresas. —UNISA

Boa comunicagéo, empatia, Capacidade analitica, facilidade de lidar com numeros e
Visao estratégica

Experiéncia Profissional: 2020 - Pet Shop Pegada com Carinho

Pré-Labore: R$ 1.067,00

Cargo: Veterinaria

Registro: 3664-89

Funcdes: Responsavel pela assisténcia no pet shop, cuidar de todos os aspectos da
saude e do bem-estar dos animais, prescrever medicagfes e orientacdes sobre
cuidados e alimentacdo. Orientar a organizacdo sobre melhores préticas, e manter
uma excelente performance no segmento. Ira dar banhos e tosas nos pets. Sendo
também motorista em nosso pet mével quando necessario
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Qualificagbes: Formacgdo Académica: Medicina Veterinaria- UNISA
Boa comunicacao, organizada e Proativa.

Experiéncia Profissional: 2020 - Pet Shop Pegada com Carinho.

Pr6-Labore: R$ 3.072,18

Nome: Priscila Araujo de Andrade

Cargo: Analista de Recursos Humanos

Registro: 3665-95

Funcdes: Responsavel pela gestdo de pessoas e administracdo na organizacao.
Construcado de relacionamentos, criar politicas de convivéncia entre funcionarios e
superiores. Prezar pela comunicacéo interna efetiva, ter iniciativas de valorizagao dos
colaboradores, manter engajados e motivados. Contribuir na tomada de decisbes do
pet movel pegada com carinho.

Qualificagdes: Formacgédo Académica Formagédo Académica: Bacharelem
Administracdo de empresas. —UNISA
Boa comunicacdo, empatia, Capacidade analitica e Visdo estratégica

Experiéncia Profissional: 2020 - Pet Shop Pegada com Carinho.

Pro-Labore: R$ 1.067,00

4.2 Organograma

Um organograma € a forma grafica de representar a hierarquia de uma
organizacao, contemplando todos os setores e colaboradores envolvidos, € um meio
de apresentar os cargos e poder facilitar a compreensdo das relagcbes hierarquicas,
como afirma Chiavenato (2001, p 251) “organograma é o grafico que representa

estrutura formal da empresa”.

No ambiente de negdcios ha diversas formas e tipo de organogramas, porém
0os mais utilizados sdo: organograma vertical, circular e funcional, abaixo sera

explicado cada um deles.
Organograma vertical:

E considerado sendo o modelo mais classico, é elaborado com retangulos que
representam os orgdos e linhas que fazem a ligacdo hierarquica e que realiza a

comunicacao entre eles. Neste organograma a diretoria fica em um nivel mais alto e
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o operacional fica mais inferior, ou seja, quanto maior a responsabilidade mais alta ele
estara, ou seja, no alto ficam os diretores e presidente e abaixo ficam os colaboradores

e suas funcdes mais operacionais.
Organograma circular:

Neste organograma circular os cargos aparecem lado a lado, ele € menos
utilizado nas organizacdes e possui uma compreensdo mais dificil, € mais utilizado
em empresas modernas, pois demonstra maior preocupagéo com trabalho em equipe,

pois ele transmite uma ideia de colaboracao entre os diversos niveis.

Ele é apresentado em formato radial, evidenciando as principais liderancas no
centro e as demais em camadas externas. O circulo inicia no centro com 0s cargos
mais altos, como presidéncia e diretoria e é espalhado ao redor os cargos ligados,
este organograma é apresentado de forma radial.

Organograma funcional:

Considerado parecido com o modelo vertical, mas ndo apresenta as relagdes
hierdrquicas e sim as relagfes funcionais da empresa. Ele comeca de cima para baixo
e 0 cargo mais importante da organizacao € apresentado na primeira caixinha com o

nome do cargo.

Ele também é utilizado em empresas mais modernas, que nao preferem o
modelo tradicional, pois este modelo evidencia de uma maneira mais clara qual a
funcdo exercida, pois ele esta direcionado mais as atividades do que o cargo que a
pessoa ocupa.

Organograma da empresa

O modelo escolhido de organograma foi o funcional, devido ao
empreendimento ser uma empresa de pequeno porte, ndo ha muitos setores na
organizacao, dessa forma, foi escolhido o organograma que demonstra as atividades

gue séo desenvolvidas, conforme abaixo:
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Tabela 15 - Organograma

[ Presidente ]

Departamento Departamento
Administrativo /Financeiro Marketing / Operacbes
Veterinéria

Fonte: Elaborado pela autora,2020.

4.3. Plano de Cargos e Salarios

4.3.1. Descricao de Cargo

Nenhum departamento de Recursos Humanos pode descartar a implantacao
de um plano de cargos e salérios, e se enganem quem ache que a descri¢cédo de cargo
seja uma mera formalidade, mas na verdade se trata de uma ferramenta importante
para o departamento de Recursos Humanos e a Gestdo de Pessoas, impactando a
organizacdo de uma forma geral, nenhum negdcio sai do lugar sem ter bem definido

0 que cada colaborar desempenha.

A descrigao de cargo dever ser dinamica, sempre reformulado minuciosamente,
para que observe as mudancgas das necessidades de uma organizacao, podendo ela
ser anual ou conforme as necessidades exigidas, essas alteragcdes podem ser
retiradas, substituidas ou adicionadas dependendo da situacdo e para uma maior
adequacao a realidade. E com isso, impedird que a empresa e o funcionério, sofra
algum tipo de transtorno, e por isso ela deve ser bem elaborada, contendo uma boa
identificacdo, as qualificacbes, competéncias, formacdo académica e
responsabilidades desejadas, descrever bem as atividades que competem ao posto

de trabalho, misséo do cargo, ter clareza e usar uma linguagem adequada.

Essa descricao, auxilia o funcionario nas suas atividades exigidas, a empresa

ter conhecimento sobre as fungdes a serem desenvolvidas, uma gestao transparente,
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clara e organizada, desenvolver processos seletivos e recrutamento baseados em
competéncias, Valorizar o trabalho individual e em equipe, gerir planos de crescimento
individual, proporcionar um plano de carreira, guiar para treinamentos com mais
assertividades, organizar as mudangas organizacionais, sempre remodelando as
diretrizes conforme a performance do mercado e propagar a identidade e cultura da

empresa.

A definicdo de cargos, é a descricdo dos deveres, responsabilidades,
atribuicbes e competéncias dos cargos, essa definicAo é de importdncia para a

empresa, pois determina o papel das funcdes e o0 que se espera de seus ocupantes.

Tarefa: é toda atividade individualizada, e executada por um ocupante de

cargo.

Atribuicdo: é toda atividade individualizada e executada por um ocupante de

cargo.

Funcdo: € um conjunto de tarefas ou atribuicbes exercidas de maneira

sistematica e reiterada por um ocupante de cargo.

Cargo: é um conjunto de funcbes com uma posicdo definida na estrutura

organizacional, isto é, no organograma.

Ocupante: € a pessoa designada para desempenhar um cargo. No fundo, toda

pessoa que trabalha na organizacdo, ocupa um cargo.

Segundo Chiavenato (1998. P. 267), “As pessoas trabalham nas organizacfes
através dos cargos que ocupam. Quando alguém diz que trabalha em determinada
empresa, a primeira coisa que Ihe perguntamos € qual o cargo que desempenha”.

As sdcias ficaram responsaveis pelas tomadas de decisGes da empresa, e por
executar os servicos prestados no Pet Movel, sendo necessaria a contratacdo de

apenas dois funcionarios, aqui descritas:

Descricdo de cargo 01

Funcéao / Cargo:
o Veterinario

Setor:



Departamento de Marketing / Operacional

Salario: R$ 2.236,93

Reportar-se:

Presidéncia

Requisitos:

Bacharel em medicina veterinéria
Ter experiéncia

Gostar de animais

Ser paciente

Boa comunicacéo

Organizacéao

Ativo

Gostar de ajudar

Saber lidar com situacdes adversas

Ter realizado curso para banho e tosa

Descricao de cargo:

Realizac&o de consultas
Solicitacdo de exames
Aplicacao de vacinas

Prescricao de remédios

Especificacédo de cargo:

prescricao de remeédios e aplicacdo de vaginas.

Responsavel por realizar consultas nos pets, como solicitacdo de exames,

A contracao do cargo de veterinario sera necessaria para abertura e

funcionamento do nosso negécio.

Descricdo de cargo 02

Funcéao / Cargo:

Tosador

102
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Setor:
° Tosa
Salario: R$ 1.165,00

Reportar-se:

o Departamento de RH

Requisitos:

o Gostar de animais

o Ser paciente

o Boa comunicacao

o Organizacao

o Ter experiéncia

o Ter realizado curso para banho e tosa profissionalizante

Descricao de cargo:

° Realizar banho nos Pets

o Tosa ((tesoura/maquina), higiénica, personalizada de acordo com a pelagem
e/ou a raga, ou seguindo a solicitacdo do dono).

o Corte de unha
o Limpeza bucal
o Limpeza dos ouvidos

Especificacédo de cargo:

- Responsavel por realizar a higiene geral do animal, cuidando da beleza e
comodidade do pet, organizar materiais e equipamentos de trabalho, certificar que
todos os itens necessarios estejam disponiveis para uso, mediante 0s servicos a

serem prestado.

A contracdo do cargo de tosador sera necessaria a partir do segundo ano de

funcionamento.
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4.3.2. Estrutura e politica salarial
Segundo Chiavenato (1998. P. 400), “Politica salarial € o conjunto dos
principios e diretrizes que refletem a orientacéo e a filosofia da organizacdo, no que

tange aos assuntos de remuneracdo de seus empregados”.

A politica salarial € o conjunto de decisdes organizacionais tomadas, a respeito
de assuntos relacionados com remuneracdo e beneficios concedidos aos

colaboradores.

O propésito principal da remuneragéo é conceber um sistema de recompensas

gue seja equilibrada para a empresa e os funcionarios.
A politica salarial deve ter como conteudo:

Estrutura de cargos e salarios: isto € especificacdo dos cargos e as faixas

salariais para cada classe de cargos.
Salérios de admissao para varias classes salariais.

Previsdo de reajustes salariais, sejam por definicao legal (dissidios coletivos),
sejam espontaneos, esses reajustes podem ser: reajustes coletivos, reajustes

individuais (em reajustes por promoc¢ao, por enquadramento e por mérito).

A estrutura e politica salarial é de extrema importancia, pois ela impacta em
toda estrutura organizacional, e deve ter um equilibrio interno e externo, e para isso

deve responder simultaneamente a sete parametros para ser eficaz:

Adequada: a remuneragcdo deve se distanciar-se dos padres minimos do

mercado.
Equitativa: proporcional ao esforgo, habilidades e treinamentos.

Balanceada: remuneracao, beneficios e outras recompensas, combinar-se

com um pacote razoavel pacote total de recompensas.

Eficaz quanto a custos: na medida em que a empresa pode pagar,

remuneracao nao pode ser excessiva.

Segura: seguranca e satisfacdo de necessidades basicas aos colaboradores,

suficiente para dar seguranca e satisfazer suas necessidades basicas.

Incentivadora: e remuneracéo motivar para o trabalho produtivo.
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Aceitdvel para os empregados: sentimento de razoabilidade, os
colaboradores devem compreender o sistema de remuneracdo. (CHIAVENATO,
1998, p. 401).

A politica salarial do Pet Modvel tem como objetivo criar ferramentas que
colaborem com estima, atracdo e incentivo dos colaboradores, de forma que
reponham nado s6 a capacidade operacional, mas principalmente suas capacidades

necessarias ao alcance e superacdo das metas organizacionais determinadas.
Progressao salarial

A progressao salarial € a ascensdo do salario do colaborador para o nivel
salarial posterior, dentro da faixa salarial do seu cargo, tem por efeito definir e

padronizar os critérios a serem empregados na administracao salarial.

A elevacao salarial do Pet Movel, permite remunerar seus colaboradores com
salarios pertinente e equitativo, em compatibilidade com o mercado de trabalho no

segmento, e esta relacionada com a nossa politica salarial.

Salario admissao: o salario de admissao sera estabelecido de acordo com o

tipo de cargo e competéncias do novo colaborador, de acordo com a tabela salarial.

Saléario apos o fim da experiéncia: Salario apds o fim da experiéncia de 90

dias, determinado pela Pet Movel.

Salario promocional: promoc¢éao horizontal, modelo adotado pelo Pet Mével, é
a movimentacado salarial dentro do mesmo cargo, para faixa salarial superior, que esta
relacionado com o alto desempenho do colaborador, mérito, por meio do resultado da

pesquisa de desempenho individual.

Transferéncia para outro cargo: salario quando o funcionario passa a ocupar
outro cargo dentro da empresa, o colaborar devera possuir no minimo 12 meses de

empresa.
Tabela salarial

A tabela salarial é a estrutura que orienta na indicacéo de salarios admissionais

e alteracdes, além de permitir a discriminacéo salarial de profissionais.
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Tabela 16 — Faixas salariais

Faixas Salariais
Classes 1 2 3 4
A R$ 1.165,00 R$ 1.258,20 R$ 1.358,85 R$ 1.467,56
B R$ 1.614,32 R$ 1.743,46 R$ 1.882,94 R$ 2.033,57
C R$ 2.236,93 R$ 2.415,89 R$ 2.609,16 R$ 2.817,89

Fonte: Elaborado pela autora,2020.

Os salarios a ser pagos, se trata de pro-labore, remuneracdo dada pela
organizacdo ao dono, socios e administradores, que empregam seus esfor¢cos para a

empresa.
O saléario para admisséo € da coluna 1.
O saléario pés experiéncia (90 dias), é o da coluna 2.

O saléario da coluna 3, € o salario promocional, ap6s avaliacdo de

desempenho individual.

O salério da coluna 4, quando o colaborador, passa a exercer outro cargo na

empresa.

Nessa tabela, o funcionéario podera saber qual o horizonte salarial, dentro do

mesmo cargo, e as condi¢cdes que devem ser realizadas para crescimento salarial.

4.4. Politica de Beneficios, Motivagéo e Retencéo

Quando se fala em beneficio organizacional, é possivel observar e entender
que dispde de um papel significativo no que diz respeito a motivacéo e retencéo de
profissionais qualificados, além da remuneracédo salarial que o beneficio pode trazer,
esta ligada também a outros aspectos.

A satisfacdo dos colaboradores e seu bem estar com a empresa é gerado pela
motivacdo adequada e comprometida, a politica de beneficios gera a retencdo de
profissionais talentosos, pode ser o papel significativo que faz a empresa se destacar

dos concorrentes.
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Selecionar o beneficio justo deve ser um processo minucioso pela gestdo de
recursos humanos, uma vez que leva em consideracdo o capital de investimento
disponivel e a maneira de ser da empresa para que seja vantajoso para o profissional
talentoso a ser contratado.

N&o s6 como atratividade deve ser definido essa retencédo, mas também como
uma valorizacdo do profissional, o ambiente se torna mais proveitoso gerando
motivacado, logo os resultados sdo aparentes.

Os beneficios sao classificados por espontaneos e compulsérios de acordo
com Marras (2012) o beneficio espontaneo € opcional, pode ser um diferencial e
vantagem competitiva para a organizacdo, possibilita qualidade de vida para os
colaboradores, atrai profissionais competentes e valoriza o cargo. O compulsério é

imposto pela lei ou norma coletiva, a empresa tem por obrigacao conceder pela lei.

4.4.1. Politica de Beneficios:

A politica de benéficos estd implementada na area de gestdo de recursos
humanos, com a finalidade reter e cativar um profissional para que sinta que a
organizacao o valoriza, € uma estratégia que retém pessoas qualificadas.

Esses benéficos visam a valorizacdo tanto do cargo quanto do profissional, a
empresa é reconhecida por poder proporcionar e o profissional desfruta. Os beneficios
classificam-se em compulsdrios e espontaneos.

Os beneficios compulsorios sao os direitos por lei trabalhista ou previdenciaria,
pela CLT todo profissional com carteira de trabalho assinada deve ter por exemplo,

13° salario, FGTS, Férias remuneradas, entre outros.

. 13°salario

Tem o valor concordante aos respectivos meses trabalhados, € uma remuneracéo
adicional paga no final de cada ano.
. FGTS

Pode ser usado pelo colaborador para compra de um imével e em caso de
demissdo sem justa causa o valor pode ser sacado. O empregador é obrigado a arcar
COM esse recurso.

. Férias remuneradas
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Conforme completa 1 ano de trabalho o colaborador tem o direito a 30 dias de
férias, durante esse més de descanso € remunerado com acréscimo.

Ja os beneficios espontaneos nao sao obrigatdrios, no caso ndo séo exigidos por
lei, sdo utilizados para gratificar como mecanismo de vinculo com foco na satisfacdo do
colaborador por iniciativa da organizagéo, esse apoio explora tanto dentro quanto fora da
organizacao, varia de cada empresa o beneficio oferecido.

Alguns desses beneficios séo:

. Plano odontoldgico e assisténciamédica

Beneficio oferecido por muitas empresas sem obrigatoriedade - exceto nos casos
em que ha regulamentacdes previstas, tem a vantagem dos planos empresarias por conta
dos valores com relagédo a um plano individual PF, dependendo do acordo do empregado
com o empregador pode ser descontado do salario de forma integral ou parcial.

. Vale-refeicdo e alimentacao
Nao € obrigatorio - exceto nos casos em que hé regulamentagdes previstas, esses
beneficios sdo de extrema importancia para o colaborador, o desconto é de no maximo

20% do valor do beneficio, a empresa escolha o valor a conceder.

o Bolsas de estudos e cursos

Forma de incentivar os colaboradores a buscar mais conhecimento, com bolsas
com o valor total ou somente uma parte.

Ja para nossa empresa os beneficios concedidos por igualdade a todas as
sécias colaboradoras seréo:

Pelo direito societario que permanece no Contrato Social sera realizado o
recebimento de pré-labore, remuneracdo determinada e concedida as sOcias da
empresa, porém, as socias serdo funcionarias da empresa atuando em diversas

areas.
A definicdo da pro-labore néo interferiu nos demais beneficios apresentados
abaixo, pois além do envolvimento como sécias, cada uma ocupa um cargo

normalmente na empresa.

. Vale Transporte
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Beneficio onde é descontado 6% com relac&o ao salario para gastos com
transporte.
o Férias remuneradas

A cada 12 meses é concedido o direito a 30 dias de descanso com

remuneracao durante o periodo.

. Décimo Terceiro salario

Salério adicional ou gratificagdo que o colaborador recebe anualmente.

o Vale-Refeigcéo

Tem como objetivo a realizacao de refeicées nos dias trabalhados.

o Vale-alimentacao

E utilizado para a realizagdo de compras de maior porte para alimentagdo em
casa.
o Plano de saude e odontolégico

E um beneficio vantajoso pelos valores ofertados a empresa e também para

preservar a saude do colaborador.

A nossa empresa com a finalidade de manter o mesmo nivel a todos os
colaboradores, irh somente conceder um beneficio a mais dos demais, com relacéo ao
adicional de insalubridade devido a exposicao de agentes biolégicos quando em contato
com o tratamento do animal, o grau foi determinado apds contratacdo de um engenheiro
de seguranca do trabalho, foi determinado grau minimo.

O grau foi atribuido pela organizacdo e cumprimento dos equipamentos de
protecdo individual, alguns deles como luvas, mascaras, protetores auriculares, entre
outros. Esse beneficio € uma compensacao ao colaborador pela exposicéao, que a longo
prazo pode ser prejudicial caso a empresa néo tenha adotado medidas para garantir a

saude do trabalhador, o que nao é o caso.

4.4.2. Estratégias de Motivagao e Retencao:
A retencdo ou podemos também chamar por recrutamento, € definido como um
conjunto de atividades planejadas para atrair candidatos qualificados para uma

organizacdo. De acordo com Chiavenato (2010, p. 115), o Recrutamento é:
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"Um conjunto de técnicas e procedimentos que visam atrair candidatos
potencialmente qualificados e capazes de ocupar cargos dentro da
organizagdo. E basicamente um sistema de informag&o, por meio do qual a
organizacdo divulga e oferece ao mercado de recursos humanos as
oportunidades de emprego que pretende preencher".

O que ¢é exatamente a motivacdo? Em sua obra Comportamento
organizacional, Stephen P. Robbins (2005, p. 132) define motivagédo como "o processo
responsavel pela intensidade, direcdo e persisténcia dos esforcos de uma pessoa
para o alcance de uma determinada meta"

Os programas de reconhecimentos, tem o objetivo de reconhecer de uma forma
nao material, o bom trabalho dos colaboradores. Que podem ter diversas formas,
comecando por um simples e sincero "muito obrigado”, dado pelo superior e até outros
programas internos como funcionario do més, prémios, troféus, viagens, estadias em
hotéis/pousadas. A seguir, vamos analisar alguns dos fatores que estdo associados a

satisfacdo e a insatisfacao no trabalho.

Tabela 17 — Fatores

Fatores de Higiene Fatores de Motivagéo
(Associados a Insatisfacdo no trabalho) (Associados a Satisfacdo no Trabalho)
Politicas e administragcéo da
empresa Realizagéo
Supervisao Reconhecimento
Relacionamento com o supervisor O trabalho em Si
CondigGes de trabalho Responsabilidade
Salario Progresso
Relacionamento com os colegas Crescimento
Vida pessoal
Relacionamento com subordinados
Status
Seguranca

Fonte: (Vizioli, Miguel, 2010, p. 139)

Esse quadro, tem o objetivo de demonstrar os fatores de satisfacdo e
insatisfacdo associados ao trabalho, com essa organizacdo dos fatores, é possivel
abordar melhor cada aspecto, a conclusdo é sempre desenvolver boas relacées no

trabalho, desenvolver praticas ageis na resolucéo dos problemas.

O talento é algo que adquirimos, isso quer dizer, todas as pessoas possuem,
mas, essa capacidade depende do quanto a pessoa se interessa para melhorar e

aperfeicoar com aprendizados, relacionamento, habitos. Esse desenvolvimento, inicia
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na infancia, na convivéncia com a familia, passa pela escola, na faculdade até chegar

na empresa.

Nosso desempenho, na condicdo de empregados, depende de varios fatores,
séo eles: bons treinamentos, desenvolver os funcionarios como um verdadeiro time,
seguranca nas tarefas dos empregados - tanto na manutencédo do emprego, como nas
condicbes emocionais e fisicas na execucdo da atividade organizacional e as
avalicoes de desempenho.

O motivo ou motivacao se refere a um estado "interno que pode resultar
de uma necessidade" (Davidoff, 2001, p.325) e que leva as pessoas a
persistir no comportamento em busca de sanar suas necessidades. A fome,
a sede, a curiosidade, nossa necessidade de realizagdo profissional e
pessoal sdo exemplos de motivos. (Motivagdo e satisfacdo no trabalho: em
busca do bem-estar de individuos e organizacdes, citado por Carolina
Walger/ Larissa Viapiana/ Mariana Monfort Barboza,2014, p.20)

No quadro a seguir, iremos analisar as principais abordagens sobre as praticas
de RH na retencéao de talentos.

Figura 46 — Praticas de RH naretencéo de talentos

X

Fonte: Google Imagens.
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As autoras Erika Gisele Lotz e Lorena Carmen Gramms (2014, p. 251),

explicam:

“Cada vez mais os beneficios oferecidos sdo utilizados como armas
para reter talentos. Isso significa dizer que o salario por si s6 deixou de ser o
principal atrativo para os profissionais mais talentosos ou mais qualificados.
Alguns beneficios, como o auxilio-educagao, retém os candidatos nao pelo
gue representam em dinheiro, mas pelo investimento no desenvolvimento
pessoal do funcionario”.

