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1 INTRODUCAO

Este projeto surge do interesse da pesquisadora em transformar um hobby, convivio
com cdes, em um negdcio rentavel e lucrativo. A partir deste interesse constatou-se uma
oportunidade de investir neste segmento. O empreendimento tem como publico-alvo pessoas
que ndo tém com quem deixar seu animal de estimag@o enquanto trabalham fora. Uma opgéo
para passar o dia tranqiiilo é colocé-lo em uma creche. Os animais sdo deixados pela manha e
retirados no fim do expediente.

A creche caracteriza-se como um local onde os animais possam passar alegremente o
dia, jogando bola, correndo na grama, brincando na piscina, tendo aula de adestramento e
ouvindo musica ambiente, além € claro da socializagdo com outros cdes, num processo
saudavel ndo s6 para seu fisico, mas para seu equilibrio emocional. A idéia € melhorar a
qualidade de vida dos cdes que ficam o dia inteiro em casa sozinhos e também facilitar a vida
daquelas pessoas que querem ter um animal de estimagdo, mas acabam ndo tendo em fungéo

da falta de tempo para cuidar dos mesmos.

1.1 Tema problema

A busca por uma independéncia leva muitas pessoas a arriscarem-se no mercado
abrindo novas empresas, desta forma, elas tornam-se donas do “préprio nariz”, sendo seus
proprios patroes.

Sendo assim o presente estudo centraliza-se em um levantamento de dados e
informagdes que permitem a anélise de um empreendimento. O empreendimento proposto €
uma creche de cdes na regido metropolitana de Florianépolis.

Para que o novo empreendimento obtenha éxito ¢ necessario que haja um
planejamento prévio de sua operacionalizagio, para atender a este requisito sera elaborado um
plano de negocio, o qual consiste na analise de todos os elementos que envolvem a abertura
de um novo empreendimento, como o ambiente externo, a estratégia de marketing e os

aspectos administrativos, técnicos, juridicos, legais, contabeis e financeiros.
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Desta forma, o tema deste projeto focou-se na elaboragdo de um plano de negécios
para a implantagdo de uma Creche de Caes na regidio metropolitana de Florian6polis, a partir
do seguinte problema:

A implantag¢do de uma creche de cdes na regido metropolitana de Floriandpolis é uma

oportunidade de negdcio?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo geral

Elaborar um plano de negécio para verificar a viabilidade de implantagdo de uma
Creche de Cées na Regido metropolitana de Florianépolis.

1.2.2 Objetivos especificos

Para atingir o objetivo geral proposto, 0 mesmo serd subdividido nos seguintes
objetivos especificos:

a) Verificar a aceitabilidade do servigo, bem como o cliente potencial para 0 mesmo;

b) Identificar a melhor localizagdo para a implementagéio da creche, assim como as
varidveis ambientais que o influenciario, identificando ameagas e oportunidades;

¢) Determinar e quantificar os equipamentos, materiais ¢ méo-de-obra necessarios e
definir os servigos a serem oferecidos;

d) Identificar e verificar o investimento necessirio para implantagio do
estabelecimento, bem como os aspectos financeiros que envolvem o negécio;

¢) Identificar os aspectos legais e juridicos.

1.3 Justificativa

O presente estudo surgiu primeiramente em fungéo do gosto da pesquisadora pelo
convivio e cuidado com cdes. A elabora¢do de um plano de negdcios para a implantagdo de
uma creche de cles se justifica em virtude do crescente mercado de animais de estimagéo,
cdes e gatos estdo se tornando membros cada vez mais presentes nas familias do mundo todo.
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empreendedor:

a) imagem social: muitas pessoas, embora queiram abrir seu proprio negdcio, ndo
estdo dispostas a abandonar o conforto de uma carreira bem-sucedida € um
emprego estavel para sujeitar-se a “sujar as maos” com atividades necessarias para
abrir um empreendimento proprio. Afinal a carreira do empreendedor ndo possui
mordomias, no inicio é preciso realizar todas as atividades da empresa. “E preciso
fazer as compras, atender pessoalmente a clientes e fornecedores, vender, entregar,
fazer contabilidade e eventualmente, até a limpeza” (DEGEN, 1989, p. 11);