Buscando selecionar profissionais e reter os perfis ideais existentes na
organizacdo a Pegada com Carinho, juntamente com o RH ird adotar a seguinte
conduta; iremos oferecer beneficios para estimular seus colaboradores e até mesmo
fidelizar. Serdo disponibilizados os mais comuns no mercado: Vale Refeicdo, Vale
alimentacao, Seguro de Vida, Convénio Médico. “Os beneficios, se bem comunicados
sdo uteis como atrativo no momento da contratagdo de um novo funcionario e para
reter bons profissionais.” (LACOMBE, pag.179). Além desses, pensamos em outras
acOes motivacionais, como por exemplo; realizar feed backs, treinamentos, ingressos
para eventos, premia¢gdes em dinheiro, folga no aniversério, vale saldo de cabelereiro
(para manicure, pedicure, escova), patrocinio em comemorac¢do de fim de ano. Pois
acreditamos, que valorizar o colaborador, oferecendo além do comum, torna-se um
diferencial tanto para sermos uma empresa referéncia em valorizagdo, como para 0s
funcionarios que estdo em busca de oportunidades e assim alimentar os fatores

associados a satisfagao no trabalho.

4.5. Programa de Desenvolvimento de Pessoal

O treinamento, tem a finalidade de aperfeicoar o desenvolvimento pessoal e
profissional do ser humano, além de ser um processo que visa a preparacado dos
conhecimentos dos funcionarios de uma empresa. De acordo com Chiavenato (2010,
p.367) o treinamento e desenvolvimento pessoal é:

"O processo sistematico de alterar o comportamento dos empregados
na direcdo do alcance dos objetivos organizacionais. O treinamento esta
relacionado com as atuais habilidades e capacidades exigidas pelo cargo.
Sua orientacdo é ajudar os empregados a utilizar suas principais habilidade
e capacidades para serem bem-sucedidos".
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O programa de desenvolvimento procura investir em diversas formas de
capacitacdo, para alcancar o potencial maximo de todos, na visao de criar uma equipe
com mais qualificacdo. Realizar avaliacbes das pessoas no ambiente organizacional
€ uma atividade bem complexa e que envolve todo um planejamento. Podemos citar
0s trés tipos mais comuns para realizar uma avaliacdo, séo elas: por competéncias,

avaliacdo de desempenho e a avaliacdo de potencial.

Falamos muito sobre a avaliacdo de desempenho nas organizacfes, mas, nem
sempre sabemos os significados que derivam do termo, correndo o risco de interpretar
de forma erronea. Para entender a avaliacdo de desempenho, temos que entender a
importancia dos recursos humanos, que cada vez mais, vem se tornando um assunto
comum. Chiavenato (2004, p.34) identifica que "As empresas perceberam que as
pessoas constituem o elemento [principal] do seu sistema nervoso, que introduz a
inteligéncia nos negocios e a racionalidade nas decisfes. Tratar as pessoas como

recursos organizacionais € um desperdicio de talentos e massa encefalica produtiva".

A avaliacdo de potencial, trata-se de uma ferramenta no qual a equipe de
gestdo de pessoa, oferece a cada colaborador o autoconhecimento, tem origem da
relacdo entre a sua personalidade, os desafios da profissédo e a cultura da empresa.
Ou seja, é a qualidade que o individuo tem de estar pronto para entrar em acao, € a
forma que cada profissional tem a capacidade de desempenhar fun¢cdes com grandes
complexidades. De acordo com o Instituto Brasileiro de Coaching. Como é feita uma
avaliacdo de potencial? Edigdo: Equipe IBC,2019. O conceito de avaliacdo de
potencial seria:

“Quando se faz uma avaliacdo de potencial em uma organizacao é
possivel identificar a competéncia de cada um, e isso ajuda a compreender
melhor a curva de amadurecimento e a tendéncia da capacidade potencial
futura. Esse processo de avaliagdo é algo muito importante para as
organizagbes, de modo que elas possam realinhar suas estruturas de
pessoal, por meio do mapeamento humano. Ja para os profissionais 0s
beneficios sdo: Conhecimento de suas potencialidades; Facilidade na
programacdo das acbes de autodesenvolvimento; Favorecimento na
conducéo de sua carreira”.

De acordo com Chiavenato, os desafios estratégicos das organizacfes exigem

um lugar importante e fundamental para a gestao de pessoas. Ele também afirma que:

"0 alinhamento das pessoas e de seu desempenho e competéncias as
estratégias do negocio e as metas organizacionais figura hoje como condicao
basica para que os gestores de linha sejam bem sucedidos em suas
atividades. Dentro desse contexto, o relacionamento entre a organizacao e
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as pessoas que nela trabalham torna-se um aspecto de primordial
importancia". (CHIAVENATTO, 2010, p.440)

A avaliagdo por competéncias s6 acontece ap0s o colaborador ser recrutado,
selecionado ou treinado. Ja a avaliacdo de competéncias ndo ocorre apenas nessa
etapa, um processo de gestao por competéncias € formado por sete etapas, conforme

demonstrado na figura a seguir:

Figura 47 — Praticas de RH na retencao de talentos
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Fonte: Pequeno, Alvaro, 2018, p. 140

A principal acdo que implantaremos para garantir a capacitacdo da nossa
equipe € o treinamento e dessa ideia geral, desenvolveremos técnicas que seja 0
indicado para cada area/necessidade. Pois o futuro da empresa, pode ser consolidado
com os planos tragcados no passado e no presente. Esse plano, consiste em identificar
quais possiveis problemas podem ocorrer e que ndo podemos controlar e assim estar

preparados para tal.

Quando isso ¢é identificado € preciso analisar os riscos e qual sera a forma de
adotar essa metodologia, para que sejam minimizados os impactos financeiros e as
variaveis que poderdo ser antecipadas. O treinamento é a chave, acdes como estas,

devem ser consideradas como investimentos que trara frutos e sera recuperado, com
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aumento de produtividade e lucratividade, maiores possibilidades do crescimento da
empresa, funcionario que estardo preparados e que se sentem dessa maneira e assim

0S mantem mais envolvidos e comprometidos com a empresa.

Na equipe Pegada com Carinho, usamos a seguinte ordem; para 0S
funcionarios novos, damos orientacdes e fazemos a integracdo, escolhemos para
ingressar na equipe a formacéo técnica ideal para o cargo que for ocupado, também
damos o suporte para o funcionario, para melhorar e desenvolver essas habilidades.
Para ajudar e acrescentar na formacédo comportamental, daremos a capacitagdo em
treinamentos que tenham temas relacionados a lideranga, administracdo do tempo,
formas de lidar com conflitos, trabalho em equipe e formas para fidelizar o cliente

através do atendimento.
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5. PLANO OPERACIONAL

O foco do plano operacional esta na eficiéncia, ele formaliza os processos e
procedimentos da organizacéo, visando a obtencdo de resultados pelo curto prazo
para atingir o objetivo, a descri¢cdo do plano fica a cargo dos diretores, gerentes, dentre
outros colaboradores de alto grau na empresa, € a padronizacdo que devera ser
seguida.

O plano é criado com definicdes de o que deve ser feito na empresa e como
fazer, para que haja um desenvolvimento, por meio do plano é possivel que as
atividades rotineiras possam ser cumpridas seguindo as politicas, as definicdes
corretas possibilitam exatiddo em cada area respectivamente.

Esse plano facilita e concede a analise das a¢6es para identificar sua eficacia,
possibilita uma mudanca de medidas caso seja necessario apos inspec¢ao prévia do
desenvolvimento, é necessario que os fatores como erros, acertos e riscos estejam
analisados corretamente para que haja precisao.

A estrutura do plano operacional deve ser voltada a maximizacgao de resultados,
gue devem ser registrados, para que posteriormente seja uma ferramenta de
avaliacdo ndo sO0 dos colaboradores como também acompanhamento geral da
empresa.

E necessario que haja esse registro detalhado nos relatorios, elaboracéo de
orcamentos e cronogramas, para que seja um complemento no suporte do
planejamento (MAXIMIANO, 2004).

Conforme descrito por Maximiano (2004, p.132) o planejamento operacional

em Seu processo consiste pelas etapas a seguir:

o Analise dos objetivos;

o Elaboracao dos cronogramas;
o Elaboracao do orcamento;

o Avaliacao dos riscos.

Por meio dessas etapas € possivel identificar e compreender 0s processos para
a realizacdo do plano, é iniciado pelo reconhecimento e analise do objetivo a partir
dos planos estratégicos e taticos, logo o planejamento é elaborado e segue as demais

etapas.
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5.1 Localizacdo do negocio

A definigdo da localizacdo do negocio é um dos fatores primordiais a se pensar
quando é decidido abrir uma empresa, pois € preciso a se atentar a muitos pontos
importantes e definir os passos estratégicos de todo o processo para se alcancar o

objetivo pretendido.

Apos definir qual tipo de produto/servico sera ofertado € preciso buscar qual
sera o perfil a ser atingido, dessa forma, ja comeca a ser buscado quais regides
possuem esse tipo de publico especifico. Além desse fator importante, € preciso
buscar analisar o espaco, se ele € adequado, a acessibilidade, os concorrentes da
regido, a visibilidade da regido etc., além de demais variaveis que possam influenciar

no crescimento do negacio.

Diante de diversas analises e estudos pela empresa Pet Movel, foi definido a
localizacdo sendo a regido do Morumbi — Sado Paulo, sendo o ponto focal para ser

realizado o atendimento, regido especifica.

Através de pesquisas realizadas, foi verificado que a regido do Morumbi possui
um maior numero de pessoas que possuem pet em casa, além de ter o maior nivel de
renda e utilizar os servicos que serdo prestados pela Pet Mével, dessa forma, sendo

0 publico alvo ideal que € pretendido alcancar.

A regido do Morumbi esta entre os bairros mais luxuosos de Sao Paulo, sendo
ideal para quem gosta de viver bem, pois possui parques, onde é possivel passear
sem preocupacao com o seu pet. A regido é conhecida por ser bem movimentada, a
mesma possui diversos apartamentos, e a maioria da populacdo tem pet em casa,
dessa forma, com o servigo prestado pela Pet Movel em frente do seu apartamento,
torna tudo mais acessivel e mais rapido, sendo um grande atrativo para os clientes.
Além disso, a regido do Morumbi oferece uma boa acessibilidade e 6timo trafego de
veiculos pelo Bairro, o que contribui para locomocéo do veiculo utilizado, sendo um

dos motivos a ser analisado para a escolha do local.

A Pet Movel ira utilizar um veiculo para prestacédo do servigo na regiao, sendo
uma Van personalizada, pela facilidade de transporte, otimizagdo do custo de
producdo e mais praticidade em escolher o ponto comercial, além de tornar o servi¢co

mais rapido e melhor.
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A van sera toda equipada e adaptada para que o animal tenha o melhor
conforto possivel, ela tera uma estrutura que tera um revestimento interno apropriado
para o cuidado dos pets. Esse tipo de veiculo segue a linha de “food truck” e leva a

loja inteira até os seus clientes.

Através de medidas de modelos de van, a area total a ser utilizada pelo
transporte sera de 5,0 m2, sendo a largura de 1,70 metros e o comprimento de 2,95
metros. Abaixo sera apresentado o mapa da regido sinalizando o local onde sera

realizado o atendimento:

Figura 48 — Mapa do Morumbi
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https://petshopcontrol.com.br/blog/atrair-clientes-pet-shop/
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Figura 49 — prédio que disponibiliza “coworking” no Morumbi
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Fonte: google mapa

5.2 Layout e arranjo fisico

O arranjo fisico pode ser explicado como; posicionamento fisico dos recursos
transformadores da empresa, ou seja, equipamentos, 0s colaboradores e as
instalacdes. O objetivo principal € permitir o melhor desempenho de todos, para que
assim, o trabalho seja realizado de maneira simples e facil.

Se for realizado um estudo do arranjo fisico, esse ambiente tera condicdes de
eficiéncia que podem promover mais qualidade, produtividade na producdo e
seguranca. Sendo assim, € importante o investimento nesse projeto. Podemos citar 2
situacdes em que o0 projeto pode ser necessario: Novo negocio, melhorar o arranjo
fisico. Deve ser considerado, uma indicagdo do fluxo de pessoas e materiais na planta
baixa com um mapeamento de processos, desenho da planta baixa no local com
dimensdes das areas e um tipo de registro para facilitar a apresentacao da planta com
0s processos € 0 mapofluxograma. (LELIS; ELIACY CAVALCANTE, 2015).

Arranjo fisico posicional
Trata-se de um arranjo fisico em que os recursos transformados ndo se movem
entre recursos transformadores, ou seja: aquilo que vai ser transformado fica em uma

posicdo fixa, enquanto os agentes transformadores vao se movimentando ao redor
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dele. Esta é uma caracteristica de grandes constru¢cdes, em que o produto é muito
grande e fica dificil de movimenta-lo. Suas principais vantagens sao:

. Possibilidade de terceirizacao de todo o projeto, ou de parte dele;
. Alta flexibilidade

Figura 50 — Arranjo fisico posicional

Fonte: Google Imagens.

Arranjo fisico por processo

Consiste em um arranjo fisico em que processos similares sédo posicionados
juntos uns dos outros. E muito utilizado em hospitais, que sdo divididos em setores
como cardiologia, pediatria e oftalmologia, ou sdo separados por processo. Neste
caso, 0s pacientes sdo encaminhados a determinada area de processo, de acordo
com suas necessidades. Vantagens do arranjo por processo:

. Flexibilidade para atender a demanda de mercado;

. Atende produtos diversificados em quantidades variadas ao mesmo tempo.
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Figura 51 — Arranjo fisico por processo
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Arranjo fisico celular

E aquele em que os recursos transformados sdo selecionados previamente
para movimentar-se para uma localidade especifica onde se encontram todos os
recursos transformadores necessarios a atender suas necessidades imediatas.

Vantagens do arranjo fisico celular:

. Aumento da flexibilidade;
. Diminuic¢ao do transporte do material;

. Diminuicéo dos estoques.
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Figura 52 — Arranjo fisico celular

Fonte: Google Imagens

Arranjo fisico por produto

Também conhecido como linear ou linha de producédo, envolve localizar os
recursos produtivos transformadores, segundo a melhor conveniéncia do recurso que

esta sendo transformado. Vantagens do arranjo fisico por produto:

. Producdo em massa com grande produtividade;

. Controle de produtividade mais facil.

Vale destacar que o tipo de arranjo fisico adotado pode impactar
significativamente nos custos da operac¢do produtiva, causando muitos prejuizos
guando € ineficiente e favorecendo a produtividade quando bem aplicado. (Instituto
Brasileiro de Coaching, citado por Equipe IBC, 2019).
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Figura 53 — Arranjo fisico por produto
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Fonte: Google Imagens.

O layout de uma empresa, tem como objetivo principal combinar a rotina da
equipe com as caracteristicas fisica do local de trabalho, para que com esse modo
consiga alcancar o maior volume, tanto do espaco em si, como da producéo. Alguns
dos objetivos especificos de layout; ordenar o fluxo, dar flexibilidade, otimizar o espaco
disponivel, reduzir o investimento, permitir o contrato tanto da quantidade, como da

qualidade, oferecer conforto e seguranca, facilitar a supervisao.

Sobre os principios do Layout, o autor Anderon Andellon Makioszek, diz:

Economia do movimento: Um layout 6timo tende a encurtar a distancia
entre operarios e ferramentas, nas diversas operacdes de fabricacédo. O fluxo
progressivo: Quanto mais continuo for o movimento entre uma operacao e a
subsequente, sem paradas, voltas ou cruzamentos, tanto para homem quanto
para os equipamentos, mais correto estara o layout. Flexibilidade, quando
mais flexivel (menos rigido) for o layout, com o fim de propiciar rearranjos
econdmicos em face das inUmeras situacdes que as empresas podem
enfrentar (adaptar a producdo as mudancas do produto, volume de producéo,
equipamentos, processo) mais Util sera para organizacdo. Integracdo, a
integracao entre os diversos
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fatores indispensaveis a um layout 6timo devem ter preferéncia.

Levando todo esse conceito para a Pegada com Carinho, nés temos o arranjo
fisico que podemos chamar de Arranjo fisico misto, pois, contamos com 0 NosSso
escritorio coworking, que reservamos/alugamos, apenas quando a equipe ira se reunir
para reunido. E também, temos nosso home-office, onde alguns integrantes, estéo
fixas, trabalhando somente de casa. Seguindo, para o pet truck podemos também
utilizar o arranjo fisico por processo, como o arranjo fisico por produto, ja que por conta
do atendimento, necessitamos que todos 0s nossos produtos estejam posicionados

conforme a nossa necessidade.

Figura 54 — Escritério coworking

Fonte: Google Imagens

5.3 Processos de producao e/ou comercializagao

Os processos representam o fluxo de trabalho de qualquer organizacao.
Com uma padronizacao, os profissionais envolvidos nas atividades, especialmente,
0S gestores passam a ter mais autonomia para realizacéo de atividades gerenciais e

estratégicas.

Os processos existem nas organizagoes, gerenciados de forma as
vezes consciente (modelados, e/ou conhecidos, e/ou definidos, e/ou
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indicados etc.), as vezes inconscientes; estruturados de forma as vezes
explicita, as vezes nao documentada. O gerenciamento de processos faz
parte do capital estrutural da organizagdo, mesmo que de modo tacito
(BALDAM et al,2014 p.4)

As estruturas dos processos passam por decomposi¢cdes sendo assim dividas
em: macroprocessos, processos, subprocessos, atividade e tarefas. Conforme segue

abaixo:

Figura 55 — Generalizagcdo e especializagdo das definicdes de processos

| Macro- Processo
pode ser decomposto em.

Processos 5e wm subprocesso

pode ser decomposio em... passaf-a sar o foco da

Subprocessos

pode ser decomposto em...
E uma
Atividade generalizacio
de. Subprocessos -

Se wna tarefs preciaar ser

pode ser decomposto em.. E:
refinsda por um mathvo

guzlguer, gade se

T seja, processos, SUDprocesso ¢ Erahafiriey G M

tarefas sho tipas de atlvidades
¢ Tarefas

Fonte: BALDAM (2014).

Podemos entao ressaltar que:

Macroprocesso: Tem visdo geral de processos interligados no qual suas
decisbes envolvem 0s rumos organizacionais e que podem ser compartilhadas
informagdes. Exemplos: Vendas, planejamento, compras, producdo, gestdo de

pessoas e estoques.

Processos: Sendo uma parte do Macroprocesso, a mesma envolve um
conjunto de atividades sequenciais conectadas, relacionadas e l6gicas que visam
produzir um resultado final da entrada de uma solicitacdo, e gerar uma saida de um
objetivo produto ou servico. Exemplos: Avaliacdo de desempenho, analise de

processos em que demonstra os fluxos de trabalho e atividades.

Subprocessos: Divisdo de processos menores, também direcionados que
especificam o desenvolvimento de atividades compostas. Exemplos: Negociacéo,

desenvolvimento de fornecedores e fechamento de contratos.
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Atividade: Razdo especifica de um determinado subprocesso,
desempenhadas por uma unidade pessoa ou departamento para produzir um

resultado particular. Exemplos: Promover divulgacdo da marca, Avaliacdo Selecéo.

Tarefas: Menor parte da atividade e do processo como um todo, que tem
caracteristicas detalhadas e especificas. Exemplos: Desenvolvimento: pesquisa de
fornecedor, solicitacio de amostras, visita ao fornecedor, entrevistas

acompanhamentos e relatorios.

Para que as empresas consigam se manter, crescer e serem competitivas é
fundamental que tenham uma cultura inovadora, e que tenham seus processos
definidos. Especificar e detalhar os processos permitem que todos envolvidos na
organizacdo saibam o que e quando fazer. Sdo de suma importancia a estrutura e

gestédo de processos, para auxiliar na busca do objetivo e metas das organizacgdes.

Sendo assim nosso pet shop movel, se enquadra no processo de
comercializacdo que é composta por uma cadeia extensa de subprocessos varios
conjuntos de atividades de valor, conceituadas como atividades primarias por Michael
Porter, cadeia de valor, por serem exclusivamente voltados aos clientes. O processo
de comercializacdo é responsavel pela receita da organizacdo, posto que vende,

produz e entrega satisfacdo aos clientes.

Com a implantacéo de uma estrutura e gestao de processos, com ajuda
da tecnologia permitiu novos horizontes para empresas, conseguirem alcancar

resultados extraordinarios e em pouco tempo.

Fluxograma do Processo
E uma técnica que descreve um processo através de simbolos especificos
apresentando-os de maneira resumida, incluindo tempo do processo e 0s registros

utilizados e gerados durante a execugcao do processo.

Lucas et al (2015), aponta o fluxograma como, graficamente, o coracao do
mapeamento de processos, frequentemente utilizado para fins de processamento de

etapas e informacdes.

Ha etapas que seguem em sequéncia, outras que podem ocorrer
paralelamente. Dentre as vantagens na utilizacdo do fluxograma, segundo Mello
(2008) estao:
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o Permite verificar como se conectam e relacionam 0s componentes de um
sistema, mecanizado ou néo, facilitando a analise de sua eficacia; facilita a localizacéo
das deficiéncias, pela facil visualizagdo dos passos, transportes, operacdes e
formularios;

o Propicia o entendimento de qualquer alteragcao que se proponha nos sistemas
existentes pela clara visualizagdo das modificagOes introduzidas.

A simbologia do fluxograma foi proposta pelo casal Gilbreth, em 1921.
Inicialmente foram propostos 40 simbolos. Em 1947 a American Society of Mechanical
Engineers (ASME) definiu cinco simbolos para o diagrama de fluxo de processo
(RIBEIRO, FERNANDES E ALMEIDA, 2010).

Figura 56 — Simbologia de Fluxograma

| ::- Operacio
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| .:! Transporte
¥
| | Inspecdo
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i Estocagem ! Armarenamenio
",

Fonte: RIBEIRO, FERNANDES E ALMEIDA, (2010)
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Figura 57 — Fluxograma Presencial
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Figura 58 — Fluxograma pelo Site
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5.4 Capacidade de producao e/ou comercial

A capacidade de producdo é a quantia maxima de um servico e produto, que
uma organizacao € capacitada de produzir com uma determinada quantia de recursos,
em um tempo estipulado.

Segundo Chiavenato (2014, p. 17), “producéo significa transformacgéo de
insumos em produtos ou servigcos. Na verdade, € um conjunto de atividades que
proporcionam a conservacado de um bem tangivel em outro que tenha uma utilidade
maior ou mais especifica”.

Minha estrutura fisica do pet mével terd um tanque para realizagdo dos banhos
nos pets, duas mesas, sendo elas, uma para realizar a secagem e a outra para realizar
a tosa, e os equipamentos sendo eles, um soprador e um secador para realizar a
secagem, maquina e tesouras para realizagdo das tosas, pentes e escovas para
escovacao dos pelos, cortadores de unhas, toalhas e pingcas para limpeza dos

ouvidos.
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Tabela 18 — Etapas do processo darealizacdo do dos servigcos executados, até a entrega
final ao cliente

Etapas

Servigo

Pessoal

Equipamento / Produto

Abordagem do cliente

Dono -

Celular (aplicativo do pet

1 |para identificar o Proprietario do | movel, whatsApp, ligacéo ou
servico desejado animal pessoalmente)
Verificacdo do animal:
5 |Ccomo pelagem, raca e | Tosador / Servigo executado pelo
se existe algum tipo | Banhista tosador / banhista
de ferida no corpo
. Shampoo, de acordo com a
Banho apropriado ao . .
3 . Banhista cor do pelo, condicdes da
animal .
pele e idade
Banho aprooriado ao Condicionador (padrao) ou a
4 : prop Banhista hidratacéo se solicitado pelo
animal
dono.
Realizagéo da tosa:
personalizada de
5 |acordo com araca, Tosador Maquina / Tesoura
higiénica ou solicitada
por seu dono
6 Secagerrj N Tosador/ Soprador e Secador
escovacéo Banhista
. . Tosador / Solugao. propria para limpeza
7 | Limpeza dos ouvidos : dos ouvidos, algoodéao,
Banhista -
cotonete e pingas
8 | Corte das unhas Tosaqlor/ Tesoura propria para corte
Banhista de unhas animal
e Tosador /
9 |Finalizagéao Banhista Perfume e Aderecgos

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Para o célculo da capacidade, levamos em consideracéo todos 0s servi¢os que

temos disponiveis, e 0 tempo que levamos para concluir cada etapa do processo, o

pet movel possui a capacidade de dois operadores que ficaram responsaveis pelas

atividades de banho e tosa, medimos o tempo médio para cada lavagem e tosa dos

cées e gatos, e uma veterinaria para realizacao de consultas, e ap0s isso, verificamos

a quantidade de horas trabalhadas dos dois operadores e uma veterinaria, e o tempo

gue o pet mével ficara aberto (periodo de atendimento), para chegar a quantidade

diaria de lavagens, tosas (caes e gatos) e consultas, multiplicamos pela quantidade

de dias uteis do més para chegar a quantidade mensal de atendimentos.

O primeiro operador, ficar4 responsavel por realizar a verificagdo dos pets,

banho e secagem.
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O segundo operador, ficara responsavel por realizar a tosa (personalizada /
higiénica), e a finalizacdo, sendo a limpeza dos ouvidos, corte de unhas, perfume e
aderecos.

A veterinéria ficara responsavel por realizar as consultas.

Tabela 19 — Capacidade Operacional Banho e Tosa

Capacidade Operacional — Banho e Tosa
Categoria Tempo de Quar)t,m_lades Quantidade
Preparo Diarias Mensal
Ve“f'c?‘?a" e 5 minutos 8 208
Animal
Banho 30 minutos 8 208 Operador 01
Secagem 20 minutos 8 208
Tosa personalizada 45 minutos 8 208
Tosa Higiénica 25 minutos 8 208
(limpeza dos
ouvidos, corte de 15 8 208
unhas, perfume e
aderecos)

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Tabela 20 — Capacidade Operacional Consulta Veterinéaria

Capacidade Operacional — Consulta Veterinaria

Cateqoria Tempo de Quantidades Quantidade
9 Atendimento Diarias Mensal
Consulta 30 minutos 15 390

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Tabela 21 — Horas de trabalho dos colaboradores

Horas de Trabalho dos Colaboradores
220 Horas por més = 07:33 horas .
. Horas Descricao

por dia

Horas diarias 07:33 Turno de Trabalho
. Horario de almoco fora das horas

Almogo 01:00 uteis trabalhadas

Horas Uteis 07:33

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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6. PLANO FINANCEIRO

O plano financeiro € uma ferramenta de muita importancia para as empresas,
por meio dele € possivel identificar e projetar todos os valores primordiais, segue
desde o diagnostico até a organizacao total das financas, outros fatores como busca
de estratégias e planejamento dos objetivos sdo essenciais.

Esse plano aponta importantes informac¢des que foram obtidas e elaboradas
pelo planejamento correto, € necessario que todas as areas estejam alinhadas e todos
0S pontos sejam discutidos, indica a rota e o sentido para o qual tudo esta

caminhando.

6.1. Estimativa de investimentos

Para que haja conformidade no negocio é necesséario que todos 0s recursos
estejam alinhados detalhadamente no plano financeiro.

Com relacéo a esse processo Dolabela (2008) identificou da seguinte maneira,
sobre os investimentos iniciais € necessario estipular 0s gastos que serdo essenciais
para montar a empresa e iniciar as atividades, esse questionamento trata-se dos
investimentos com as despesas pré-operacionais, investimentos fixos que sdo os
gastos com a montagem do negocio e investimentos com capital de giro que sédo os
recursos necessarios para colocar a empresa em funcionamento até gerar as receitas
devidamente.

Ainda sobre cada investimento, Dolabela (2008) explica:

o Investimento fixo — é o investimento que corresponde aos bens necessarios
para que o negécio funcione adequadamente, como gastos para a aquisicdo e
instalacdo de maquinas, obras, equipamentos dentre outros, também constituem o
patriménio da empresa e posteriormente se necessario podem ser vendidos e
convertidos em dinheiro.

o Despesas pré-operacionais — gastos realizados antes do inicio da empresa
entrar em operacao.

o Capital de giro inicial — Gastos operacionais necessarios para o funcionamento

das atividades da empresa.
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TOTAL DE INVESTIMENTOS
Investimentos pré operacionais 116.702,02
Investimentos fixos 133.047,98
Investimentos financeiros 11.356,57
INVESTIMENTO TOTAL 261.107

Fonte: Autoria Prépria (2020).

O total de investimentos foi obtido através dos investimentos pré operacionais,

fixos e financeiros os valores sdo os resultados da soma de cada investimento

respectivamente.

Tabela 23 — Investimentos pré-operacionais

INVESTIMENTOS PRE OPERACIONAIS QDTE. RS UNIT. RS TOTAL
Adaptagdo do Furgao 1 58.890 58.890
Abertura da empresa 1 1.076 1.076
Estoque inicial (6 meses de produgao) 1 24.759 24.759
Plano de Marketing anual 1 25.227 25.227
Curso de Banho e Tosa Avangado 3 2.250 6.750
TOTAL INVESTIMENTOS PRE OPERACIONAIS 116.702

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Os valores dos investimentos pré operacionais foram obtidos pela necessidade

de cada item como descrito abaixo:

o Adaptacao do furgdo envolve todos os custos necessarios e exigidos pela

empresa contratada;

o Abertura da empresa, compde taxas dos 6rgados publicos e regularizagédo da
empresa,;

o O estoque inicial corresponde aos custos de producdo dos 6 primeiros meses.

. Plano de marketing necessario para promover a empresa,;

o Curso necessario e exigido para que os profissionais possam atuar da maneira

correta.
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Tabela 24 — Investimentos fixos

INVESTIMENTOS FIXOS QDTE. RS UNIT. RS TOTAL
Notebooks 2 4.900 9.800
Compra do Veiculo 1 116.900 116.900
Soprador 1 599 599
Secador 1 1.132 1.132
Maquina De Tosa Profissional + Kit De Pentes Adaptadores 2 960 1.920
Celular 3 899 2.697
TOTAL INVESTIMENTOS FIXOS 133.048

Fonte: Autoria Prépria (2020).
Investimentos fixos, bens obtidos para a empresa comecar a funcionar.

Tabela 25 — Investimentos financeiros

INVESTIMENTOS FINANCEIROS RS TOTAL
Capital de giro (despesas dos 3 primeiros meses ou soma dos fluxos de caixa negativos) 11.356,57
TOTAL INVESTIMENTOS PRE OPERACIONAIS 11.357

Fonte: Autoria Prépria (2020).

O capital de giro é feito com base na soma dos fluxos de caixa negativos dos 3
primeiros meses, sd0 0S gastos operacionais necessarios para andamento da

empresa.

6.2 Projecdo de vendas

A projecao de vendas desenvolve papel importante, pois com ela é possivel
antecipar tendéncias e identificar aspectos gerais do mercado no qual a empresa ira
ser inserida, € uma previsao da receita para certo periodo.

Caso a projecao esteja irrealista, afeta diretamente no estoque com falta ou
excesso, é necessario a definicho da demanda de mercado, pois as previsdes de
vendas sdo baseadas na pressuposicado da demanda. (KOTLER, KELLER, 2012).

Para Kotler e Keller ha duas maneiras de identificar a demanda, com demanda
da empresa e demanda do mercado:

Para a demanda futura é necessario que seja realizado um levantamento sobre
guestdes ligadas aos futuros clientes e compradores, com testes de mercado,
historicos relacionados a vendas e analise de especialistas.

Para a demanda atual ha uma tentativa de determinar o potencial de mercado

sendo por area, setorial, total e do mercado em si. Nesse momento € necessario que



calculos matematicos sejam dados essenciais para a previsdo de demanda e de

vendas.

Tabela 26 — Projecéo de quantidade de vendas mensais
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Nome do Produto

| PROJECAO DE QUANTIDADES DE VENDAS MENSAIS

Banho = Porte grande 16 21 25 33 41 49
Banho = Porte médio 16 21 25 33 41 49
Banho = Porte pequeno 16 21 25 33 41 49
Banho + Tosa = Porte grande 8 9 11 15 19 23
Banho + Tosa = Porte médio 8 9 11 15 19 23
Banho + Tosa = Porte pequeno 8 9 11 15 19 23
Hidratacao 3 3 4 5 7 8
Corte de unhas 4 5 6 8 10 12
Limpeza de Orelha 7 9 10 14 17 21
Bragueamento 3 3 4 5 7 8
Higiene bucal 3 4 5 7 9 10
Consulta 12 15 18 23 29 35
Tosa Higiénica 6 8 9 12 15 19

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Tabela 27 — Continuacdo da Projecédo de quantidade de vendas mensais

Nome do Produto

‘ PROJECAO DE QUANTIDADES DE VENDAS MENSAIS \

Banho = Porte grande 54 58 62 66 70 74
Banho = Porte médio 54 58 62 66 70 74
Banho = Porte pequeno 54 58 62 66 70 74
Banho + Tosa = Porte grande 25 26 28 30 32 34
Banho + Tosa = Porte médio 25 26 28 30 32 34
Banho + Tosa = Porte pequeno 25 26 28 30 32 34
Hidratacao 9 10 10 11 12 12
Corte de unhas 13 14 15 16 18 19
Limpeza de Orelha 22 24 26 27 29 31
Braqueamento 9 10 10 11 12 12
Higiene bucal 11 12 13 14 15 15
Consulta 38 41 44 47 50 53
Tosa Higiénica 20 22 23 25 26 28

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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Tabela 28 — Quantidade de vendas anuais

QUANTIDADES DE VENDAS ANUAIS
Nome do Produto
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Banho = Porte grande 569 607 647 689 735
Banho = Porte médio 569 607 647 689 735
Banho = Porte pequeno 569 607 647 689 735
Banho + Tosa = Porte grande 261 278 296 316 337
Banho + Tosa = Porte médio 261 278 296 316 337
Banho + Tosa = Porte pequeno 261 278 296 316 337
Hidratagcao 95 101 108 115 122
Corte de unhas 142 152 162 172 184
Limpeza de Orelha 237 253 269 287 306
Braqueamento 95 101 108 115 122
Higiene bucal 119 126 135 144 153
Consulta 403 430 458 488 520
Tosa Higiénica 213 227 242 258 276

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Os parametros utilizados para projetar as vendas foram com base nos valores
identificados pela pesquisa da frequéncia mensal de uso, porcentagem do portfolio
obtido e demanda potencial. Estimamos com os valores obtidos pelo célculo do preco

unitario de cada servico.

6.3 Formacéao do preco de venda

Uma boa formagdo de preco esta ligada diretamente as informacdes
alcancadas a partir das pesquisas de mercado, conforme Dolabela (2008), os
parametros basicos para que seja possivel calcular o preco de venda € verificar se as
condicdes sdo favoraveis e a previsdo financeira correta de cada item.

Para estabelecer o preco do produto é necessério a identificagdo positiva pelo
consumidor sobre a percepcédo do produto, levar em consideracdo aspectos como
preco dos concorrentes, preco indicado pelo mercado e especialistas, ha influéncia do
custo da produgéo, esse custo indica o grau de viabilidade financeira, para que haja
conformidade nos resultados esperados. Dolabela (2008)

Para a identificagdo do custo unitario do produto ou servico € necessario o
calculo da méo de obra direta, nesse calculo esta atribuido os valores como
beneficios, encargos e salarios, devem ser minunciosamente inseridos em planilha
para a exatiddo no resultado, posteriormente com a pesquisa de mercado identificada

€ possivel mensurar o preco do produto, dependendo da estratégia de cadanegocio.
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Fazer todas as ideias sairem do papel e se tornar realidade néo é nada facil,

diferente da tarefa de calcular o preco de vendas para cada produto, calcular o preco

de venda de cada servico realizado no pet truck, pede uma atencdo e sutileza

diferenciada que ndo devem ser ignoradas. Podemos dizer que um dos maiores

desafios para o empreendedor é calcular de maneira precisa e correta todos 0s custos

gue envolve o seu servico. Dessa maneira, alcancar o preco de venda, com o desafio

de nédo perder dinheiro e ainda se manter dentro da concorréncia.

Tabela 29 — Apuracéo do custo unitario dos produtos

Estoque inicial

Descricéo QDTE. R$ UNIT. [R$ TOTAL
Tesoura semi dentada fio navalha 2| 144,00 288,00
Cortador de unha Pet Care 2 87,90 175,80
Escova propinos s/bolinha 2 89,90 179,80
Guia de contencdo média 2 23,66 47,32
Rasqueadeira plana média 2 47,20 94,40
Rasqueadeira plana grande 2 45,57 91,14
Avental de plastico preto 4 23,95 95,80
Avental preto anti-pélos 10 33,16 331,60
Focinheira Nylon N° 1 2 9,69 19,38
Focinheira Nylon N° 2 2 10,59 21,18
Focinheira polipropileno N° 3 2 7,03 14,06
Focinheira polipropileno N° 4 2 9,02 18,04
Focinheira polipropileno N° 5 2 9,98 19,96
Lixa Pet para Unhas 2 22,00 44,00
Pente Desembolador 2 35,99 71,98
Termdmetro Digital Veterinario 2| 125,00 250,00
Estetoscépio 2 45,00 90,00
Otoscopio 2| 379,00 758,00
Lanterna clinica 2 14,99 29,98
Tanque Polietileno Fortplus 10.000L 1| 4.052,00| 4.052,00
Agua 1.000L 20 10,00 200,00
TOTAL 6.892
Custo de produgdo no periodo mésl| més2| més3 | mésd més 5 més 6 Total
Estoque inicial (6 meses de produgad) 1.605,91) 2.007,38 2.408,86| 3.211,82 4.014,77 4.817,712 25.101,66

Qtd  |Embalagem [Utiizado do Produto (vezes)

Média de banhos por diasendo Lhora cada

Qtdde diasna semanalQtdde diasnasemana Qtd demeses

Qtd necessaria

Qtd

Por dia 300 L de agua x 5 = 1.500 x 4,345 semanas por més = 6.517.5 x 3 meses de projecdo = 19.552,5 Mil litros de agua

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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O pregco demonstra a maneira de como a empresa esta posicionada no

mercado, em alguns exemplos podemos comentar sobre as empresas que oferecem

precos incriveis diminuindo o valor que seria cobrado, apostando na quantidade de

seus clientes. Em outros casos, essas empresas buscam valorizar os produtos e

servigos que sao oferecidos e praticam algo diferente do outro exemplo citado, ou

seja, oferece precos altos e dessa forma, obtém status, que € uma ferramenta de

muita importancia na aquisicao de bens e servicos.

Tabela 30 — Formacéao do pre¢o dos produtos

PRODUTOS custo unitdrio |custo + markup cp;zzz:éeniliz z:zf:lc:xfoo
Banho = Porte grande 19,05 31,76 65,67 65
Banho = Porte médio 15,48 25,80 58,33 58
Banho = Porte pequeno 11,14 18,57 51,67 52
Banho + Tosa = Porte grande 28,94 48,23 75,67 75
Banho + Tosa = Porte médio 22,60 37,67 73,67 73
Banho + Tosa = Porte pequeno 8,70 14,50 66,00 66
Hidratagdo 11,05 18,42 19,00 19
Corte de unhas 2,00 3,33 11,00 11
Limpeza de Orelha 2,23 3,72 15,00 15
Bragueamento 5,50 9,16 23,00 23
Higiene bucal 6,34 10,56 28,00 28
Consulta 24,12 40,19 149,00 130
Tosa Higiénica 4,00 6,67 13,00 13

Fonte: Autoria Prépria (2020).



Figura 59 — Produtos e servigos

&

Precos promocionais

ReducOes planejadas de curto prazo para
criar um incentivo para os consumidores.

(@]
=)
[®) O
Cle==(")
Personalizados

Uma agéncia de turismo pode
elaborar um pacote personalizado
e cobrar pelas variacoes nos servigos
adicionados, por exemplo.

o 1 o 1
b =

s

-0

—
Por regides geograficas

Dependendo da regido, os precos
variam devido ao transporte,
impostos, entre outros fatores.

P

Descontos para pagamentos
antecipados ou a vista

Fonte: Sebrae

6.4. Projecao da Receita
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Precos por segmento

Entradas de cinemas pela metade do preco
para idosos e estudantes, por exemplo.

— —

Por sazonalidade

Guarda-chuva e dleo de bronzear sdo
exemplos de produtos que t&m precos baixos
no inverno, pois a demanda por esses
produtos € menor nessa época do ano.

7

Concessdes para promogoes de vendas

Alguns produtores oferecem descontos a
vargjistas que expde seus produtos em
lugares estratégicos ou promovem a marca.

@)

Descontos por volume
de compra

A projecao de vendas que também é conhecida como or¢gamento de vendas,

previsao de receitas, planejamento de vendas ou entao projecao de faturamento. A



141

projecdo estd inclusa no plano negdcio para empresas que estdo iniciando que
corresponde a quantidade de venda. Para as pequenas empresas, essa projecao
determina porque a falta de demanda ou consolidacdo do produto e pode ser

responsavel por fechar as portas da empresa ou até impedir o crescimento.

Figura 60 — Projecéao
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Fonte: Google Imagens.

E importante ressaltar que a projecdo de vendas é desenvolvida com base em
dados concretos e que raramente fogem da concretizac&o, por isso € tao importante.
A estabilidade da empresa, sazonalidade, mercado, datas e outros pontos, sdo 0s

fatores que séo levados em consideragéo na projecéo de vendas.

Tabela 31 — Projecéo da quantidade de vendas mensais

MNome do Produto Prego de venda [Reais) PROJECAO DE QUANTIDADES DE VENDAS MENSAIS

janho = Porte grande R 65,00} 15 21 25 33 41 43
janha = Porte médic Fig 55,001 15 21 25 33 41 43
janha = Parte pequena R 52,001 16 21 25 33 4 43
janho + Tasa = Porte grande| R% 75,001 a8 3 11 15 13 23
janhio + Tosa = Pore média A% 73.00) a8 3 11 15 13 23
janha + Toza = Paorte pequer P 66,00 8 3 1 15 13 23
lidratagfo Fi$ 13,000 3 g 4 = 7 g
sorte de unhas 1 i Fi# 11,001 4 o g g it} 12
impezade Orelha Fi# 15,001 7 3 10 4 7 21
jragqueamento R 23.00] 3 3 4 5 T 5]
ligiene bucal R 2a,00; 3 q 5 T 5| 10
Jansulta Ri$ 130001 12 15 18 23 29 35
‘osaHigiénica R# 13,001 E 8 g 12 15 13
Banha = Pore grande | R$1.071.38 Fi$1.333.35 F$1.607.37 F$ 2. 143,56 R$2.673.95 R$ 3,215,594

Pi¢ 356,54 R$1.135.67 R$1.434,50 R$1.913.07 R$ 2.591,34 R$ 2.869,61
F$857,58 R$1.071,35 R# 1.266,35 R$1.712.17 R$ 2. 143,36 R#2.572.75
Fi¥ 566,31 R 705,64 R¥ 550,37 R¥1.133.83 R 1.417.25 R¥1.700,74
Banho + Tosa = Porte médio F£551,73 R+ 683,74 F# 82763 F#1103.59 R$1.373.49 F#$1.655,38

I

Banha = Parte média H
T
i
H
:

RECEITA DE YENDAS Banho + Taza= Parte pequenv.‘: F¥ 438,68 REE23 .60 R 748,32 P 397,77 Ri1.247.21 R 1.4396,65
i
H
1
i
1
1
|
T
1
H
:
]

Bianho = Porte peguena
Bianho + Tosa= Paorte grande

Hidratag&a R$ 52,22 R$ E5.25 R$ 78,34 Fi$ 104,45 Fi# 130,56 F# 156,67
DE CADA PRODUTO Corte de unhas R$ 45,35 R$ 56,63 R# 68,03 R 50,71 R 113,38 Fi#$ 136,06
Limpeza de Orelha Fi# 103,08 R$128.84 Fi$ 154 E1 R$ 206,15 Fi$ 257,69 Fi$ 303,23
Bragueamenta R 63,22 R 73.02 R#94.53 R 126,44 R 158,05 Fi# 153,66
Higiene bucal R$ 96,20 R$120.25 Fi# 144 31 R 13241 R 240,51 R 258,61
Consulta R 1.575.64 B¥1835.30 | R¥EZSY7A96 | RE3037.28 | RE3.7I660 | R¥E4.55552
Tosa Higiénica R$ 50,40 R$ 100,50 R$ 120,60 R$ 160,580 R$ 201,00 R# 241,20

Receita total R% 6.462,80 | A% 8.078.50 | R$ 9.694,20 | R$ 12.925.67| B% 16.157,01 [R$ 19.388.41

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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54 58 62 66 70 74
54 58 62 66 70 74
54 58 62 66 70 74
25 26 28 30 32 34
25 26 28 30 32 34
25 26 28 30 32 34
9 10 10 11 12 12
13 14 15 16 18 19
22 24 26 27 29 31
9 10 10 11 12 12
11 12 13 14 15 15
38 41 44 47 50 53
20 22 23 25 26 28
RS 3.483,94 RS 3.751,93 RS 4.019,93 RS 4.287,92 RS 4.555,92 RS 4.823,91
RS 3.108,74 RS 3.347,88 RS 3.587,01 RS 3.826,14 RS 4.065,28 RS 4.304,41
RS 2.787,15 RS 3.001,54 RS 3.215,94 RS 3.430,34 RS 3.644,73 RS 3.859,13
RS 1.842,47 RS 1.984,19 RS 2.125,92 RS 2.267,65 RS 2.409,38 RS 2.551,11
RS 1.793,33 RS 1.931,28 RS 2.069,23 RS 2.207,18 RS 2.345,13 RS 2.483,08
RS 1.621,37 RS 1.746,09 RS 1.870,81 RS 1.995,53 RS 2.120,25 RS 2.244,97
RS 169,73 RS 182,79 RS 195,84 RS 208,90 RS 221,95 RS 235,01
RS 147,40 RS 158,74 RS 170,07 RS 181,41 RS 192,75 RS 204,09
RS 334,99 RS 360,76 RS 386,53 RS 412,30 RS 438,07 RS 463,84
RS 205,46 RS 221,27 RS 237,07 RS 252,88 RS 268,68 RS 284,49
RS 312,66 RS 336,71 RS 360,76 RS 384,81 RS 408,86 RS 432,92
RS 4.935,57 RS 5.315,23 RS 5.694,89 RS 6.074,55 RS 6.454,21 RS 6.833,87
RS 261,30 RS 281,39 RS 301,49 RS 321,59 RS 341,69 RS 361,79
R$ 21.004,11 RS 22.619,81 R$ 24.235,51 R$ 25.851,21 RS 27.466,91 RS 29.082,61

Fonte: Autoria Prépria (2020).