b) disposi¢do para assumir riscos: todo o empreendedor tem, por definigdo, que se
dispor a assumir riscos, tanto financeiros quanto profissionais, porém nem todas as
pessoas estdo dispostas a se submeter a isto; €

c) capital social: sdo os valores e ideais que vdo sendo incutidos ao longo da vida das
pessoas, pela familia, pelos amigos, pelos professores. A vivéncia tem uma grande
responsabilidade na formagéo do empreendedor. Normalmente filhos de militares,
de empregados de grandes empresas tendem a seguir este mesmo caminho, €
dificilmente tornam-se empreendedores.

Embora existam estes inumeros inibidores ao surgimento dos empreendedores,
existem muitas pessoas que penetram no mundo do empreendedorismo, abrindo novos
negdcios, € o fazem por diversos motivos: vontade de ganhar muito dinheiro, desejo de sair da
rotina, vontade de ser seu proprio patrdo, necessidade de provar a si € aos outros de que é
capaz de realizar um empreendimento, desejo de desenvolver algo que traga beneficios para a
sociedade.

Apesar de, neste trabalho, a palavra “empreendedor” relacionar-se com individuos que
criam uma empresa, esta palavra tem um sentido mais amplo e ¢ aplicado também, segundo
Dolabela (1999a) a individuos que:

a) compram uma empresa, introduzindo inovagdes € assumindo riscos; €

b) introduzem inovagdes, na organizagido em que trabalham, provocando o surgimento
de valores adicionais.

Desta forma, Dolabela (1999a, p. 45) conceitua o empreendedor como sendo o

individuo capaz de “identificar oportunidades, agarra-las e buscar os recursos para

transforma-las em um negdcio lucrativo”.
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O empreendedor ¢ alguém que define por si mesmo o que vai fazer e em que
contexto sera feito. Ao definir o que vai fazer, ele leva em conta seus sonhos,
desejos, preferéncias, o estilo de vida que quer ter. Desta forma, consegue dedicar-se
intensamente, j4 que seu trabalho se confunde com o prazer. (DOLABELA, 1999 a,
p. 68)

Ainda para o autor empreendedor ¢ aquele capaz de desenvolver uma visdo,
persuadindo terceiros, socios, colaboradores, investidores, convencendo os mesmos que sua
visio podera levar todos a uma situagdo confortavel no futuro.

Fica claro, entio, que o empreendedor é revestido de comportamentos e atitudes que
contribuem para o sucesso. Sendo assim os empreendedores devem apresentar qualidades e
caracteristicas distintas, como destaca Santana (1994): assumir riscos, aproveitar
oportunidades, conhecer o ramo, saber organizar, tomar decisdes, ser lider, ter talento, ser
independente, manter o otimismo e ter tino empresarial.

Além destas caracteristicas é importante que o empreendedor possua algumas
habilidades, as quais podem ser divididas em trés dreas: técnicas, gerenciais e caracteristicas
pessoais. Dentre as habilidades técnicas pode-se destacar a escrita, saber ouvir as pessoas,
captar informagdes, ter boa oratéria, entender de organizagdo, ter lideranga, trabalhar em
equipe € possuir conhecimento técnico acerca de sua 4rea de atuagdo. Ja as habilidades
gerenciais envolvem marketing, finangas, administrag3o, produgéo e a parte operacional. E
por fim as caracteristicas pessoais incluem disciplina, assumir riscos calculados, ser inovador,
ser orientado a mudangas e as oportunidades, ser persistente, e ser um lider visionario.
(DORNELAS, 2004)

Percebe-se, assim, que a identificagdo de novas oportunidades ndo basta para definir
um individuo como sendo um empreendedor, é necessirio que além de identificar as
oportunidades elas sejam postas em pritica e transformadas em atividades produtivas e
lucrativas.