Tabela 33 — Quantidade de vendas anuais

143

QUANTIDADES DE VENDAS ANUAIS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
569 607 647 689 735
569 607 647 689 735
569 607 647 689 735
261 278 296 316 337
261 278 296 316 337
261 278 296 316 337
95 101 108 115 122
142 152 162 172 184
237 253 269 287 306
95 101 108 115 122
119 126 135 144 153
403 430 458 488 520
213 227 242 258 276
R$36.983,31 | RS 41.39542 | RS 46.333,89 | RS 51.861,53 [ RS 58.048,61
R$33.000,49 | RS 36.937,45| RS 41.344,09 | RS 46.276,44 | RS 51.797,22
R$29.586,65 | RS 33.116,34 | RS 37.067,11 | RS 41.489,22 | RS 46.438,88
RS 19.558,48 | RS 21.891,81 | RS 24.503,50 | RS 27.426,77 | RS 30.698,78
RS 19.036,92 | RS 21.308,03 | RS 23.850,07 | RS 26.695,39 [ RS 29.880,15
R$17.211,46 | RS 19.264,79 | RS 21.563,08 | RS 24.135,56 [ RS 27.014,93
RS 1.801,75 RS 2.016,70 | RS 2.257,29 | RS 2.526,59 | RS 2.828,01
RS 1.564,68 RS 1.751,34 | RS 1.960,28 | RS 2.194,14 | RS 2.455,90
RS 3.556,09 RS 3.980,33 | RS 4.455,18 | RS 4.986,69 | RS 5.581,60
RS 2.181,07 RS 2.441,27 | RS 2.732,51 | RS 3.058,50 | RS 3.423,38
RS 3.319,02 RS 3.714,97 | RS 4.158,17 | RS 4.654,24 | RS 5.209,49
R$52.393,02 | RS 58.643,51| RS 65.639,68 | RS 73.470,49 [ RS 82.235,52
RS 2.773,75 RS 3.104,66 | RS 3.475,04 | RS 3.889,61 | RS 4.353,65
RS 222.966,69 | RS 249.566,61 | RS 279.339,91 | RS 312.665,16 | RS 349.966,11

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Fonte: Autoria Prépria (2020).

6.5

Despesas Operacionais

Despesas operacionais, engloba os gastos que uma empresa tem para garantir

o seu funcionamento no dia-a-dia. Ou seja, estamos falando de todos os custos para

gque a sua operacdo mantenha-se ativa.
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7

Esses gastos sdo considerados como rateio de custos, e € um elemento
importante para toda empresa, e diz respeito a um maior controle de gastos

operacionais.

Aqui veremos sobre as principais metodologias que podem ser aplicadas para

rateio de custos.
Custeio variavel

O método de alocacédo de custo variavel (custo direto) € um dos métodos de
custo conhecidos mais amplamente usados nas organizacdes (especialmente
negocios e industrias). Um dos principais motivos é sua objetividade e simplicidade,
pois neste método apenas 0s custos variaveis (custos diretos e indiretos) séo

adequados como custos de fabricacao.

Uma vez que existem custos fixos, mesmo que ndo haja producéo, eles séo
tratados como despesas e ndo como custos de producdo. O sistema de custos
variaveis baseia-se na divisdo dos custos em custos variaveis e custos fixos, ou seja,
custos que variam em funcdo da producdo e das vendas e custos que se mantém

estaveis na producao e nas vendas. Instavel dentro de um determinado intervalo.
Custeio padrao

O custeio padréo é muito importante para detectar gargalos e desperdicios nas
atividades produtivas de uma empresa, pois seu objetivo principal € monitorar a real

ocorréncia dos valores esperados.
Existem 4 tipos subdivisdes, dentro desse tipo de custeio, que séo:

o Custo padréo: a empresa o define como o custo-alvo do produto da linha de
producdo, que leva em consideracdo o valor e a quantidade dos insumos
necessarios a producéo, as caracteristicas técnicas de cada produto e a propria
saida.

o Custo ideal: Nas condicbes ideais de eficiéncia de gestdo, qualidade do
material € o minimo desperdicio de insumos necessarios, 0 custo €
determinado da forma mais cientifica através do gerenciamento. A razao pela

gual é considerada uma meta de longo prazo é porque determina 0s
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parametros no mundo ideal, ou seja, ignora defeitos, o que na verdade é dificil
de alcancar.

o Custo estimado: € determinado por um planejamento simples para o futuro,
gue leva em consideracao o custo médio das analises anteriores, e ndo avalia
a ineficiéncia da linha de producédo durante o processo.

o Custo concorrente: é o ponto médio entre o ideal e o estimado, pois a
empresa deve realizar pesquisas definidas para avaliar a eficiéncia da linha de
producédo. A principal diferenca entre ele e o custo ideal € que ele considera os
defeitos existentes, mas os defeitos de curto e médio prazo ndo podem ser
sanados pela empresa, como materiais adquiridos de terceiros. Por ser
considerada uma meta de curto e médio prazo, € considerada a mais adequada

para fins de controle.
Custeio por absorcéo

O método do custo de absorcdo também é denominado método do custo total,
gue tem esse nome pelo fato de apresentar um custo fixo no custo final de cada
produto vendido. Ou seja, o principio da absor¢éo de custos € incluir todos os custos
da area fabril no custo do produto vendido, seja o produto fixo ou variavel, direto ou

indireto, dependendo da operacao ou estrutura.
Custeio por atividade

O custeio baseado em atividades (o chamado custeio ABC) € um método de
calculo de custos contabeis que fornece uma analise separada para as diferentes
atividades da empresa. E o custo de uma organizagéo que consiste nas atividades
realizadas por ela, e essas atividades sdo consumidas pelos servicos e produtos
produzidos na organizacédo. A principal caracteristica desse método € a identificacéo
de custos indiretos, que sdo representados apenas pela soma das atividades, mas

desta vez, sdo especificados separadamente para cada atividade.

Para 0 nosso plano négocio, utilizamos o método de custeio por absor¢cao, que
tem como premissa, cobrar os custos de vendas por todos os custos da area fabril
(independente se esses custos sejam diretos ou indiretos, fixos ou variaveis,

estruturais ou operacionais).
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A técnica utilizada para calcular, as despesas fixas operacionais, foi através de
uma analise e levantamento de dados de todos 0s custos que a empresa tera

mensalmente, para o seu funcionamento, sendo eles:

Despesas com veiculo: combustivel, IPVA, licenciamento, manutencao,
revisdo e seguro, essas despesas sao essenciais pois o veiculo é o principal para o
nosso funcionamento, em vista que a Van (Pet Movel) serad aonde realizaremos os
NOSSO0S servigos e desta forma ele precisa estar com sua revisao em dia, dessa forma,
apresentar um bom funcionamento, e que nédo venha apresentar problemas futuros e

considerada como despesas fixas mensais.
Diesel:

R$ 3,36 1 litro

20 KM diarios

1 litro equivale a 8 KM (3,36/8 = 0,42X20 = 8,40)

26 dias trabalhados no més (8,40X26 dias = 218,40)
IPVA:

R$ 116.900,00 valor do veiculo

Aliguota em 2% (116.900X2/100 = 2.338,00)

2.338,00/3 = 779,33 (3 é a quantidade maxima que o IPVA pode ser parcelado).
Seguro:

Valor R$ 3.800,00 /12 = 316,66
Licenciamento:

Valor R$ 110,00

o Parcela unica de acordo com o final da placa
o Nossa placa tera final 1, pagamento para o més de abril
o Levamos em consideracao a escolha da placa com final 1, de acordo com o

rodizio de veiculo (segunda-feira)

Manutencao:
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R$ 230,00

o Ligamos em uma oficina para obter valores referente & gastos mensais com
relacdo a manutencéo de veiculo Van Ducato.

Revisao:
R$ 876,00 12 revisdo com 15.000 KM
R$ 980,00 22 revisdo com 30.000 KM

o A primeira revisdo conforme tabela, é feita com 15.000 KM
o Primeiro ano: 20 KM diarios X 312 dias trabalhados no ano = 6.240 KM
o Segundo ano: 20 KM diarios X 312 dias trabalhados no ano = 6.240 KM

6.240X2 = 12.480 KM em dois anos, sendo necessario a primeira revisao no

terceiro ano.

Agua: sera utilizada para a prestacéo de servicos como os banhos realizados
nos pets, visto que 0S NOSSOS Sservigos principais sera o banho e tosa, considerando

um custo fixo.

300 litros por dia

300 litros X 26 dias trabalhados = 7.800 litros por més
1m3 de agua equivale & 1.000 litros

Tarifa de R$ 27,07 por més de 0 & 10m3 - 4gua

Tarifa de R$ 27,07 por més de 0 & 10m3 - esgoto
27,07 X2 =54,14

Vamos realizar o abastecimento diario do nosso reservatorio em casa, antes

de sair para realizar os atendimentos.

Coworking: adicionalmente para minimizar 0S NnOSSOS custos mensais,
decidimos néo alugar um estabelecimento para o funcionamento do escritorio, atraves
de pesquisas verificamos que o coworking (sala para alugar), algo viavel e acessivel
para nés, sendo necessario apenas para realizar reuniées mensais com a equipe e se

necessario fornecedores, dando a possibilidade de locacédo quando preciso.
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R$ 60,00 a hora
4 horas no més X 60,00 a hora = 240,00

Telefonia / Internet: a telefonia e a internet sdo itens primordiais para que

possamos realizar os atendimentos e nos comunicar com nossos clientes.
R$ 150,00 o pacote de telefonia e internet mensal

Maquina de cartdo: a maquina de cartdo serve para proporcionar aos Nn0Ssos
clientes formas de pagamento, visto que muitas pessoas adotaram essa forma de

pagamento.
R$ 69,90 a taxa mensal

Material de limpeza e manutencdo: o estabelecimento precisa passar por
limpeza periodicamente, assim mantendo um ambiente limpo, de qualidade e

seguranca.
R$ 100,00, com compra de produtos de limpeza e higiene.

Tabela 34 - Saidas Fixas/Operacionais

Ne Saidas Fixas/Operacionais 12 MES 22 MES 3o MES 42 MES 50 MES 62 MES

1 Coworking (sala para alugar) RS 240,00 | RS 240,00 [ RS 240,00 | RS 240,00 [ RS 240,00 | RS 240,00

2 Diesel RS 21840 [RS 218,40 [RS 218,40 [RS 21840 (RS 21840 [ RS 21340

3 IPVA RS 779,33 | RS 779,33 | RS 779,33 | RS - RS - RS -

4 Seguro do Veiculo RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66

5 Licenciamento RS - RS - RS - RS 90,20 | RS - RS -

& Manutengio RS 230,00 [RS 230,00 [ RS 230,00 [ RS 230,00 [RS 230,00 [ RS 230,00

7 Revisdo (incluir valor RS - RS - RS - RS - RS - RS -

8 Agua RS 54,14 [ RS 54,14 | RS 54,14 | RS 54,14 [ RS 54,14 | RS 54,14

9 Telefonia / Internet Wi-Fi RS 150,00 | RS 150,00 [ RS 150,00 | RS 150,00 [ RS 150,00 [ RS 150,00

10 Marketing / Midia Social RS - RS - RS - RS - RS - RS -

11 Maquina de Cartio RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90

12 Material de Limpeza e Manutengio | RS 100,00 | RS 100,00 [ RS 100,00 [ RS 100,00 | RS 100,00 [ RS 100,00
TOTAL DESPESAS OPERACIONAIS R$ 2.158,43 | R 2.158,43 | R$ 2.158,43 | R$ 1.469,30 | R$ 1.379,10 | RS 1.379,10

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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Ne Saidas Fixas/Operacionais 72 MES 82 MES 92 MES 102 MES 112 MES 122 MES
1 Coworking (sala para alugar) RS 240,00 [ RS 240,00 | RS 240,00 [ RS 240,00 | RS 240,00 [ RS 240,00
2 Diesel RS 218,40 | RS 218,40 [ RS 21840 | RS 218,40 | RS 218,40 [ RS 218,40
3 IPVA RS - RS - RS - RS - RS - RS -
a Segura do Veiculo RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66
5 Licenciamento RS - RS - RS - RS - RS - RS -
6 Manutengio RS 230,00 [R$ 230,00 [R$ 230,00 [ RS 230,00 [ RS 230,00 [ RS 230,00
7 Revisdo (incluir valor RS - RS - RS - RS - RS - RS -
8 Agua RS 54,14 [RS 54,14 (RS 54,14 |RS 54,14 |RS 54,14 [RS 54,14
9 Telefonia / Internet Wi-Fi RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 [ RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00
10 Marketing / Midia Social RS - RS - RS - RS - RS - RS -
11 |Maguina de Cartiio RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90 | RS 69,90
12 Material de Limpeza e Manutengdo | RS 100,00 [RS 100,00 [RS 100,00 [RS 100,00 [RS 100,00 | RS 100,00
TOTAL DESPESAS OPERACIONAIS RS 1.379,10 | RS 1.379,10 | R$ 1.379,10 [ RS 1.379,10 | RS 1.379,10 | RS 1.379,10
Fonte: Autoria Prépria (2020).
Tabela 36 - Saidas Fixas/Operacionais por 5 anos
Ne Saidas Fixas/Operacionais ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 iNDICE %
1 Coworking (sala para alugar) RS 2.880,00 | RS 3.005,28 | RS 3.136,01 | RS 3.272,43 | RS 3.414,78 IGP-M 4,35
2 Diesel RS 2.620,80 | RS 2.751,84 | RS 2.889,43 | RS 3.033,90 | RS 3.185,60 IPCA 5
3 IPVA RS 2.337,99 | RS 2.255,23 | RS 2.175,39 | RS 2.098,38 | RS 2.024,10 IPCA 3,54
4 seguro do Veiculo RS 3.799,92 | RS 3.799,92 | RS 3.799,92 | RS 3.799,92 | RS 3.799,92 IPCA 5
5 Licenciamento RS 90,20 | RS 90,20 | RS 90,20 | RS 90,20 | RS 90,20 IPCA 5
6 Manutengio RS 2.760,00 | RS 2.898,00 | RS 3.042,90 | RS 3.195,05 | RS 3.354,30 IPCA 5
7 Revisdo (incluir valor RS - RS - RS 876,00 IPCA 5
8 |Agua RS 649,68 | RS 682,16 | RS 716,27 | RS 752,09 | RS 789,69 IPCA 5
5 Telefonia / Internet Wi-Fi RS 1.800,00 | RS 1.890,00 | RS 1.984,50 | RS 2.083,73 | RS 2.187,91 IPCA 5
10 |Marketing / Midia Social RS - |R”$  13.200,00 | RS  13.860,00 | R$  14.553,00 | RS  15.280,65 IPCA 5
11 |Méquina de Cartio RS 838,80 | RS 880,74 | RS 924,78 | RS 971,02 | RS 1.019,57 IPCA 5
12 Material de Limpeza e Manutengéo | RS 1.200,00 | RS 1.260,00 | RS 1.323,00 | RS 1.389,15 | RS 1.458,61 IPCA 5
TOTAL DESPESAS OPERACIONAIS | RS 18.977,39 |R$  32.713,37 |R$  34.81840 | R§  35.238,85 | RS  36.605,82

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Os indices de reajustes anuais, utilizamos o IPCA e IGPM.

O IPCA é considerado o term6metro oficial da inflacdo do pais, pois tem como

objetivo principal monitorar a variagdo dos precos de mercado e dos produtos ao

consumidor final. Esse € um importante indice, para qualquer investidor.

Além disso, as variacdes do IPCA estdo relacionadas a outras variaveis

importantes da economia no Brasil, como a taxa basica de juros e a taxa Selic, que

podem refletir diretamente o seu investimento.

O IPCA mede a inflagéo para familias com renda mensal entre 1 e 40 salarios-

minimos, que residem nos estados: Rio de Janeiro, Belo Horizonte, Porto Alegre,

Salvador, Recife, Curitiba, Belém, regides Metropolitanas de Séo Paulo, Distrito

Federal e Goiania.
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O Banco Central usa o IPCA como principal indicador de inflacdo do pais.
Portanto, pode ser usado como referéncia para 0 governo monitorar sua meta anual

de inflagéo e definir sua politica monetaria e medidas econémicas.

O IGP-M é um indicador que mede a variagcdo dos precos dos contratos de
locacédo, que obtém uma viséo direta das flutuacdes econdmicas durante o més. Ela
abrange desde matérias-primas agricolas e industriais até produtos e servicos finais.

E calculado pela Fundacdo Getulio Vargas (FGV) e divulgado mensalmente.

Ao apontar variagdes nos precos livres, o IGP-M é um poderoso indicador da
macroeconomia do pais. Por meio dele, os investidores podem entender a inflacao e

as condi¢cdes do mercado.

6.5.1 Depreciagéo
A depreciacéo € a perda de valor, de um bem decorrente de seu uso, desgaste

natural ou de sua reducéo de vida util.

Segundo Dantas (2017. P.7), “Depreciacéo € a alocacao sistematica do valor

depreciavel de um ativo ao longo da sua vida util”.
Célculo depreciacéo

Exemplo: Compra de um Notebook

Valor Aquisicdo: R$ 3.000,00

Valor residual: 600,00 (20% ao ano)

Vida util: 5 anos (5 anos X 12 meses = 60 meses)

Depreciacao anual: (3.000 — 600,00) / 5 =480,00

Ou seja, a cada ano o equipamento tera uma deprecia¢do de 480,00, nas

despesas da empresa.
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Tabela 37 — Depreciacdo

DEPRECIACAO
VIDA UTIL| DEPRECIACAO
ITENS DO ATIVO QTDE.| RS UNIT. RS TOTAL
Item (ANOS) ANUAL
1 |Notebooks 5 20%| 2 | RS 4.899,99 | RS 9.799,98
2 |Veiculo (Furgio) 5 20%| 1 | RS 116.300,00 | RS 116.900,00
3 |Soprador 2 20%| 1 | RS 599,00 | RS 599,00
4 |Secador 5 20%| 1 | RS 1.132,20 [ RS 1.132,20
5 |Celular 2 20%| 3 | RS 899,00 | RS  2.697,00
b |Mdaquina de Tosa Profissional 2 0% 2 RS 959,90 | RS 1.919,80
Fonte: Autoria Prépria (2020).
Tabela 38 - Depreciacao dos 5 anos
DEPRECIAGAO
" ITENS DO ATIVO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

2m
1 |Notebooks RS 1.960,00 | R$1.960,00 | R$1.960,00 | R$1.960,00 | RS 1.960,00
2 |veiculo (Furgdo) RS 23.380,00 |R$23.380,00 |RS$ 23.380,00 |RS23.380,00 |RS 23.380,00
3 |soprador R$119,80 | R$119,80 | R$119,80 | R$119,80 | R$119,80
4 |secador R$22644 | R$22644 | R$22644 | R$22644 | R$22644
5 |celular R$539,40 | R$539,40 | R$539,40 | R$539,40 | R$535,40
6 |Maguina de Tosa Profissional| RS 383,36 RS 383,96 RS 383,96 RS 383,96 RS 383,96

Totais =>| R$ 26.600,60 |R$ 26.609,60 |R$ 26.609,60 RS 26.609,60 |R$ 26.609,60

Fonte: Autoria Prépria (2020).

6.5.2 Folha de Pagamento
Inicialmente nossa folha de pagamento tera apenas um colaborador, cargo
veterinario - mao de obra direta, ndo teremos mao de obra indireta uma vez que as

funcdes administrativas serdo desempenhadas pelos socios.

A partir do segundo ano, sera contratado mais um colaborador, cargo tosador

— mao de obra direta.



Tabela 39 - Mdo de Obra Direta do primeiro ano

MAO DE OBRA DIRETA

% PROVISOES
ANO1 ENCARGOS Veterinario |Profissional 2 Total

ME. funcionarios 1 1
Salario 2148 00

Provisdo ferias + 1/3 12,67% 272,15

Provisdo 130. salario 10,B6% 29,56

FGTS s/ salarios B8,00% 171,84

FGTS s/ ferias 8,00% 21,77

FGTS 5/ 130. salario 8,00% 2,36

Insalubridade 10,00% 214,80

Total remuneragio 2.860,48 - 2.860,48
Vale transporte B2,32

Vale refeicdo 264,00

Vale alimentacdo 80,00

Aessisténcia medica 134,00

Seguro vida/acidentes 45,00

Total de beneficios 605,32 - 605,32
TOTAL FOLHA DE PAGAMENTO 3.465,80 - 3.465,80
INSS =/ salario 11,00% 236,28

INSS =/ farias 11,00% 29,94

INSS =/ 132 =alario 11,00% 3,75

Total INSS 269,47 - 269,47
TOTAL FOLHA COM IN5SS 3.735,27 - 3.735,27

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Tabela 40 - M&o de Obra Direta do segundo ano

MAO DE OBRA DIRETA

% PROVISOES
ANO 2 ENCARGOS Veterindrio Tosador Total

NE. funcionarios 1 1 2
Salario ajustado 2.233,92 | 1.16500

Provisdo férias + 1/3 12,67% 283,04 147,61

Provisdo 130, salario 10,86% 30,74 16,03

FGTS s/ salarios 2,00% 178,71 53,20

FGTS =/ férias 2,00% 22,64 11,81

FGTS =/ 130. salario 2,00% 2,45 1,28
Inzalubridade 10,00% 223,39 116,50

Total remuneracio 2.974,90 | 1.551,43 4.526,33
Vale transporte B2,32 B2,32

Vale refeicdo 264,00 264,00

Yale alimentacdo 80,00 80,00

Assisténcia medica 134,00 134,00

Seguro vida/acidentes 45,00 45,00

Total de beneficios 605,32 605,32 1.210,64
TOTAL FOLHA DE PAGAMENTO 3.580,22 | 2.156,75 5.736,97
INSS s/ salario 11,00% 245,73 128,15

INSS s/ ferias 11,00% 31,13 16,24

INSS s/ 13¢ salario 11,00% 3,38 1,76

Total INSS 280,25 146,15 426,40
TOTAL FOLHA COM INSS 3.860,47 | 2.302,90 6.163,37

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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Tabela 41 - Mao de Obra Direta do terceiro ano

MAO DE OBRA DIRETA

% PROVISOES
ANO3 ENCARGOS Veterinario Tosador Total

NE. funcionarios 1 1 2
Salario 2.323,28 1.211,60

Provisdo férias + 1/3 12,67% 294 36 153,51

Provisdo 130, salario 10,B6% 31,37 16,67

FGTS s/ salarios 2,00% 185,86 56,93

FGTS =/ férias 2,00% 23,55 12,28

FGTS =/ 130. salario 2,00% 2,56 1,33
Inzalubridade 10,00% 232,33 121,16

Total remuneracio 3.093,90 | 1.613,48 4.707,38
Vale transporte B2,32 B2,32

Vale refeicdo 264,00 264,00

Yale alimentacdo 80,00 80,00

Assisténcia medica 134,00 134,00

Seguro vida/acidentes 45,00 45,00

Total de beneficios 605,32 605,32 1.210,64
TOTAL FOLHA DE PAGAMENTO 3.699,22 | 2.218,80 5.918,02
INSS s/ salario 11,00% 255,56 133,28

INSS s/ ferias 11,00% 32,38 16,89

INSS s/ 13¢ salario 11,00% 3,52 1,83

Total INSS 291 46 152,00 443,45
TOTAL FOLHA COM INSS 3.990,68 | 2.370,80 6.361,47

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Tabela 42 - M&o de Obra Direta do quarto ano

MAO DE OBRA DIRETA

% PROVISOES
ANO4 ENCARGOS Veterindrio Tosador Total

NE. funcionarios 1 1 2
Salario 2416,21 1.260,06

Provisdo férias + 1/3 12,67% 306,13 159,65

Provisdo 130, salario 10,86% 33,25 17,34

FGTS s/ salarios 2,00% 193,30 100,81

FGTS =/ férias 2,00% 24,48 12,77

FGTS =/ 130. salario 2,00% 2,66 1,38
Inzalubridade 10,00% 241,62 126,01

Total remuneracio 3.217,66 | 1.678,02 4.895,68
Vale transporte B2,32 B2,32

Vale refeicdo 264,00 264,00

Yale alimentacdo 80,00 80,00

Assisténcia medica 134,00 134,00

Seguro vida/acidentes 45,00 45,00

Total de beneficios 605,32 605,32 1.210,64
TOTAL FOLHA DE PAGAMENTO 3.822,898 | 2.283,34 6.106,32
INSS s/ salario 11,00% 265,78 138,61

INSS s/ ferias 11,00% 33,67 17,56

INSS s/ 13¢ salario 11,00% 3,66 1,91

Total INSS 303,11 158,08 461,19
TOTAL FOLHA COM INSS 4,126,029 ( 2.441,42 6.567,51

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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Tabela 43 - Mao de Obra Direta do quinto ano

sprovisies| | MAO DE OBRA DIRETA
ANO 5 EMCARGOS . ..
Veterinario Tosador Total

ME. funcionarios 1 1 2
Salario 2512 Bb 131047

Provisdo férias + 1/3 12.67% 318,38 166,04

Provisdo 130, salario 10,B6% 34 58 18,03

FGTS s/ salarios 8,00% 201,03 104,84

FGTS s/ férias 8,00% 25,47 13,28

FGTS s/ 130. salario 8,00% 2,77 1,44
Insalubridade 10,00% 251,25 131,05

Total remuneragio 3.346,36 | 1.745,14 5.091,51
Vale transporte B2,32 B2,32

Vale refeigao 264,00 264,00

Vale alimentacao 80,00 80,00

Assisténcia medica 134,00 134,00

Seguro vida/acidentes 45,00 45,00

Total de beneficios 605,32 605,32 1.210,64
TOTAL FOLHA DE PAGAMENTO 3.951,68 | 2.350,46 6.302,15
INSS s/ férias 11,00% 35,02 18,26

INSS s/ 132 salario 11,00% 3,80 1,98

Total INSS 38,83 20,25 59,07
TOTAL FOLHA COM INSS 3.090,51 | 2.370,71 6.361,22

Fonte: Autoria Prépria (2020).
Os critérios utilizados para a corre¢éo salarial do ano 2 & 5, utilizamos o acordo
sindical da categoria, para realizar o ajuste de salario dos funcionarios bem como os

beneficios.

Para a contratacdo de funcionarios para o ano 2, foi considerado o aumento
das vendas, dessa forma houve a necessidade, pois, anteriormente era realizado por

apenas 1 funcionario.

6.5.3 Retirada dos Sécios

O pré-labore é umas das formas de provento para 0s socios da empresa, é uma
espécie de salario e recomenda-se que cada empresario de uma pequena e media
empresa estabeleca uma remuneracdo de trabalho para custear suas despesas
pessoais. No entanto, ndo existem regras especificas para calcular o valor. Pode ser
um valor fixo, calculado de acordo com a funcdo de cada parceiro, ou variavel (com

base em um percentual do lucro liquido mensal).

O critério utilizado para a retirada dos sécios foi pensando na saude da

empresa, sendo essencial para o sucesso do negocio, nesse primeiro momento de
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implementacdo. Quando a empresa estiver sedimentada, os sécios poderao usufruir

dos lucros da empresa.

Tabela 44 - Retirada dos sécios do primeiro ano

Ne Valor da retirada 1° MES 2° MES 3° MES 4 MES 52 MES 62 MES
1 Nome sécio 1 R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00
2 Mome sdcio 2 RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00
3 Nome sdcio 3 R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00
4 |Nome sécio 4 R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00
5 Mome sdcio 5 RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00 | RS 1.067,00
TOTAL RETIRADA DOS SOCIOS RS 5.335,00 | R$ 5.335,00 | R$ 5.335,00 | RS 5.335,00 | R$ 5.335,00 | R$ 5.335,00
Fonte: Autoria Prépria (2020).
Tabela 45 - Retirada dos s6cios do primeiro ano continuagao
No Valor da retirada 7° MES 82 MES 92 MES 102 MES 112 MES 120 MES
1 Nome sécio 1 RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | R$ 1.067,00 [ R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00
2 Nome sécio 2 RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | R$ 1.067,00 [ R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00
3 Nome sécio 3 RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | R$ 1.067,00 [ R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00
4 |Nome sécio 4 RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | R$ 1.067,00 [ R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00
5 Nome sécio 5 RS 1.067,00 | R$ 1.067,00 | R$ 1.067,00 [ R$ 1.067,00 | RS 1.067,00 | R$ 1.067,00
TOTAL RETIRADA DOS SOCIOS R$ 5.335,00 [ RS 5.335,00 | RS 5.335,00 | R$ 5.335,00 | R$ 5.335,00 | R$ 5.335,00
Fonte: Autoria Prépria (2020).
Tabela 46 - Retirada dos socios dos 5 anos
N Valor da retirada ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 Nome sdcio 1 RS 12.804,00 | RS 13.367,38 | RS 13.955,54 | RS 14.569,58 | RS 15.210,65
2 Nome sdcio 2 RS 12.804,00 | RS 13.367,38 | RS 13.955,54 | RS 14.569,58 | RS 15.210,65
3 |Nome sécio 3 RS 12.804,00 RS 13.367,38 [R$  13.95554 [R$  14.569,58 | R$  15.210,65
4 Nome sdcio 4 RS 12.804,00 | RS 13.367,38 | RS 13.955,54 | RS 14.569,58 | RS 15.210,65
5 Nome sdcio 5 RS 12.804,00 | RS 13.367,38 | RS 13.955,54 | RS 14.569,58 | RS 15.210,65
TOTAL RETIRADA DOS SOCIOS RS 6402000 RS 66.83688 |R$ 69.777,70 |R$ 72.847,92 |R$  76.053,23

Fonte: Autoria Prépria (2020).

6.6

Fluxo de caixas (cash-flow)

De acordo Santi Filho (2002) “Fluxo de caixa € a previsdo de entradas e saidas

de recursos monetarios, por um determinado periodo”. A previsao é feita com base

nos demais dados que foram levantados através de analises e projecdes financeiras

da organizacéo.

Segundo o site do Sebrae o fluxo de caixa pode ser considerado com um

instrumento que auxilia na gestao financeira e projeta todas as entradas e saidas dos

periodos seguintes, de acordo com a necessidade da empresa.
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O fluxo de caixa é algo indispensavel em todas as organiza¢des , no negocio
ele auxilia na analise do saldo disponivel do negdcio, para identificar o valor de capital,
em que foram gastos o dinheiro da empresa e em quais recursos, sendo uma otima
ferramenta para gestdo, controle e organizacdo, identificando as finangas, o0s

rendimentos e os rendimentos do periodo.

Para se elaborar um fluxo de caixa é necessario de todos o0s gastos do periodo,
sendo eles em: receitas de venda de produtos, impostos, remuneracéo, despesas
operacionais, fornecedores, saidas, dentre outros. No fluxo de caixa é registrado todas
as movimentacdes, recebimentos, juros de investimentos, pagamentos, compras e

demais despesas que a empresa tenha tido.

Tabela 47 — Projecéo do fluxo de caixa

ENTRADAS 1 2 3 4 5 [
1. Receitas de Prestacdo de Servicos RS 646280 | RS B.07850 | RS 969420 | RS 1292561 | RS 16.157,01 | RS 19.388.41
2. Receitas de Venda de Produtos R% - RS - RS - RS - RS - RS
TOTAL DE ENTRADAS R% 646280 | RS 8.07850 | RS 9.694,20 | RS 12.925,61 | RS 16.157,01 | RS 19.388.41
SAIDAS 1 2 3 4 5 6
1. Impostos RS 723,83 | RS 904,79 | RS 1.08575 | RS 1.447,67 | RS 1.809,58 | RS 2.171.50
Prestacdo de Servicos R 72383 |R5 50479 |R% 108575 |RS 144767 | RS 180958 | RS 217150
Venda de Produtos RS - RS - RS - RS - RS - RS -
2. Remuneracdo RS £.800.80 | RS 8.800.80 | RS 8.800,80 | RS B8.800,80 | RS 8.B00,80 | RS 8.800,80
M&o de obra indireta RS - RS - RS - RS - RS - RS -
M30 de obra direta RS 3.46580 | RS 346580 | RS 346580 | RS 3.45580 | RS 3.465,80 | RS 3.4658D0
Retirada dos socios RS 533500 | RS 533500 | RS 5.33500 | RS 533500 | RS 5.33500 | RS 5.33500
3. Despesas Operacionais RS 215843 | R 215843 | R 215843 [ RS 1.469,30 | RS 1.379,10 | RS 1.379,10
Coworking (sala para alugar) RS 24000 (RS 24000 |RS 24000 | RS 24000 | RS 240,00 | RS 240,00
Diesel RS 21840 |RS 21840 |RS 21840 | RS 21840 | RS 21840 | RS 21840
IPVA RS 779,33 | RS 779,33 | RS 779,33 | RS - RS - RS -
Seguro do Veiculo RS 31666 | RS 31666 | RS 31666 | RS 31666 | RS 31666 | RS 31666
Licenciamento RS - RS - RS - RS 90,20 | RS - RS -
Manutencio RS 230,00 |[RS 230,00 | RS 230,00 | RS 230,00 | RS 230,00 | RS 230,00
Agua RS 5414 | RS 5414 | RS 5414 | RS 5414 | RS 5414 | RS 54,14
Telefonia / Internet Wi-Fi RS 150,00 [RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00
Marketing / Midia Social RS - RS - RS - RS - RS - RS -
Maquina de Cartio RS 6990 |RS 6950 |RS 6950 | RS 6990 | RS 6990 | RS 59,90
Material de Limpeza e Manutencio RS 10000 (RS 10000 | RS 10000 | RS 100,00 | RS 10000 | RS 10000
4. Fornecedores [Custos Varidveis) RS - RS - RS - RS - RS - RS -
Produtos utilizados RS - RS - RS - RS - RS - RS -
TOTAL DE SAIDAS RS 11.683,07 | RS 11.B64, RS 12.044, RS 11.717, RS 11.989,49 | RS 12.351.41
SALDO DE CAIXA -R% 5.220,27 | -R%3.785,52 | -R% 2.350,78 RS 1.207,83 RS 4.167,52 RS 7.037,00

Fonte: Autoria Prépria (2020).




Tabela 48 — Continuacé&o da Projecéo do fluxo de caixa
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EMTRADAS 7 8 9 10 11 12
1. Receitas de Prestacdo de Servigos RS 21.004,11 | RS 2261981 | RS 24.235,51 | RS 25.851,21 | RS 27.466,91 | RS 28.082,61
2. Receitas de Venda de Produtos RS RS RS RS RS RS
TOTAL DE ENTRADAS R% 21.004,11 | R% 22.619,81 | RS 24.235,51 | RS 25.851,21 | RS 27.466,91 | RS 29.082,61
SAIDAS 7 8 9 10 11 12
1. Impostos RS 2.35246 | R% 253342 | RS 271438 | RS 2.89534 | R% 3.076,29 | RS 3.257.25
PrestacSo de Servigos RS 235246 | RS 253342 |RS 271438 | RS 289534 | RS 3.076,29 | RS 3.257.25
Venda de Produtos A& - RS - A& - RS - A& - RS -
2. Remuneracio RS 8.800.80 | RS B.800.,80 | RS B8.800,80 | RS B8.800.80 | RS 8.800.80 | RS 8.800,80
Mao de obra indireta A& - RS - A& - RS - A& - RS -
Mo de obra direta RS 346580 | RS 346580 | RS 3.46580 | RS 3.46580 | RS 3.465.80 | RS 3.46580
Retirada dos socios R% 533500 | R% 533500 | RS 533500 | R% 5.33500 | RS 533500 | RS 5.33500
3. Despesas Operacionais RS 1.379,10 | RS 1.379,10 | RS 1.379,10 | RS 1.379,10 | RS 1.379.10 | R$ 1.379,10
Coworking (sala para alugar) RS 240,00 | RS 240,00 | RS 240,00 | RS 240,00 | RS 240,00 | RS 240,00
Diesel RS 21840 | RS 21840 | RS 21840 | RS 21840 | RS 21840 | RS 21840
IPVA RS - RS - RS - RS - RS - RS -
Seguro do Veiculo R& 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66 | RS 316,66
Licenciamento R% - RS - R% - RS - R% - RS -
Manutencdo R& 230,00 | RS 230,00 | RS 230,00 | RS 230,00 | RS 230,00 | RS 230,00
ﬁ'\gua RS 54,14 | RS 54,14 | RS 54,14 | RS 54,14 | RS 54,14 | RS 54,14
Telefonia / Internet Wi-Fi R& 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00
Marketing / Midia Social R% - RS - R% - RS - R% - RS -
Maquina de Cartdo R& £2,90 | RS 69,20 | RS £2,90 | RS 69,20 | RS £2,90 | RS 69,90
Material de Limpeza e Manutengdo | RS 100,00 | R 100,00 [ RS 100,00 | RS 100,00 | RS 100,00 | R: 100,00
4, Fornecedores (Custos Varidveis) R$ 175340 | R% 2.154.87 | RS 2.556,35 | R% 2.957.83 | R% 3.359,30 | RS 3.760,78
Produtos utilizados RS 175340 | RS 2.15487 | RS 2.556,35 | RS 2.857,83 | RS 3.358,30 | RS 3.760,78
TOTAL DE SAIDAS RS 14.285.76 | RS 14.868.20 | RS 15.450,63 | RS 16.033.07 | R% 16.615,50 | RS 17.197,94
SALDO DE CAIXA RS 6.718,35 RS 7.751,61 RS 8.784,88 RS 9.818,14 RS 10.851,41 | RS 11.884,67
Fonte: Autoria Prépria (2020).
Tabela 49 — Projecéo do fluxo de caixa paraos anos 1a5
ENTRADAS ANO 1 AMNO 2 ANO 3 ANO 4 AND 5
1. Receitas de Prestacdo de Servigos R5 22296669 | RS 24956661 | RS 279.339,91 | RS 31266516 | RS 349.966,11
2. Receitas de Venda de Produtos RS - RS - RS - RS - RS -
TOTAL DE ENTRADAS RS 22296660 | RS 249.56661 | RS 279.339.91 | RS 31266516 | RS  349.966,11
SAIDAS ANO 1 AMNO 2 ANO 3 ANO 4 AND 5
1. Impostos RS 2497227 | RS 2795146 | RS 31.286,07 | RS 35.018.50 | RS 39.196,20
Prestacdo de Servicos R 2497227 | RS 2795146 [R5 3128607 | RS 35.01850 | RS 39.196,20
Venda de Produtos RS - RS - RS - RS - RS -
2. Remuneracdo R% 105.609.65 | RS 109.799.56 | RS 114.168,33 | RS 118.723.63 | RS 123.473.41
M&o de obra indireta RS - RS - RS - RS - RS -
Mao de abra direta R 4158965 | RS 4296268 [ RS 4438063 | RS 4587570 | RS 47.420,18
Retirada dos sacios R 6402000 | RS 6683688 [RS 6977770 | RS 7284792 | R: 76.053,23
3. Despesas Operacionais RS 18.977,39 | RS 3271337 [ RS 33.942,40 [ RS 35.238.85 | R% 36.605,82
Coworking (sala para alugar) R 282000 | RS 300528 [R5 313601 (|RS 327243 |R: 341478
Diesel R% 262080 | RS 275184 | RS 288343 [ RS 3.033,%0 | RS 3.185,60
IPVA R% 2.337.99 | RS 2.255,23 | RS 217538 | RS 209838 | RS 2.024,10
Seguro do Veiculo R% 3.799.92 | RS 3.799,92 | RS 3.799.92 | RS 3.799,92 | RS 3.799.92
Licenciamento R% 90,20 | RS 90,20 | RS 90,20 | RS 90,20 | RS 90,20
Manutencio RS 276000 | RS 289800 | RS 3.042.80 | RS 3.195,05 | RS 3.354,80
ﬁ'\gua RS 549,68 | RS 682,16 | RS 716,27 | RS 752,09 | RS 789,69
Telefonia [/ Internet Wi-Fi RS 1.800,00 | RS 1.8%0,00 | RS 188450 | RS 208373 | RS 2.187 91
Marketing / Midia Social RS - RS 1320000 | RS 13.860,00 | RS 1455300 | RS 15.280,65
Maquina de Cartdo RS 838,80 | RS 880,74 | RS 92478 | RS 971,02 | RS 1.01957
Material de Limpeza e Manutencdo |RS 120000 | RS 126000 (RS 132300 RS 138915 | RS 1.458,61
4, Fornecedores (Custos Varidaveis) RS 1654253 | RS 1793457 | RS 2254473 | RS 27.696,48 | RS 33.446,88
Produtos utilizados RS 1654253 [ RS 1793457 | RS 2254473 | RS 27.69648 | RS 33.446,88
TOTAL DE SAIDAS RS 166.101,83 | RS 188.39896 | RS 201.941,54 | RS 216.677.45 | RS 232.722.31
SALDO DE CAIXA RS 56.864,85 R% 61.167,66 RS 77.398,37 R% 95.987,71 R% 117.243,81

Fonte: Autoria Prépria (2020).
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O Fluxo de Caixa apresentou bons resultados e grande evolugéo, em vista que
no primeiro més do negdcio 0 mesmo encontrava-se negativo, porém, no quarto més
foi possivel identificar grandes mudancas pois houve o aumento da prestacdo de
servicos que contribuiu para a receita da empresa e, em contrapartida com a

diminuicdo das despesas operacionais.

E possivel verificar que a empresa possui capacidade para honrar com 0s seus
compromissos, sabendo com quanto dinheiro é possivel contar tendo uma tendéncia
de crescimento, para dessa forma, é possivel verificar que as estratégias utilizadas

sdo eficazes.

6.7 Demonstrativo de resultados:

A DRE significa Demonstrativo do Resultado do Exercicio. De acordo com o
site do Sebrae, o DRE é um documento contabil que tem como o objetivo detalhar a
formacéao do resultado liquido de um exercicio, ela apresenta o resumo financeiro dos

resultados operacionais e ndo operacionais de uma empresa.

Para se elaborar uma DRE é preciso detalhar os valores para os grupos de
receitas, custos, despesas, lucros e impostos. Através da legislacao brasileira vigente
as empresas sao obrigadas a ter um controle da situag&o contabil através de relatorios

especificos evidenciando suas transacgdes e suas posi¢coes econémicas.

A DRE serve para auxiliar um contador da empresa a analisar como esta o
desempenho financeiro da empresa més a més, com isso é possivel verificar a
evolucéo das receitas e das despesas, o que foi vendido, o que foi gasto, 0s custos e
as despesas de producao, isso ajuda o empreséario da empresa verificar 0 que pode
ser “cortado” para garantir mais lucros. Ela auxilia na analise da saude financeira da

organizacao.
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Tabela 50 — Demonstrativo de Resultado dos 5 primeiros anos do neg6cio

DEMONTRACAO DE RESULTADOS - DRE
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

RECEITA OPERACIONAL BRUTA RS 222.966,69 | RS 249.566,61 | RS 279.339,91 | RS 312.665,16 | RS 349.966,11
( - } Impostos sobre Servigo RS (24.972,27)| RS (27.951,46)| RS (31.286,07)| RS (35.018,50)| RS (39.196,20)
{ - ) Impostos sobre Comércio RS - RS - RS - RS - RS

RECEITA OPERACIONAL LIQUIDA RS 197.994,42 | RS 221.615,15 | RS 248.053,84 | RS 277.646,66 | RS 310.769,91
(-) cmv/csp RS (55.403,81)| RS (60.897,25)| RS (66.935,37)| RS (73.572,18)| RS (80.867,06)
LUCRO BRUTO RS 142.590,60 | RS 160.717,91 | RS 181.118,47 | R$ 204.074,48 | RS 229.902,85
DESPESAS RS (108.224,39)| RS (99.550,25)| RS (103.720,10)| RS (108.086,77)| RS (112.659,05)
( - ) Despesas Administrativas/Gerais | RS (82.997,39)| RS (86.350,25)| RS (89.860,10)| RS (93.533,77)| RS (97.378,40)
( - ) Despesas Financeira

( - ) Despesas Comerciais RS (25.227,00)| RS (13.200,00)| RS (13.860,00)| RS (14.553,00)| RS (15.280,65)
DEPRECIACAQ RS (26.609,60)| RS (26.609,60)| RS (26.609,60)| RS (26.609,60)| RS (26.609,60)
LUCRO LIQUIDO (Prejuizo) RS 7.756,62 | RS 34.558,06 | RS 50.788,77 | RS 69.378,11 | RS 90.634,21

Fonte: Autoria Prépria (2020).

O negocio apresentou bons resultado e uma grande evolugdo no seu lucro
liquido do decorrer dos anos. Percebe-se que as despesas administrativas/gerais se
mantiveram em linha, porém as despesas comerciais diminuiram, o que contribuiu
para um melhor resultado, adicionalmente a receita operacional liquida aumentou, o
gue demonstra que a empresa tem o controle efetivo dos seus custos e que 0s
servicos tém aumentando rapidamente. E importante essa constante andlise para
perceber quais os pontos de melhoria e quais as novas oportunidades para alcancar

os resultados desejados.

6.8 Anélise de viabilidade

Analise de viabilidade tem como objetivo de avaliar se o investimento em uma
determinada atividade € viavel ou ndo. Para implantacdo ou expansdo do
empreendimento existe uma grande quantidade de indicadores que podem ser

utilizados para as seguintes projecdes de receitas, custos, despesas e investimentos.

Os indicadores mais usados para esse tipo de analise de viabilidade, projecdes
sdo: Ponto de Equilibrio Contéabil, Lucratividade, Paybacks, Valor Presente Liquido
(VPL), Taxa Interna de Retorno (TIR), Rentabilidade, Margem Bruta, Margem
Operacional, Margem Liquida e Mark-up.

Assim, vale conceituar cada um deles a sequir:
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Dependendo da andlise e das decisdes a serem tomadas, podemos determinar
pelo menos trés situacbes de equilibrio, sendo eles: Ponto de equilibrio contabil,

econdmico e financeiro.
Ponto de Equilibrio Contabil (PEC)

O Ponto de Equilibrio Contabil também conhecido como Breakeven, trata-se de

um indicador para quantificar o lucro.

“O ponto de equilibrio contabil é aquele, em que a margem de contribuicdo se
torna capaz de cobrir todos o0os custos e despesas fixos de um periodo”.
(MEGLIORINI,2001, p.154).

Sendo assim, ndo devemos levar em consideracdo o custo de oportunidade do
capital investido na empresa e 0s juros de empréstimos efetuados, bem como que nos
custos e despesas fixas se inclui a depreciacdo que nao representa desembolso.

Ponto de equilibrio Contabil é o mais simples e o0 mais utilizado, entre as empresas.
Formula para o célculo do (PEC)

. P.E. Contabil (Custos fixos + despesas fixas) / margem de contribui¢cdo unitaria.

Figura 61 — PEC

Preco de venda aniiario: b Q2750
Custos ¢ despesas variavers unitanos 556,5()
Custos ¢ despesss fxos anuais |35 K20, 00
Drepreciacio inclusa nos custos ¢ despesas Nixos: 2226000
Patrimomo hguido: 2671 20,00

Rendimento esperado pelos proprietanios: [{%saa. do PL=267.1 20000 x [(A=%26.712.00

Ponto de Equilibrio Contabil (PEC)
C+ [ Fixos

PEC =
PV Eimit ()€ = D Var. Uit

T 5 [ 55 H20 060 2 ;
i | 2 N
PEL S 9750 () § 55650 42 unadades

Fonte: Custos (2001).

Esse indicador auxilia na gestéo do negocio, € possivel mensurar a margem de
contribui¢cdo, chegar no valor necessario para igualar os gastos e comecar a gerar

lucros.



161

Ponto de Equilibrio (PE)

O ponto de equilibrio econémico [..] além de suportar os custos e despesas
fixos, a margem de contribuicdo deve cobrir os custos de oportunidade de capital
investido na empresa. (MEGLIORINI,2007, p.128).

Segundo Megliorini (2007, p.128). Que “[..] o empreendedor tem a sua
disposicdo mais de uma alternativa de investimento e se decide por aquela que

promete a melhor remuneracao”.

7

O ponto de Equilibrio € importante para analisar a viabilidade do negdcio e
adequé-lo ao mercado. Se a organizacdo detectar um ponto de equilibrio inatingivel,
as despesas ou prec¢os de vendas devem ser reavaliados.

Figura 62 — Ponto de Equilibrio

: Ponto de
o ti_]:lil':bh:_l

o1
gV

Fonte: Google (2020).

Foérmula para calculo do (PE)
o Receitas de Vendas (no ponto de equilibrio) = Custo de fabricar + Custo paraVender.

Os resultados do ponto de equilibrio, devem fazer parte de um conjunto de

informacdes para tomadas de decisfes.

Ponto de Equilibrio Econémico (PEE)
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O Ponto de equilibrio econémico, leva em conta o custo de oportunidade ao
realizar o calculo.

Basicamente a ideia € a seguinte: normalmente o empreendedor tem
a sua disposicdo mais de uma alternativa para investimento. Dada a escassez
de Capital, ele decide por aquela que promete a melhor remuneracdo. Isso
quer dizer que a alternativa escolhida é melhor que aquela rejeitada. O custo
de oportunidade corresponde exatamente a remuneracdo da alternativa
descartada. E esse é o valor minimo que se espera do investimento realizado,
do contrario ndo seria escolhida essa alternativa. (MEGLIORINI, p. 155
,2001).

Formula para o célculo do (PEE)

. P.E. Econbmico = Custos e Despesas Fixas + Lucro Minimo / Margem de
Contribuicao.

Figura 63 — Ponto de Equilibrio Econdmico

Ponto de Equilibrio Econdmico (PEE)

. LI55. 82000 + 5 26.712,.00 )
FEE : 402 unidades

5027 50 (—) % 55650

Lih

Fonte: Custos (2001).

Podemos levar em consideracao neste célculo, o lucro que podemos mensurar,
a quantidade que deve ser produzida para venda, com custos variaveis para todas as

unidades produzidas.

Ponto de Equilibrio Financeiro (PEF)

Segundo Megliorini (2011, p.151). O Ponto de equilibrio financeiro, sdo custos
e despesas somente 0s gastos que geraram desembolso no periodo,
desconsiderando, portanto, a depreciagao contida nos custos e despesas fixos.

Formula para o calculo do (PEF)

o P.E. Financeiro = Custos e Despesas Fixas Desembolsaveis / Preco — Gastos
Variaveis Unitarios=MC-Margem de contribuicdo).
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Figura 64 — Calculo do PEF

PE — Custos e despesas fixos - Depreciacao

PV unitario (-1 Custos e despesas varidveis unitarios

__§ 155.820,00 - § 22.260.00

PE me 360 unidades

Fonte: Custos (2007).

Neste ponto de equilibrio, ndo € considerado perdas com amortizacao,
exaustdo e depreciacdo, que embora reduzam o lucro ndo ficam explicitos nas saidas

de caixa. Isso acontece porque algumas empresas incluem esses itens como custos.

Todos os indicadores acimas, sdo de suma importancia para identificar o ponto
em que as vendas de produtos e servicos cobrirdo as despesas e passaram a dar

lucros a organizacéo
Lucratividade

A lucratividade é o indicador que aponta, os ganhos da empresa no produto ou

servico que foi desenvolvido.

Segundo Machado (2015, p. 59). “Os indices de analise econdémica sdo em sua
maioria, indices de rentabilidade que medem o retorno do capital investido de terceiros
(credores, fornecedores, governo ou funcionarios) ou proprio da empresa (dos socios

ou acionistas).

Férmula para calcular a lucratividade
o Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total) x 100.
Exemplo:

Uma empresa tem uma receita de total de R$ 130 mil reais e lucro liquido R$

16 mil reais, seguindo a formula:
Lucratividade= (R$ 16.000,00 / R$ 130.000,00) x 100
Lucratividade = 0,12 x 100

Lucratividade= 12%
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Quanto maior a lucratividade melhor para a empresa. O Resultado pode ser
mensal, trimestral, semestral ou anual de acordo com a periodicidade desejada para

monitorar o indicador.
Payback

Segundo Luz (2015, p.79) “O payback, também conhecido como prazo de
retorno, representa o tempo que sera necessario (anos, meses e dias) para que uma

empresa recupere o valor do investimento inicial”.

Método muito usado entre as empresas, uma ferramenta de triagem na
avaliacdo de projetos é através dessa andlise que os rendimentos acumulados se

tornam iguais ao valor do investimento.
Temos dois tipos de Payback:

o Payback Simples

o Payback descontado
Payback Simples (PBS)

N&o leva em consideracdo o custo do capital do projeto. A seguir formula do

payback simples:

Figura 65 — Payback

custo nio recuperado

Payback = ano antes da recuperacio total + fluxoe de caixa

Fonte: Propria (2020)

Payback descontado (PBD)

Leva em consideracéo o custo de capital do projeto.
1° Passo descontar os fluxos de caixa a valor presente
2° Passo aplicar a formula a segquir:

Figura 66 — PBDFigura X — PBD

custo nio recuperado

PED = ano antes da recuperacio total +
S fluxo de caixa

Fonte: Propria (2020)
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Valor Presente Liquido (VPL)

Segundo Luz (2015, p. 80) “O Valor Presente Liquido (VPL) consiste na
diferenca entre o valor descontado do fluxo de caixa para a data do investimento inicial
(I) e o valor do investimento inicial de um projeto”. O célculo é de extrema importancia
para mensurar o valor a ser recebido, diferenciando do valor presente aos valores

futuros.
A seguinte expressao define o VPL.:

Figura 67 — VPL

K Critéi de decsio: s
VPL= =] ¢+ ¥ T
=i (] + KN VL = ] = progelie ceomiomicamcile viavel

Fonte: Gestéo de investimentos (2007)

Na formula acima, podemos representar o FC como fluxo de caixa no t-ésimo
periodo, | € o investimento inicial, K é o custo do capital e o simbolo > (Somatério),
indica que deve ser realizada a soma da data 1 até a data de fluxo de caixa descontado
no periodo inicial. Assim, sera possivel avaliar se o VPL é viavel ao projeto, se for

positivo.

O objetivo do VPL é encontrar alternativas de investimentos que
valham mais do que custam para 0s patrocinadores —alternativas que tenham
um valor presente liquido positivo. Seu célculo reflete as preferencias entre
consumo presente e consumo futuro e a incerteza associada aos fluxos de
caixa futuros. O processo por meio do qual os fluxos de caixa s&o ajustados
a esses fatores chama-se desconto, e a magnitude desses fatores reflete-se
na taxa de desconto usada (custo de capital). O processo de desconto
converte os fluxos de caixa futuros em valores presentes, pois fluxos de
épocas diferentes ndo podem ser comparados nem agregados enquanto ndo
forem convertidos para valores de uma mesma época. (SAMANEZ, p.20,
2007).

Exemplo de um investimento que indica viabilidade do VPL:

Figura 68 — Viabilidade do VPL

: & 750000 L TS.NM £ 75 KN c
VIPL = =% 200.000 4 =i TR Ak 3 $51412 =10
{L13) (1. 15) (1,15}

Fonte: Gestéo de investimentos (2007).
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Caso encontre um VPL negativo, o investimento ocasionara perdas e prejuizos,
mas se o VPL for positivo o investimento € executavel e o investidor tera ganhos
financeiros e conseguira a valorizacédo do seu dinheiro. Obtendo uma outra op¢ao do
VPL, sendo ele neutro representa que o investimento esta equilibrado e néo trara
nenhum fator positivo ou negativo. Desta forma o investidor consegue ter uma

viabilidade e rentabilidade real de um investimento.
Taxa Interna de Retorno (TIR)
A Taxa Interna de retorno conhecida pela sigla TIR ou em inglés como Internal

Rate of Return € um indicador percentual de retorno financeiro.

Segundo Luz (2015, p.81) “A Taxa Interna de Retorno (TIR) representa a
taxa de desconto que iguala o valor presente do fluxo de caixa ao valor do

investimento inicial de um projeto.”

Figura 69 — Formula TIR

; FCT FC2 FCN
“A+TIRE  A+TIRE T T a+TIRS

— Investimento Inicial

Fonte: Propria (2020)

Podendo ser usada também:

Figura 70 — Qutra férmula TIR

1 i 'IT i '::--'l_.'i.' i .E: | i= - e T :-
VPL = -1+ % -0 ritério de decisfion s i K = projcto
4 i I S eronomicsimenite visived

Fonte: Gestao de investimentos (2007).

Podemos também notar no grafico abaixo, o VPL em funcédo da taxa de
desconto. A TIR é dada pela interseccédo entre a curva que representa o polindémio do
VPL e o eixo das abcissas, ou seja, 0 ponto em que o VPL é igual a zero. Lembrando

que
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Figura 71 — VPL em funcéo da taxa de desconto

w1
i

1N T Taea de descons
'R ’

Fonte: Gestao de investimentos (2007).
Exemplo:

Supondo que a sua empresa fara um investimento inicial de R$ 200 mil, com previsao
de retorno de R$ 60 mil no primeiro ano, R$ 65 mil no segundo, R$ 72 mil no terceiro e R$ 80
mil no quarto. Para a calcular a TIR usando o Excel, ou calculadora HP-12C. Deve colocar
todos os valores em uma tabela. Depois, basta inserir na Ultima linha a funcéo para o célculo
da TIR, que é: =TIR ().

Investimento - 200000
Ano 1 60000
Ano 2 65000
Ano 3 72000
Ano 4 80000
TIR 14%

Encontramos a TIR igual a 14%, sendo viavel ao projeto. Esse tipo de analise,
possibilita comparar os indices dos investimentos, se prossegue ou abandona,
procurando uma alternativa atrativa. Podemos calcular a TIR utilizando féormula
matematica, neste caso, o calculo da TIR por processo iterativo, ou seja, "tentativa e

erro".
Rentabilidade

Um indicador indispensavel para acompanhar os resultados de qualquer

organizacao, independentemente do porte ou segmentacgao.

Todas as empresas no sistema capitalista visam a obtencao de lucros,
para expansdo das atividades. De nada adianta uma operagdo segura e
liquida, se ndo for rentavel. A realizacdo de operacdes nao rentaveis
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compromete a médio prazo a prépria situacao de liquidez do credor. (BLATT,
p.82,2001.)

Formula da Rentabilidade
Rentabilidade = (Lucro Liquido / investimento) x 100
Exemplo:

Digamos que uma vocé tenha investido R$ 100,00 em ativos, e recuperou R$

150,00 em seu vencimento, sendo assim sua rentabilidade foi de 50%.

Conforme nas informacdes, a rentabilidade € expressa na maioria das vezes
em percentual. Os indicadores da rentabilidade possuem grande espaco nas anélises
das demonstra¢des contébeis, influenciando no processo de tomadas de decisdes

gerenciais dentro das organizacodes.
Margem Bruta

A margem bruta é a razdo entre o lucro bruto e a receita liquida. Com esse
indicador podemos visualizar, o0 quanto sobrou do dinheiro gerado pelas vendas, que
servira para pagar o restante das despesas.

Segundo Blatt (2001, p.83). “Uma margem bruta maior indica um baixo custo
de vendas. Este coeficiente testa a eficiéncia da empresa em usar suas despesas

para produzir e distribuir seus produtos, mercadorias ou servigos”.

Figura 72 — Férmula de calculo (MB)

i} Resultado Bruto [
CMB = - x 100 (%]

Vendas Liquidas

Fonte: Analise de balancos (2001).

Este indicador é mais utilizado para avaliar a capacidade de lucratividade de
uma empresa. Demonstra o desempenho da empresa em relacdo as vendas brutas.
Devemos considerar cada namero referente ao DRE da empresa, pois com bases
nestes numeros € possivel identificar distor¢cdes, por exemplo juros embutidos que

podem influenciar negativamente no resultado da empresa.



169

Margem Operacional

Com este indicador podemos analisar sua eficiéncia, podemos entender a

participacéo das receitas operacionais.

Segundo Blatt (2001, p.84). “Indica a representatividade percentual do lucro ou
prejuizo apos serem deduzidos 0s custos e despesas operacionais do faturamento

liquido.”
Figura 73 — Férmula de calculo (MO)
Resultado Operacional

MO = ———— _ - 3¢ 1O (%)
Faturamento Operacional

Fonte: Analise de balancos (2001).

Exemplo a seguir:

Uma empresa tem o lucro operacional, em determinado periodo de R$
580.000,00, e neste mesmo periodo a sua receita liquida teria sido de R$ 1.680,000,
00.

Sendo assim, utilizando a férmula apresentada, resultado sera:
Margem Operacional = 580.000 / 1.680.000 = 0,3452 = 34,5%

Neste caso, tivemos uma capacidade de gerar quase 35% de lucro com a sua
atividade operacional antes da aplicacdo de impostos. Um indicador extremamente
relevante no contexto empresarial. Tem uma relacdo direta entre a margem

operacional e a receita liquida.

Podemos ter a métrica de suas margens, e realizar comparacdes de periodos

anteriores, e entender se a empresa esta sendo mais eficiente ou néo.
Margem Liquida

A margem Liquida é a porcentagem de lucro liquido em que uma organizacao

possui em relacdo a sua receita total.

Segundo Blatt (2001, p.83). “O coeficiente de margem liquida mede a eficiéncia

total da empresa em gastar dinheiro (despesas) para fazer dinheiro (vendas). Ele
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mostra o desempenho da empresa ao controlar custos em relagdo aos niveis de

vendas. ”

Figura 74 — Férmula de calculo (ML)

M FAT u_. ’ Etiﬁ_u_]’r;arln L.iquirl_n « 100 (%)

Vendas Liguidas

Fonte: Analise de balangos (2001).

Baixas margens liquidas podem ser causadas por varios fatores
operacionais, tanto quanto mudancas artificiais da contabilidade. Alguns
fatores operacionais que adversamente afetam os lucros incluem: excessiva
despesa de vendas, tais como altos custos de carregamento de estoques e
trabalho produtivo e materiais. (BLATT, p.84 ,2001.)

A margem Liquida é o quanto a empresa recebe efetivamente com a venda ou
servi¢o depois de descontados o0s gastos totais, como matéria prima, frete, impostos,

gastos administrativos entre outros.

Mark-up

Um indice utilizado na formacéo do preco de venda, seja ele produto ou servico.
Conhecer o funcionamento do Mark —up e saber como aplicar € fundamental para

tomar decisdes mais assertivas.

O Mark-up tem alguns conceitos importantes, onde sdo apresentadas algumas

variacbes, vamos ressaltar a seguir:

Custeio por absor¢éo: método que consiste em atribuir aos produtos
todos os custos de producéo, sejam fixos ou variaveis. Custeio variavel:
método que consiste em atribuir aos produtos apenas 0s custos variaveis.
Custeio Pleno: método que consiste em atribuir aos produtos todos 0s custos
de producéo e todas as despesas. (MEGLIORINI 2011, p.236).

Foérmula do Mark-up
Preco de venda = Custo / Mark-up
Ou

Preco de venda= Custo x Mark-up
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Exemplo:

Mark-up =100/100 — (DF+DV+ML)

Despesas Fixas (DF) - 13 Despesas Variaveis (DV) -17 Margem de Lucro
(ML) -21

Mark-up =100/100 — (13+17+21)
Mark-up =100/100- 51

Mark-up =100/49

Mark-up = 2,04

Devemos usar este indice para calcular o pre¢co de venda, supondo que um

produto com a matéria prima e mao de obra seja R$ 53,00, sendo assim:
Preco de venda = CP x Mark-up
PV=53x2,04 PV =R$108,12

Segundo Megliorini (2011, p.237). “Uma empresa pode definir quantos mark-
ups forem necessarios e até mesmo ter um mark-up especifico para cada produto ou
para cada linha de produtos.” A importancia do Mark-up para as empresas reflete
diretamente na politica de precos, os dados mostram quais estratégias podem ser

usadas para dar rentabilidade aos negaocios.

6.8.1 Custo de Oportunidade
Iremos ressaltar mais sobre o custo de oportunidade, que é muito utilizado no

mercado financeiro.

Segundo Pindyck e Rubinfeld (2013, p.220). “Os custos de oportunidades séo
0s custos associados a oportunidades, que serdo deixadas de lado, caso a empresa

nao empregue seus recursos da melhor maneira possivel”.

Pereira et al (1990) apud Burch e Henry, foi Frederich Von Wieser
guem deu origem a expressao “custo de oportunidade” para definir o valor de
um fator de producdo em qualquer uso que lhe fosse dado, sendo tal custo
oportunidade “a renda liquida gerada pelo fator (de producao) em seu melhor
uso alternativo. "O conceito de custos de oportunidade pressupdealternativa
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viavel e, portanto, existentes para o consumidor ou para 0 empresario.
Pressupde, também, uma decisdo efetiva sendo tomada e que, o sendo,

acarreta o sacrificio /abandono de outras (s) que ndo foram.

Exemplo custo de oportunidade

Alternativa A Alternativa B
R$ R$
Receitas ...cccovveveeeieeee 100 175
CUSEOS....coiiiiieeeeeeii e (75) (142)
[0 o] o R 25 33

Neste exemplo acima, podemos analisar as condicdes, onde na Alternativa A

podendo investir menos e obter um retorno satisfatorio, ou alternativa B investindo

mais e ter um lucro maior. Ambos terdo retorno satisfatério, porém a escolha requer

uma rendncia.

Assim, podemos salientar que o custo de oportunidade é a realizacdo de uma

escolha que fazemos, onde nesta escolha, corremos o risco de perda ou ganho, isso

acontece o tempo todo na hora de tomar qualquer decisao.

[ ...] o conceito de custo de oportunidade, tanto em economia, como
em contabilidade e em finangas tem como fundamento a questdo da escolha
entre alternativas de utilizacdo de recursos, todavia, ele —custo de
oportunidade —s6 aparece claramente apds as alternativas terem sido

elencadas e mensuradas. (PEREIRA et al, p.8,1990)

Figura 75 — Custo de Oportunidade

Calculo da Taxa de Desconto / Custo de Oportunidade

Taxa livre de risco (acumulada 12 meses nov/2020) 3,20%
Prémio de mercado de grandes empresas (IBRX50 - junho/2020) 1,62%
Beta do setor 0,60
Risco Pais (Embi+ 2020) 3,32%
Custo do capital préprio nominal 7,49%
Taxa da Inflagdo Americana do Periodo (outubro/2020) 1,40%
Custo do capital préprio real 6,01%
Participacdo do capital proprio 50%
Custo do capital de terceiros nominal (TJLP-nov/2020) 4,55%
Participacdo do capital de terceiros 50%
C.A.P.M. / W.A.C.C. Real 5,28%
Taxa da Inflacdo brasileira Projetada (IPCA -junho/2018) 3,00%
C.A.P.M. / W.A.C.C. Nominal 8,44%

Fontes: Global_rates.com; Ministério de Planejamento; portal brasil.net; ipea_data (JUNHO/2018)



173

6.8.2 Anélises do Projeto

Tabela 51 Anélises do Projeto

ANOS |FLUXOS DE CAIXA
0 (261.106,57)
1 56.864,85
2 61.167,66 | ANOS |FLUXOSDECAIXA SALDO
3 77,398 37 0 (261.106,57) (261.106,57)
a 95.987 71 1 56.864,85 (204.241,72)
s 117.243,81 2 61.167,66 (143.074,06)
3 77.398,37 (65.675,69)
Taxa 8,44%
4 95.987,71 30.312,01
VPL RS 47.653,91
5 117.243,81 147.555,82
TIR 14,8% | Payback 3,85 anos

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Conforme tabela de Analise do Projeto, este projeto, com base no fluxo de caixa
projetado, apresenta viabilidade econdémico-financeira pois apresenta VPL > R$ 0,00,
TIR > CMPC -Custo Médio Ponderado de Capital.

Com relagéo ao periodo de Payback, o projeto em questao podera recuperar o
valor investido em aproximadamente 3 anos e 10 meses, portanto, dentro do periodo

de projecdo que sdo de 5 anos. Desta forma o projeto € economicamente viavel.

6.8.3 Andlise Financeira

Tabela 52 Andlise financeira/Viabilidade econdmica

Andlise Financeira [ Viabilidade Economica

Necessidade de Capital (RS) Origem do Capital (RS)
Pré-operacionais RS  117.044,78 Proprio 50%| RS 130.724,67
Fixos RS  133.047.98 | Financiamento 50%| RS 130.724,67
Financeiros R% 11.356,57
Total RS 261.449,33 Total| RS 261.449,33
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Atual Anual Prevista So.ano
RECEITA BRUTA
RS 222.966,69 | RS 349.966,11
CUSTO EIXO TOTAL Atual Anual Prevista So.ano
RS 18.977,39 | RS 36.605,82
CUSTO VARIAVEL Atual Anual Prevista So.ano
RS 55.403%,81 | RS B80.867,.00
- Atual Anual Prevista So.ano
MARGEM DE CONTRIBUICAD (%)
75,15% 76,89%
. . Atual Anual Prevista So.ano
PONTO DE EQUILIBRIO CONTABIL
RS 25.252,17 | RS 47.606,24
LUCRATIVIDADE Atual Anual Prevista So.ano
3,92% 29,16%
T D% a.a. ROI
RETORNO SOBRE O INVESTIMENTO (ROI) ax3 ~ 3.2 (anos)
19,36% 5,16

Fonte: Autoria Prépria (2020).

Conforme tabela de analise financeira e viabilidade econémica com os valores
apresentados foi possivel identificar e analisar todos os gastos que sera previsto no
empreendimento e a necessidade de Capital ao qual deve ser investido, além disso,

de onde saira o recurso para o plano de negécio.

A Receita Bruta apresentou um bom resultado, sendo aproximado do valor de
necessidade de capital do empreendimento, sendo viavel o negoécio, em vista do

faturamento.

O Custo Fixo total foi menor que o custo variavel, entende-se que 0s custos
que independem da quantidade que é produzida pela empresa ndo sao maioria, dessa
forma, a empresa ndo espera tantos custos em um més. Porem 0s custos variaveis é
maior, 0 que alerta a empresa para que sempre se previna para gue nao tenha gastos

surpresas no meés e se previna caso tenha custos variaveis altos.

A Margem de Contribuicdo apresenta ser alta, porém aceitavel, pois a empresa
demonstra mesmo assim gerar um capital suficiente para continuar funcionando e

para ser lucrativa no final do periodo. O Ponto de Equilibro Contabil apresentou um
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Otimo valor para que a empresa saiba quanto deve faturar para arcar com todas as

operacGes da empresa.

A lucratividade deve-se um fator para estar em constante analise, pois nao
apresentou um percentual quanto esperado, porém demonstra que nao é previsto que
se tenha prejuizos e terd um retorno sobre o investimento realizado, conforme

abordado interiormente.

7 PLANO DE IMPLEMENTACAO

O plano de implementacdo tem como objetivo listar todas as atividades
primordiais para se abrir o negdécio. Todo esse planejamento é importante para se
definir quais as atividades serdo necessarias bem como qual o tempo estimado que
levara para cada atividade, para dessa forma, estimar a previsdo da abertura do

empreendimento.

O cronograma proporciona organizagao para os empreendedores, para que
eles se programem para realizar tais atividades, para assim, alcancar o objetivo

pretendido dentro da organizacéao.

Tabela 53 - Cronograma de implementacéao

CRONOGRAMA DE IMPLANTACAD: (Pet Shop Mavel)

PERIODO
ACRD RESPONSAVEL 2020 2021
7 8 9 w | 11| 12 1 2 3l 4] 556w

I - Diretores e
Criag3o do Contrato Social

assessoria de
Diretores e

Criagdo do Contrato de Aluguel Coworking R
assessoria de

Cadastro da empresa na Junta Comercial Diretor Financeiro

Registrar a empresa na Secretaria da Receita Federal,
e obter o CNPJ

Obter a inscrigdo estadual na secretaria estadual da
fazenda

Receber autorizacdo para emitir notas fiscais na

Diretor Financeiro

Diretor Financeiro

secretaria estadual da fazenda para o ramo de Diretor Financeiro

comeércio

Diretores e
Compra da Van assessoria de
operacoes

Diretores e
Adaptacdo da Van assessoria de
operacoes
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I . . L . Diretor de
Aguisicdo e instalacdo de maquinas, equipamentos ..
operagies e
para a Van . B
Financeiro
Diretor

Contratacdo e treinamento de funcionarios . _
administrativo

Diretor de
Agquisicdo de estoques e materiais operagdes e
Financeiro
Inicio das atividades da empresa S@cios

Implementacdo do Plano de Marketing para o 12 ano  |Diretor de Marketing

Fonte: Autoria Prépria (2020).



177

Concluséo
O presente trabalho apresentado foi muito importante para o aprendizado e
desenvolvimento do grupo, na elaboracao do projeto. Fomos submetidos a criagéo de
uma empresa, subdividida em sete tépicos, tendo como apoio manual de orientagdes,
materiais disponibilizados na biblioteca e com a pandemia utilizamos também a

biblioteca virtual.

Podemos entender de fato a importancia e dificuldade que é iniciar uma
empresa do zero. Com as pesquisas efetuadas, vivenciamos diversas situagcoes que
nos trouxe muita felicidade e muitas dificuldades. Criar um pet truck, € muito mais do
gue apenas amar e respeitar 0s animais € ter muita responsabilidade, conhecimento

e uma busca infinita de evolucédo para melhora em todos 0s quesitos.

Outro ponto que podemos destacar é sobre o plano de negdécios e como é
importante elabora-lo para que a empresa tenha mais chances de alcancar o sucesso.
Com o plano de negodcios, a empresa consegue identificar e definir objetivos
importantissimos, diminuindo os riscos e as incertezas, limitando os erros quando
ainda estdo no papel ao invés de cometer no mercado de trabalho. Dessa forma,

sabemos se a ideia é viavel ou nao.

A dificuldade em comum encontrada entre os grupos, foi na formatacao do
trabalho e o cumprimento dos prazos estabelecidos diante 0os outros compromissos
gue a vida adulta nos impde. Nao podemos deixar de citar, que a pandemia que o0 ano
de 2020 nos trouxe, impediu que fosse realizada reunides presenciais ou entao que
tivéssemos um contato presencial com nosso orientador, porém, isso nos fortaleceu

em superamos esses obstaculos.

Apesar das dificuldades encontradas, certamente, devemos salientar que
tivemos muito apoio e orientacdo dos nossos professores, dos nossos orientadores.
Essa troca de experiéncia, nos trouxe mais assertividade sobre determinados
assuntos, bem como ter mais confianca para agir em algumas situacoes, visando
sempre errar 0 minimo possivel e maturidade que tanto o projeto, COmo 0 curso em Si
nos propoe.

Contudo, todas as aulas e matérias que tivemos durante os semestres foram

de extrema importancia para que pudéssemos desempenhar de forma eficaz algumas
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fungbes que ainda ndo haviamos tido contato e ndo possuiamos nenhuma

experiéncia.
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ANEXOS

Anexo 1 — Modelo de contrato Social

MODELO BASICO DE CONTRATO SOCIAL
SOCIEDADE SIMPLES PURA OU LIMITADA

CONTRATO DE CONSTITUIGAO DE:

1. FULANO DE TAL, nacionalidade, naturalidade, estado civil (se casado indicar
o regime de bens), categoria profissional, n® de registro de identidade de fiscalizagao
profissional, 6rgdo expedidor e Unidade Federativa onde foi emitida, n® do CPF,
residente e domiciliade na (endereco completo: tipo e nome do logradouro, nimero,
complemento bairro/distrito, municipio, Unidade Federativa e CEP) e

2.BELTRANODETAL.. ... ... (art.997 1, CC/2002)

resolvem constituir uma sociedade ... (simples pura, se sua constituicdo
for regida pelos art. 997 a 1.038 do cédige Civil), (Simples LTDA ou empresaria
LTDA, se sua constituicdo for regida pelos art. 1.052 a 1.087 do codigo Civil),
mediante as seguintes clausulas e condigtes:

g ol A sociedade girara com a denominagao de ... (vide art 1.158 da Lei
10406 abaixo)................. e tera sede e domicilio na (enderego completo: tipo, e nome
do logradouro, nimero, complemento, bairro/distrito, municipio, unidade federativa e
CEP). (art. 997, ll, CC/2002)

(Obs.: Art. 1.158. Pode a sociedade limitada adotar firma ou denominagéo,
integradas pela palavra final "limitada™ ou a sua abreviatura.

§ 1° A firma sera composta com o nome de um ou mais socios, desde que
pessoas fisicas, de modo indicativo da relacdo social.

§ 2° A denominagéo deve designar o objeto da sociedade, sendo
permitido nela figurar o nome de um ou mais socios.)

Obs 1: Quando o enderego da sociedade for ponto de referéncia (enderego
regidencial de um dos sdciozg) devera ser incluido o paragrafo abaixo:

Paragrafo unico: Os sdcios autorizam o ingresso da fiscalizagao do CRC RJ nas
dependéncias da sociedade

27 (O capital social sera de RS ... e reais) dividido em ..._...... quotas no
valor nominal RS ... s it reais), totalmente integralizadas neste ato em
moeda corrente do Pais, pelos sdcios:

Mome do Socio Quantidade de Valor em RS Y
Quotas

Fulano de Tal n“de guotas B s

Beltranc de Tal n“de guotas

Paragrafo Gnico. A responzabilidade de cada sdcio & restrita ao valor de suas quotas,
mas ftodos respondemn solidariamente pela integra!izau;ﬁu do capital social de
conformidade com o artigo 1052 da lei 10.406/2002.

Obs 2- Para as sociedades constituidas como SIMPLES PURA o paragrafo unico da
clausula 2? tera que ser suprimido, haja vista gue as sociedades simples pura sao
ilimitadas, devendo para tanto declarar se os sdcios respondem, ou  ndo,
subsidiariamente pelas obrigagdes sociais, de acordo com o inciso VIl do art. 997 do
Codigo Civil
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Paragrafo Unico: a responsabilidade técnica pelos servigos de ... sera do
sdcio{s)........

Obs 3: Em caso de sociedade mista (associagdo do contabilista com
profissionais de outras profisstes regulamentadas. (Desde que esteja registrado
no respectivo conselho e apresente copia da carteira) Resolugio CFC 1.390/2012
art. 3%), devera ficar claro que o objeto principal da sociedade & a prestagio de
servigos contabeis e que o(g) socio(s) contabilista(z) devera ser majoritario, ou
seja, a soma das quotas do(s) contabilista{s) devera ser de no minimo 51%.

Obs 4: Para os casos de sociedades que contenha no objeto social Auditoria Contabil,
cuja constituicdo societaria seja composta por outros profissionais, terd que atribuir 3
responsabilidade técnica pelos servicos de Auditoria ao sdcio.....(socio contador), o
8ACI0...... respondera pelos servicos de contabilidade em geral (socio técnico em
contabilidade), o sdcio_._._respondera pelos servigos de consulioria financeira (socio
economista), o sodcio.._.. pebos servicos de assessoria fiscal e tributaria (socio
advogado) ou simplesmente declarar que sera apenas cofista.

42 A sociedade iniciara suas atividades em .........o.ocooe e seu prazo de duracioc é
indeterminade. (art. 997, Il, CC/2002)

5. As quotas sao indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou tranaferidas a terceiros
sem o consentimento do oufro socio, a quem fica assegurado, em igualdade de
condigies e prego direitc de preferéncia para a sua aguisicdo se postas 3 venda,
formalizande, se realizada a cessdo delas, a alteracdo contratual pertinente. (art.
1.056, art. 1.057, CCI2002)

Paragrafo Unico: de acordo com a Resolugde CFC 1.390/2012, no caso de ingresso de
profissionais de outras profisstes regulamentadas, os mesmos deverdo fazer prova de
registro ativo no respectivo conselho, mediante certiddo ou oufro documento habil, & o
profissional da contabilidade devera ser detentor de no minimo 51% das guotas de
capital

6%. A administragio da sociedade caberd ... ceererereeeeenes GO O3
poderes e atribuigdes de.. 23 autunzadu o uso do nomes
empresanal, vedado, no f:ntantc- em ahwdaﬁes estranhas ao interesse social ou
assumir obrigagbes seja em favor de qualquer dos quotistas ou de terceiros, bem
como onerar ou alienar bens imdveis da sociedade, sem autorizacdo do(s) outro(s)
sociofs). (artigos 997, VI; 1.013. 1.015, 1064, CC/2002)

Obs: A sociedade podera consiituir procuradores, com excecdo porém, daqueles
pertinentes a responsabilidade técnica que € privativa dos sdcios.

7. Ao término da cada exercicio social, em 31 de dezembro, o administrador prestara
contas justificadas de sua administragdo, procedendo a elaboracao do inventario, do
balango patrimonial e do balango de resultado econdmico, cabendo aos sdcios, na
proporgao de suas quetas, a distribuicdo dos lucros ou perdas. (Ou oufra forma que os
gdcios acertarem. Meste caso muda-se a redagdo final desta clausula. arts. 1.007,
1.053 e 1.065 do Cadigo Civil)

82 Moz quafro meses seguintes ao término do exercicio social, o8 socios
deliberardao sobre as contas e designarao administradones) guando for o caso. (arts.
1.071 € 1.072, § 2° e art. 1.078, CC/2002)

9. A sociedade podera a quaiguer tempo, abrir ou fechar filial ou outra dependéncia,
mediante alteragio contratual assinada por todos os socios.
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107 Os sdcios poderdo, d2 comum acordo, fixar uma retirada mensal, a titulo de “pro
labore”, observadas as disposicdes regulamentares pertinentes.

112, Falecendo ou tornando-se interditado qualguer socio, a sociedade continuara
suas afividades com os herdeiros, sucessores, ou com ofs) socio{s) remanescente,
desde gue sejam profissionais habilitados & se forem de outras profissdes
regulamentadas o3 mesmos deverdo ser registrados nos respectivos conselhos de
fiscalizago profissional. O contabilista devera ser detentor de no minime 51% das
quotas de capital, conforme Resoclugido do CFC 1.380/2012. Mao sendo possivel ou
inexistindo interesse destes ou dois) socio{s) remanescente(s), o valor de seus
haveres sera apurado e liquidado com base na situagdo patrimonial da sociedade, &
data de ccomréncia do evento, verificada em balango especialments levantado.

Paragrafo Unico - O mesmo procedimento sera adofado em outros casos em que 8
sociedade decida em relacdo a seus socios. (art. 1.028 e art. 1.031, CC/2002)

1Za . Este Instrumento Contratual, sera regido pela Lei 10.406/2002, tendo como
regéncia supletiva as Mormas Regimentais da Sociedade Andnima Lei 6.404/76.

132 (0s) Administradones) declaraim), sob as penas da lei, de que ndo estaldo)
impedidos de exercer a administracdo da sociedade, por lei especial, ou em virtude de
condenacie criminal, ou por se encontrarfem) sob os efeitos dela, a pena que vede,
ainda gue temporariamente, o acesso a cargos pldblicos; ou por crime falimentar, de
prevaricacdo, peita ou subomo, concussdo, peculate, ou confra a economia popular,
contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da concorréncia, contra
as relacies de conmsumo, fé pilblicaou a propriedade, conforme o arfigo 1.011
paragrafo 1° da Lei 10.406/2002. (art. 1.011, § 1°, CC/2002)

143, Fica eleito o foro da Cidade de ... para o exercicio e o cumprimento dos
direitos e obrigacdes resultantes deste contrato.

E por estarem assim jusios e contratados assinam o presente instrumento em

oo ViES
Locale dafa . de de20
FULAMC DE TAL BELTRANO DE TAL
Testemunhas:

Mome, |[dentidade, Org. Exp. e UF

Nome, |dentidade, Org. Exp. & UF
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Obs 5: As referéncias aos artigos do Codigo Civil sdo ilustrativas, tendo por
finalidade orientar o profissional na elaboragio do contrato, assim como as
observagdes, que ndo podem constar do instrumento contratual.

Obs 6: Esta minuta serve como referéncia, podendo acrescentar-se
clausulas de interesse dos socios, desde que nao haja conflito com as
normas vigentes.

A seguir a integra de alguns arigos do Codigo Civil citados, gue tratam da
constituicio de sociedades.

Art. 997. A sociedade consfitui-se mediante confrato escrito, particular ou pablico, que,
além de clausulas estipuladas pelas partes, mencionara:

| - nome, nacionalidade, estado civil, profissdo e residéncia dos sdcios, se
pessoas naturais, e a fima ou a denominagao, nacionalidade e sede dos =ocios, se
juridicas;

Il - denominagao, objeto, sede e prazo da sociedade;

Il - capital da sociedade, expresso em moeda corrente, podende compreender
qualquer espacie de bens, suscetiveis de avaliagio pecuniaria;

I/ - a quota de cada socio no capital social, e o modo de realiza-la;

Art. 1.007. Salvo estipulagdo em contrario, o sécio participa dos lucros e das perdas,
na proporgac das respectivas quotas, mas aquele, cuja contribuigio consiste em
gervicos, somente participa dos lucres na proporgac da média do valor das quotas.

Art. 1.010. Quando, por lei ou pelo contrato social, competir aos socios decidir sobre
08 negocios da sociedade, as deliberaches serdo tomadas por maioria de votos,
contados segundo o valor das quotas de cada um.

§ 12 Para formacao da maicna absoluta 330 necessarios votos correspondentes a
maiz de metade do capital.

§ 2% Prevalece a decisdo sufragada por maior nimero de sdcios no caso de
empate, e, se este persistir, decidira o juiz.

§ 3 Responde por perdas & danos o socio gue, fendo em alguma operagio
interesse contrario ao da sociedade, participar da defiberagao que a aprove gracas a seu volo

Art. 1.011. O administrador da sociedade devera ter, no exercicic de suas fungées, o
cuidado e a diligéncia gue todo homem ativo e probo costuma empregar na
administragio de seus préprios negdcios.

& 1% WNdo podem ser administradores, aléem das pessoas impedidas por lei
especial, os condenados a pena que vede, ainda que temporariaments, o acesso a
cargos piblicos; ou por crime falimentar, de prevancagdo, peita ou subomo,
concussao, peculato; ou contra a economia popular, contra o sistema financeiro
nacional, confra as nommas de defesa da concorrénecia, contra as relagbes de
consumo, a fé plablica ou a propriedade, enquanto perdurarem os efeitos da
condenagdo.
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Art. 1.013. A administragdo da sociedade, nada dispondo o contrato social, compets
separadamente a cada um dos socios

Art. 1.015. Mo siléncio do contrato, o2 administradores podem praticar todos os atos
pertinentes & gestdo da sociedade; ndo constituindo objeto social, & oneracdo ou a
venda de bens imdveis depende do que a maioria dos sdcios decidir
Art. 1.028. Mo caso de morte de sdcio, liquidar-se-a sua guota, salvo:

| - =2 o contrato dispuser diferentemente;

Il - s& os sdcios remanescentes optarem pela dissolugio da sociedads;

Il - s, por acorde com o8 herdeiros, regular-se a substituicdo do sécio falecido.
Art. 1.031. Mos casos em gue a sociedade se resolver em relacio a um sdcio, o valor
da sua guota, considerada pelo montante efeivamente realizado, liquidar-se-a, salvo
disposicio confratual em centrario, com base na situacio patimonial da sociedade, a

data da resclugdo, verificada em balango especialments levantado.

§ 12 O capital social sofrera a comespondente redugdo, salvo se og demais sdcios
suprirem ¢ valor da quota.

& 2% A gquota liguidada sera paga em dinheiro, no prazo de noventa dias, a partir
da liguidacdo, salvo acordo, ou estipulagao contratual em contrario.

Art. 1.052. Na sociedade limitada, a responzabilidade de cada socio € resirita ao valor
de suas quotas, mas todos respendem solidariamente pela integralizagdo do capital
social.

Art. 1.053. A sociedade limitada rege-se, nas omissdes deste Capitulo, pelas normas
da sociedade 3imples.

Paragrafo Unico. O contrato social poders prever a regéncia supletiva da sociedade limitada
pelas normas da sociedade andnima.

Art. 1.055. O capital social divide-se em guotas, iguais cu desiguais, cabendo uma ou
diversazs a cada sdcio

Art. 1.056. A quota & indivisivel em relagdo 3 sociedade, salvo para efeito de
transferéncia, caso em que se observara o disposto no artigo seguinte.

Art. 1.057. Na omissdo do contrato, o socio pode ceder sua quota, total ou
parcialmente, a gquem seja socio, independentemente de audiéncia dos outros, ou a
estranho, se nao houver oposicio de titulares de mais de um quarto do capital social.

Art. 1.064. O uso da firma ou denominacdo social € privativo dos administradores que
tenham os necessarios poderes

Art. 1.065. Ac tErminc de cada exercicio social, proceder-se-a 3 elaboracdo do
inventario, do balanco patimonial e do balango de resultado econdmico.

Art. 1.071. Dependem da deliberacio dos socios, além de outras matérias indicadas
na lei ou no contrato:

| - 3 aprovacac das contas da administracdo;
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Il - a designacac dos administradores, quando feita em ato separado;

1l - & destituicio dos administradores;

IV - o modo de sua remuneragao, quande nao estabelecido no contrate;
\ - a modificagio do contrato social;

VI - a incorporacdo, a fusdo e a dissolugio da sociedade, ou a cessagio do
estado de liquidagdo;

W1l - a nomeacgao e destituicio dos liquidantes e o julgamento das suas contas;
VIl - o pedido de concordata.

Art. 1.072. As deliberagies dos socios, obedecido o disposto no art. 1.010, serde
tomadas em reunido ou em assembléia, conforme previsto no contrato social, devendo
ser comvocadas pelos administradores nos casos previstos em lei ou no contrato.

£ 1% A deliberagdo em aszembléia zera obrigatdria se o nimero dos sécies for
supernior a dez.

§ 2¢ Dispensam-se as formalidades de convocagdo previstas no § 3 do ar.
1.152, quando todos os socios comparecerem ou se declararem, por escrito, cientes
do local, data, hora e ordemn do dia.

Art. 1.078. A assembléia dos socios deve realizar-se ao menos uma VeZ por ano, Nos
guatro meses seguintes a ao término do exercicio social, com o objetivo de:

| - torar as contas dos administradores e deliberar sobre o balango patimonial e
o de resultado econdmico;

1l - designar administradores, quando for o caso;

1l - tratar de qualquer outro assunto constante da ordem do dia.

£ 12 Até trinta dias antes da data marcada para a assembléia, os documentos
referidos no inciso | deste artige devem ser postos, por escrito, & com a prova do
respectivo recebimento, a disposigdo dos socios que nac exergam a administragao.

& 29 Instalada a assembléia, proceder-se-a a leitura dos documentos referidos no
paragrafo antecedente, os guais serao submetidos, pelo presidente, a discussao e
votagdo, nesta ndo podendo tomar parte os membros da administracdo e, s houver,
os do conselho fiscal.

§ 3% A aprovacdo, sem reserva, do balanco patrimenial e do de resultado
econdmico, salvo erro, dolo ou simulacde, exonera de responsabilidade os membros
da administracdo e, se houver, 03 do conselho fiscal.

¢ 4° Extingne-se em dois amos o direito de anular a aprovagdio a que se refere o
paragrafo antecedente.



Anexo 2 — Modelo de contrato Coworking

TERMOS DE USO

CONTRATO DE SERVICOS DE COWORKING (ESCRITORIO
COMPARTILHADO) E OUTRAS AVENCAS

DEFIMICOES E INTERPRETACOES
Qs vocabulos e expresstes abaivo, sempre que utilizados neste documento, no
singular ou plural, terdo o significado gue thes € atribuido a seguin

{a) "CONTRATADO" significa a LIVE COWORK ESCRITORIOS COMPARTILHADOS
EVIRTUAIS LTDWA., pessoa juridica de direito privado, inscrita no CNPJ/MF
2.961.671,/0001-02, com sede na Avenida Vereador Jodo Fernandes da Silva,
337, Salas 02 a 06 — Vila Virginia — Itaquaguecetuba — SP — CEP 08576-000,
representada nos termos de seu contrate social vigente por socios
administradores ao final designados, doravante denominada no presente
instrumento comao;

{b) "CONTRATANTE significa a pessoa fisica ou juridica, gue contraia a
prestacao de senvicos de Coworking (escritorio compartilhado) e outras avengas.

() "NOME PLANG” significa o plano de contratacio livremente cptada pelo
COMTRATANTE, previamente disponibilizado pelo CONTRATADC.

{d) "CONTRATO DESCRICAQ', & a descricio dos servicos contratados pela opcio
feita peloja) CONTRATAMNTE, contendo as respectivas gquantidades e demais
regras gerais para utilizagdo,

{e] "LIMITE ATEMDIMENTOS" significa o limite de atendimentos mensais
previamente contratados e de interesse dofa) CONTRATANTE, assim
considerados: atendimento telefonico, atendimento a clientes ou visitantes
presenciais ou ainda recebimento de corespondéndias,

{f) "VALOR ATENDIMENTC ADICIOMAL" significa o valor que serd acrescido no
valor devido pelofa) CONTRATANTE por cada ATENDIMENTC adicional
realizado,

{g) "RAMO ATIVIDADE® significa a atividade empresarial € ou profissao
desempenhada pelo(a) CONTRATAMNTE:

{h} "PARTES™ ou "PARTE" significam a CONTRATANTE e o CONTRATADO,
quando mencionadas em conjunto ou individualmente, conforme o caso;

i "WALOR" significa o valor contratado sem gqualquer abatimenio e/ou
desconto.

1 "DIA VENCIMENTO" significa a data escolhida pelofa) CONTRATAMTE para
realizar o pagamento.

k) "MULTA ATRASO" significa a muHa moratoria pecuniaria em decorréncia do
atraso no pagamento,

(1) "JURDS DIA® significam os juros financeiros diarios devidos pelofa)
COMNTRATAMTE em decomréncia do atraso no pagamento,

{mi} "EMAILCONTRATANTE" significaim) o(s) endereco(s) eletrénicols) do
COMTRATAMTE para todos os fins de direito, apto a receber comunicacdo,
notificacdo e congéneres.
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(n} “BOMUS FIDELIDADE" significa um determinado desconto pecuniario
concedido pelo CONTRATADOD aos servigos contratados, em decorréncia de seu
prazo contratual, a que faz jus o {a) COMNTRATAMTE.

o) "DATA INICIO CONTRATO" significa a data de assinatura contratual.

DO OBJETO

Clausula 1 O presente contrato tem por objeto a prestacdo de senvicos de
coworking (escritdrio compartilhado), sem concessdo de endereco fiscal os
quais estdo descritos no item §2° abaixo, mediante a contraprestacio pecuniaria
prevista na clausula 42 do presente contrato.

§1° O CONTRATADC € uma empresa gue tem por chjeto disponibilizar espacos
e instalagfes sem carater de exdusividade, destinados a proporcionar de
maneira confortavel e otimizada a atividade empresanal fou profissional do
COMTRATAMNTE, a qual podera, inclusive, fazer uso em conjunto ou
separadamente, do endereco desta, situado na [ENDERECOCOMTRATADA],
semnpre respeitadas as demais clausulas e condicdes estabelecida neste
contrato, ficando autorizada a CONTRATANTE a divulgar referido endereco
coma sua referéncia, para fins exclusivaments comerciais, se o plano por si
adquirido assim contiver, conforme descricdo no §2° desta dausula, ou houver
contratacdo especifica.

§ 2° O kit (NOME PLANO), produtos efou servicos especificos contratados, agui
denominado simplesmente plano [MOMEPLAND] € composto dos seguintes
produtos efou servigos: [CONTRATODESCRICAC]

§ 3° O kit contratado tem um limite de [LIMITEATENDIMENTOS] atendimentos
mensais, nao cumulatives, sendo considerados come atendimento:
Atendimenito telefonico; Atendimento a clientes ou visitantes presenciais e
ainda racebimento de correspondéncias, podendo haver cobranga adicional de
RS [VALORATENDIMENTOADICIOMAL] para cada atendimento que ultrapasse o
limite acima estipulado.

Clausuia 2% Ofs) CONTRATANTE(S) declaralm) que este instrumento se destina
especificamente e exclusivamente a reglizacdo da atividade de
[RAMOATIVIDADE], ndo podendo sua destinagdo ser alterada sem o prévio
conhecimento e aceftacao do CONTRATADO.

DAS OBRIGACOES DAS PARTES

Clausuia 3% As atividades profissionais do COMTRATAMNTE deverao ser licitas, na
forma dos diplomas legais vigentes, bem como devera ser entregue ao
COMTRATADD, caso existam, copia do alvara de funcionamento, do CNFP), do
Contrato Secial, de regularidade de inscricdo cadastral {RFB), bem coma
comprovante de endereco residencial dos sécios & administrador{es) da
empresa, atualizados e vigentes, Qualguer alterado no gquadro societario ou de
admimistrador devera ser prontamente notificado o CONTRATADD, com o
formecimento de copia do instrumenito de alteracio, assim come tambéam,
devera a COMTRATANTE manter os enderegos sempre atualizados,

§1° O CONTRATAMNTE autoriza o CONTRATADO a manter um cadastro geral
com o5 seus dados, bem como a realizar atualizagoes & medida que estas lhes
forem informadas, sendo de sua inteira responsabilidade informar ao
COMTRATADO gualquer alteracdo realizada em seus dados cadastrais,

§29 Sem prejuizo de outras obrigagdes contidas no presente instrumento efou
no ordenamento juridico patrio, & dever do CONTRATANTE:

a. Realizar o pagamento pontual do valor estipulado na clausula 4% e nos seus
paragrafos;

b. Pagar, também pontualmente, todeos os servicos excepconalmente
contratados e efetivamente prestados pelo CONTRATADO, ainda que nao
previstos no rol constante neste instrumento;
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. LHilizar os equipamentos cedidos pelo CONTRATADO de maneira cometa e
adequada;

d. Portar-se adequadamente nas dependéncias do CONTRATADD, respeitando
as regras de convivencia escrita, disponibilizada cujo teor & conhecido;

&, Reparar, de forma imediata a constatacdo e independente de interpelacao
judicial ou extrajudicial, todo e gualguer dano que ocasionar nas instalagdes,
maguinas, equipamentos efou congeneres do CONTRATADD, decomente de
mau uso, deliberado ou ndo, impencia ou impradéncia,

f. & excecdo de um computador notebook ou desktop e apareho celular cu
congénere, o CONTRATANTE devera utilizar somente os equipamentos
oferecidos pele CONTRATADO nas suas instalagSes, salvo autorizacio expressa
€ prévia do CONTRATADO,

g. Fazer uso do acesso a intermet por intermédio de login 2 s=nha fornecidos
pelo CONTRATADD de maneira praba, responsavel e diligente: ndo devendo
acessar, sob qualguer hipotese, a conteddos gue desobedecam aos principios
legais, de moral, ordem, salde pliblica e de bons costumes.

h. O COMNTRATAMNTE ndo podera ainda acessar, compartilhar efou veicular
contetdos reproduzidos par imagem, texto, som ou video, gue pela sua
natureza desobedecam aos principios descritos no item anterior € que
especialmente:

a. denigram instituicdes publicas, simbolos nacionais, religiosos ou personagens
historicos;

b. estimulemn ou promovam qualguer espécie de violéncia fisica, moral ou social,
discriminatoria e de intolerdncia, bem como a qualguer atividade ilegal ou
criminosa;

.. gue atentem contra a dignidade da pessoa humana;

d. que contenham gqualguer discriminagdo em relagéo a raga, lingua, territario
de origem, credo religioso ou orientacac sexual:

e, que utilize inguagem obscena:

f. que encorajem comportamertos prejudiciais 2 protecdo do meio ambiente, &
saude e & seguranca do consumidor, notadamente por deficiéncia na
informacao sobre a penculesidade do produto ou da especial suscetibilidade da
verificagdo de acidentes em resultado da utilizacio gue Ihe € propria;

g. devera ser particularmente acautelada toda e qualguer acesso a mensagem
publicitaria especiaimente dirigida a criancas, adolescentes, idoses ou
deficientes.

i. Deter todas as licencas de software, direitos de imagem e autorizagdes de
toda esfera e condicdo para exercer a sua atividade, isentando o CONTRATADO
de qualquer responsabilidade neste tocante,

. Pagar todos os tributes inerentes a sua operacao empresarial, assim como
também todas as demais obrigacoes civis e comerciais.

k. Cuidar, zelar, proteger, limpar, resguardar todos os seus periences {por
exemnplo notebooks, deskiops. tablets, celulares, smartphones) efou
documentos pessoais trazidos e ufilizados para a atividade empresanal efou
profissional do CONTRATANTE, nas instalaces do CONTRATADC, assim como
tambem isentar o CONTRATADO, desde j3, de toda e qualguer cooméncia
ocasionado por defeito de fupcionamento, guebra, perda, extravio, furto ou
roubg, ainda gue mantides de forma estave! no local.



I, Conceder sem qualguer espécie de remuneracao, gratificacde, bonificagdo ou
abatimento de preco e enguanto perdurar a vigéncia do presente instrumento,
a utilizacdo de seu direito de imagem, nome empresarial, marca, logomarca,
imagem e/ou congéneres, para a finalidade especifica e moderada de exposicdo
e divulgacio no sitio (site) eletrénico do CONTRATADO, matenais publicitarios
impressos ou virtuais, redes sodiais virtuais (facebook, google, linkedin, por
exemplo), divulgagdes por mala direta, entre outras plataformas de marketing.

§3° Compete, exclusivamente ac CONTRATADO:

a. Fornecer os servicos contratados e descritos no §2° da Clausula 12, de
maneira eficiente e pontual:

b. Fornecer internet pelo meio wi fi, segura e regular.

. Emitir documentagio fiscal iddnea relativos aos servigos prestados, na
pericdicidade dos pagamentos.

DO PAGAMENTO

Clausula 4% O CONTRATANTE pagara ao CONTRATADD pelos senvicos
contratados a quantia de RS [WALOR] (IVALORPOREXTEMSO]), que deverdo ser
efetuados de forma [PERIODICIDADEPAGAMENTO], no dia [DIAVENCIMENTO]
podendo sé-lo por cartao de credito, cartdo de debito efou boleto bancario. Na
hipotese de prestactes sucessivas, o CONTRATANTE autoriza, desde ja, o
lancamento a débito da referida fatura em cartao de crédito efou débito,
independente de prévia autorizagao,

§ 17 O valor pactuado recebera um abatimento de R$ 0,00 (zero reais) a titulo
de “BONUS FIDELIDADE", desde que o pagamento seja realizado ate a data de
vencimento, impreterivelmente. Tal “BOMUS FIDELIDADE” somente serd
aplicavel de pleno direito se houver o cumprimento total do prazo contratual
previsto na clausula 8%

§ 2% Os servigos utilizados que nao cormespondam dqueles descritos na causula
13 pardgrafo 2% ou que ultrapassem os limites e 0s servigos contratados serdo

pagos atraves de boleto bancario, com vencimento no dia [DIAVENCIMENTO]
do més subseguente a utilizagdo, consoante valores pre-fixados na tabefa de
produtos e senvicos adicionais (ANEXO 1), a gual podera sofrer alteragao a
qualguer tempo, mediante aviso prévio por e-mail com antecedéncia minima de
30 dias.

§ 3% O CONTRATANTE confirma gue seu(s) endereco(s) de e-mail para
recebimento de cobrangas & [EMAILSFINAMNCEIRD] & o CONTRATADO se
compromete a enviar as devidas cobrancas efou faturas para o(s) enderecols)
eletronicols) informado(s) pelo CONTRATANTE

DA INADIMPLENCIA DO PAGAMENTO

Clausula 5* Caso ndo se efetive o pagamento comespondente até a data
pactuada, o CONTRATADO estard expressamente eximido da obrigagao de
disponibilizar os servigos contratados, suportando o CONTRATANTE qualquer
prejuize decorrente da falta de prestacio do servigo.

Clausula &% Em caso de atraso fica estipulado o pagamento de multa de
[MULTAATRASO]% sobre o valor total da fatura e juros de JURCSDIA]% por dia
de atraso.

Paragrafo unicor O CONTRATANTE inadimplente esta constituido em mora
automaticamente no dia seguinte ac vencimento da obngacao ndo adimplida,
nao sendo necessaria a notificacao extrajudicial para tanto, sendo esta facultada
a0 CONTRATADO:
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Clausula 7 Tudo quanto for devido em razao deste contrato ao CONTRATADD:
€ gue nao comporte processo executivo, sera cobrado em acao especifica,
ficando a cargo do devedor, em qualguer case, o pagamento das custas
processuais & dos honoranos do advogado que o credor venha a constituir para
satisfacao dos seus direitos.

Paragrafo Unico: O CONTRATAMNTE reconhece que enguanto ndo cumprir a
obrigacao do presente contrato continuara a produzir seus efeitos pecuniarios,
ensejando as medidas de cobranca e demais direitos previstos.

DA VIGENCIA E DA RESCISAO DO CONTRATO

Clausula 8% O presente contrato vigorara por prazo MENSAL TRIMESTRAL,
SEMESTRAL OU AMUAL, contado a partir da subscricdo do presente instrumento
€ conforme descricado no plano na clausuta 17, §2°,

Paragrafo unico. Podera ser contratada a modalidade AVULSA dos produtos
efou servigos disponibilizados pelo

COMNTRATADGC, aplicando-se todas as disposicdes contratuais neste instrumento
previstas que nao antagonizem com esta forma de contratacdo,

Clausula 9% As PARTES terdo o direito de rescindir o presente contrato, sem
justo motivo € a gualquer tempo, atraveés de denlnda contratual prévia de 30
{trinta) dias, na forma estabelecida na clausula 35° do presente instrumento,

Paragrafo unico — Se rompido pelo CONTRATANTE antes do vencimento do
prazo contratual, para a hipotese de contratagBes por prazos TRIMESTRAIS,
SEMESTRAIS efou AMLIAL, este devera arcar com o valor residuz! relative aos)
mésies) utilizado(s) & pagos com abatimento por BOMUS FIDELIDADE {expresso
na clausula 4 §1%) a titulo de multa compensatonia; ou s&ja, devera o
COMNTRATANTE realizar o pagamento do valor integral contratado sem o
refendo abatimento.

Clausuta 10° Pode tambem ser extinto este instrumento por meio de-distrato,
por mutuo consentimento, devidamente subscrito pelas mesmas, sem que seja
devida qualguer indenizacio.

Clausula 11# — & presente Contrato podera ser considerado resolvido de pleno
direito a crtério da PARTE ofendida, com necessidade de notificacio prévia a
parte contraria, na ocorréncia das seguintes hipoteses;

11.1 - Pedido de recuperaco judical e extrajudicial, pedido de faléncia, pedido
de insolvéncia civil de seus sacios, pedido de liquidagao judicial e extrajudicial e
pedido de dissolucio de qualquer das PARTES,

11.2 — Descumprimento por qualquer uma das PARTES, das clausulas, termos ou
condicBes aqui estabelecidas.

11.3 — A critério do CONTRATADO, a auséncia de pagamento pontual das
parcelas descritas na clausula 4* podera ensejar extingdo contratual,
desobrigando-a do cumprimento das obrigagtes contratuais a partir da
constatacdo da inadimpléncia do CONTRATANTE.

11.4 — Igualmente a critério do CONTRATADO, & ofensa pelo CONTRATAMTE ao
quanto preconizado nas dausulas 217, 3° caput e §2° do presente instrumento.

DAS CORRESPONDENCIAS

Clausula 129 O CONTRATADO recebera comespondéncias comerciais em nome
do CONTRATANTE, exceto: 8) Nao recebera, sob quaiquer hipotese, intimagdes,
citactes ou gualguer outro ato judical; oriundo de gualguer esfera da Justica;
assirn como também, nao recebera notificagdes e intimacgBes extrajudiciais,
emviadas por intermédio de Oficial de titulos e documentos de qualguer
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Jurisdicdo, independente da origem; b) Também ndo realizara qualguer
recebimento, em nome do CONTRATANTE, de valores em moeda corrente,
cheques efou qualquer titulo de crédito: ¢) ndo emitira recibos de qualguer
forma, valor ou circunstancia; d} assim como tambem néo recebera qualquer
commespondancia contendo cartdes de crédito ou débito bancarios, taldes de
chegues, ordens de pagamento, camés para pagamento efou documentos em
original gue, ao exclusivo orterio do CONTRATADQ, julgar inoportuno efou
indevido, independente de qualguer justificativa.

Clausula 13% O CONTRATANTE compromeate-se a retirar suas correspondencias
num prazo maximo de 7 (sete) dias, a contar da data do primeiro aviso. Findo
este prazo, tais correspondéncias poderdo ser descartadas ou enviadas, através
da Empresa Brasileira de Correios e Telégrafos (EBCT) ao endereco cadastral
informado pelo CONTRATANTE, ficando o custo de postagem e custos do
sen'ico operacional por conta deste.

Clausula 14% Caso ofs) objeto{s) recebidods] pelo CONTRATADO tenhaim)
tamanho relevants, de modo que demande(m) espaco para armazenamento, o
COMTRATAMTE tera o prazo de 24 {vinte & quatro} horas para a sua retirada.
Ultrapassado o prazo sem que tenha ocornido a retirada dofs) objetols] em
questdo, @ cada hora de atraso na retirada seré cobrado o valor correspondente
a0 aluguel da sala utilizada para o seu armazenamento.

Clausula 15% Somente serdo recepcionadas correspondéncias & encomendas
em nome do CONTRATAMNTE efou de seu nome fantasia.

DA CESSAQ DE USO DE SALA, ESTACAD DE TRABALHO E EQUIPAMENTOS

Clausula 16% Clausula 165 O CONTRATADD compromete-se & manter a(s)
sala(s), estacdo de trabalho e equipamentos dispanivel(is) para utilizacdo do
COMNTRATAMTE apenas quando houver reserva prévia e disponibilidade,
mediante ¢ critério da anterioridade, sendo necessaria a confirmacdo do
COMNTRATADO para que a reserva seja efetivada,

Paragrafo unico: Em havendo necessidade de cancelamento, este deve ocomer
em até 24 (vinte e guatro) horas antecedentes ao horario da reserva realizada,
sob pena de, cancelada em prazo inferior, ser cobrado o equivalente a 50%
{cinquenta por cento) da sala reservada, Na hipdtese de ndo utilizacso da
resenva realizada e ndo houver nenhuma forma de cancelamento desta, o
COMNTRATANTE arcara com o custo normal da utilizagao,

Clausula 17% O horario resen/ado sera integralmente disponibilizzdo e devido
masmo que o CONTRATANTE ndo utilize em totalidade o tempo resenvado,

Clausula 18% O CONTRATANTE se compromete a retirar-se da sala, da estacdo
de trabatho e a entregar os equipamentos da CONTRATADA em uso 52
naotificade verbalmente, sem tolerancia temporal, quando houver outra reserva
para horario imediatamente seguinte a sua reserva,

Clausuta 19* E de inteira responsabilidade do CONTRATANTE a constatacio do
perfeito funcionamento dos equipamentos disponibilizados nas salas de reunido
efou treinamento antes da sua utilizacio, bern como o CONTRATADO ndo se
responsabiliza pelos pertences deixados na sala pelo CONTRATANTE e/fou
convidados seus.

D05 AVISOS, COMUNICADOS E RECADOS

Clausula 204 0 CONTRATANTE ratifica gue os enderecos de e-mail para
recebimento de recados sao; [EMAILSRECADO] & o0 CONTRATADO se
compromete a enviar para os referidos e-mails, todas os avisos, comunicados e
recados direcionados ao CONTRATANMTE

202



203

DAS PERDAS E DANOS

Clausula 217, Ma hipétese de descumprimento de qualguer das clausulas
avencadas neste instrumento, por qualquer das partes, podera implicar em
extincdo contratual nos termes da cldusula 11.2, devendo arcar ainda a PARTE
infratora ao pagamento de todos os prejuizos comprovadaments incomidos
pela PARTE inccente, mediante apresentacdo dos valores por escrito) devendo a
PARTE infratora realizar o pagamento de imediato e independente de
interpelacao judicial

Paragrafo unico. Se descumprido pagamento previsto no caput, podera a PARTE
inocente ingressar em juizo para buscar a reparagaa dos danos sofridos,
acrescidos de uma multa punitnia da ordemn de 20% (vinte por cento) calculado
sobre o valor dos danos sofridos, custas processuais @ dos honorarios
contratuals arcados pela PARTE inocente para o patrocinic da acdo,

DOS DISPOSITIVOS GERAIS

Clausuta 22% Ao COMTRATAMNTE e terminantemente vedada a pratica de
qualguer atividade estranha a declarada neste contrato, especialmente se se
tratar de atividade ilicita ou que venha a comprometer a boa imagem do
CONTRATADC: sendo esta hipdtese expressa de extingdo contratual nos exatos
termos da clausula 11.4 supra.

Clausula 232 £ vedada, salvo autorizagdo por escrito e prévia do CONTRATADO,
a distribuicio de materiais institucional, folders, flyers & congéneras, assim como

também a colocacdo de placas ou letreiros em qualguer local do escritorio
compartilhado.

Clausula 24% Respondera o CONTRATANTE, no ambito administrative, civil,
penal, trabalhista e fiscal, por suas atividades, realizadas nas instalacoes do
COMTRATADD ou fora delas, sendo tambem Unica e exclusivaments do
COMTRATAMTE a responsabilidade por toda e qualquer guestdo gue venha a
sungir no desspvolvimento de seus negdcios,

Clausula 25% O presente instrumanto ndo constitui entre as PARTES vinculo
empregaticio de trabaltho, societario de gualquer espécie ou civil que implique
assuncao de responsabilidade civil e/ou empresarial, sclidaria efou subsidiaria,
Todos os bens, magquinas e equipamentos gue guarnece a sede do
COMTRATADC a si pertencem, nao se admitindo gualguer hipotese de confusdo
patrimonial, entre as PARTES e terceinos.

Clausuta 26% O CONTRATANTE deve zelar pelo patrimonio do CONTRATADO
enquanto fizer uso dele, sendo responsabilizado(s) pelos danos que pornventura
venhaim) a causar pela ma utilizacdo de objetos, utensilios ou eguipamentos
pertencentes ao CONTRATADO,

Clausula 272 O horano de funcicnamento do eseritdrio 8 dos servigos € de
segunda 3 sexta-feira, das 08:30 ds 12:00 e das 13:00 a5 1%:00, exceto nos
feriados,

Paragrafo dnico: A utilizacdo de gualquer servico, em horario diferente ao
avencado fica condicionada & disponibilidade e conveniBncia do CONTRATADO,
mediante ajuste financeiro prévio e exraordinario entre as partes.

Clausula 28% As PARTES nao poderde ceder a terceiros os direitos e obrigacdes
decorrentes deste contrato, sem a prévia @ expressa anuéncia escrita da outra
parte,

Clausula 29% Os dados, detalhes e informacdes contidos neste instrurnento e
seus anexos, tem carater confidencial, de forma gue fica vedado as PARTES
utilizarem tais elementos sob qualguer forma, sem a prévia e expressa
autorizacio da outra,

Clausula 30° £ expressamente proibido ac CONTRATANTE efetuar contratago
de qualquer tipa de servico diretamente com os funcionarios do CONTRATADC,
Ser a expressa anuéncia desta, sob pena de extingdo contratual motivada,



204

Clausula 30% E expressamente proibido ac CONTRATANTE efetuar contratagdo
de qualquer tipo de senvigo diretamente com os funciondrios do CONTRATADO,
senn 4 expressa anuéncia desta, sob pena de extingdo contratual motivada,

Clausula 31% A aceitacdo por uma das PARTES da inexecucio de clausulas ou
condices deste instrumento serd entendida como mera liberalidade, ndo

devendo ser interprefada como revogagao ou modificacdo tacita das
disposiges neste instrumento pactuadas, na forma & tempo convencionados.

Clausula 32% A nulidade ou inapticabilidade de qualquer disposicao ou diausula
nao afeta ou invalida as demais, devendo a clausula declarada nula ou
inaplicavel ser substituida por outra gue conduza as PARTES aos mesmos
resultados econdmico e juridico almejados.

Clausula 33% Os efeitos do presente instrumento vinculam, em todos os direitos
e obrigacdes admitidas, além das PARTES, os seus herdeiras e sucessofes,
qualguer que seja a forma de sucessao.

Clausuta 34% As PARTES, com vistas ao disposto no inciso I, do artigo 784 do
Movo Codigo de Processo Civil, reconhecem, expressamente, que o presente
instrumento constitui titulo executive extrajudicial.

Clausula 35%, As comunicagdes entre as Partes deverdo ser feitas mediante carta
postada com AR ou por quaiquer meio judicial ou extrajudicial, nos enderegos
das partes indicados nesie instrumento; assim como por e-mail com
confirmacao de envio efou recebimento, para os enderecos eletronicos
seguintes:

5e para o CONTRATANTE: (EMAILCONTRATANTE)

Se para a CONTRATADA: contato@livecowork.combr e
marcia@livecowork.com.br

Paragrafo Unico — Qualguer alteracdo dos enderegos indicades no predmbulo
deste instrumento somente serd considerada valida apds a sua comunicacio a
outra parte nos termos do “caput” da presente clausula

FORO

Clausula 36% Az Partes elegem, para dirimir gquaisquer litigios oriundos do
presente instrumento, o Foro de laguagquecetuba/SP, renunciando a qualquer
outro por mais privilegiado que seja.

E, por estarer assim, justas e contratadas, as PARTES assinam o presente
instrumento em 02 (duas) vias de igual teor e forma, na presenca de duas
testemunhas, gue abaixo tambem assinam para os fins de direito,

itaquaguecetuba, [DATAINICIOCONTRATO]

CONTRATO de servipos de coworking [escritdrio compartihado) e outras 5. Live
Cowork, c2020. Disponivel em-<htips:ifamew.livecowork. com. brtermos-de- . ACES50 em:
18 de Nov. de 2020
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