Viarios sio os fatores que levam os individuos a tornarem-se empreendedores,
langando-se no mundo dos negdcios, o desemprego, o desejo de sair da rotina, o fascinio de
ser dono de seu “préprio nariz”, porém o principal fator que leva a abertura e criagdo de novos
negocios ¢ a busca pela lucratividade.

Para que se consiga alcangar o sucesso no mundo dos negocios ¢ fundamental que se

faca um planejamento de todas as varidveis que influenciam um novo negécio.
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Presume-se que 50% dos negécios abertos no Brasil nio passem do primeiro ano e
que, depois de cinco anos, apenas 20% sobrevivam... Pesquisas... mostram que o
insucesso, muitas vezes, ¢ resultado da falta de habilidade no campo administrativo,
financeiro, mercadolégico e tecnolégico ou da ndo utilizagdo desses instrumentos.
(SANTANA, 1994, p. 12)

E neste contexto que surge a necessidade de elaborar um plano de negocio, antes da

abertura de um novo empreendimento.
2.2 Plano de negécio

A elaboragdo de um plano de negdcio deve ser o primeiro passo para viabilizar a
abertura de um novo empreendimento, visto que 0 mesmo propicia um planejamento prévio
acerca da agdo que sera realizada, bem como dos objetivos que se pretende alcangar. Além
disto o plano auxilia no processo de tomada de decisao, proporcionando ao empreendedor a
avaliagcdo das vantagens e desvantagens da implementagdo do novo negocio. “Nédo se pensa
mais em abrir ou manter uma empresa sem fazer antes um bom Plano de Negocio”. (SALIM,
2001, p. 16)

Através do plano de negdcio € possivel conhecer o ramo de atividade em que se ira
atuar, o mercado, fazer um planejamento do que serd posto em pratica e estabelecer os
objetivos que se pretende atingir.

Pode-se caracterizar o plano como sendo um planejamento global que proporciona a
previsdo, a programagio e a coordenagéo dos aspectos que envolvem a abertura de uma nova
empresa.

A partir de entfo se define o plano de negdcio como sendo “um documento escrito que
tem 0 objetivo de estruturar as principais idéias e op¢des que o empreendedor devera avaliar
para decidir quanto a viabilidade da empresa a ser criada”. (SANTOS; PEREIRA, 1995, p.
31) Neste sentido Salim (2001, p. 16) afirma que o plano “é¢ um documento que contém a
caracteriza¢do do negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar
uma fatia do mercado e as projegdes de despesas, receitas e resultados financeiros”.

O plano de negdcio deve conter diferentes aspectos que envolvem a abertura de uma
empresa, como o ambiente externo, a estratégia de marketing € os aspectos administrativos,
técnicos, juridicos, legais, contibeis e financeiros. Por esta razéio ¢ considerado a Biblia do
empreendedor. (MELLO; OLIVO, 2004)
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2.3 Ambiente externo

As empresas ndo sdo uma redoma, fechadas em si mesmo, elas sofrem cada vez mais
influéncias do meio externo. Segundo Stoner e Freeman (1985), as organizag¢Ges ndo sdo auto-
suficientes nem independentes. Elas trocam recursos com o ambiente externo e dependem
dele. Estes autores conceituam o ambiente externo como sendo todos os elementos que,
atuando fora de uma organizagdo, sdo relevantes para suas operagdes. Os autores dividem
estes elementos em: elementos do ambiente de ag¢do direta (que sdo os consumidores, os
fornecedores, o governo, os grupos de interesses especiais, a midia, os sindicatos de
trabalhadores, as instituigdes financeiras, os competidores, os empregados, os acionistas e os
boards) e os elementos do ambiente de agio indireta (que sdo as variaveis sociais, os estilos de
vida, os valores sociais, as variaveis economicas, politicas, tecnoldgicas e os ciclos de vida).

O ambiente externo caracteriza-se como sendo todas as variaveis e fendmenos
externos a empresa que a afetam e influenciam. Podemos considerar que ambiente externo é
tudo aquilo que existe fora da organizagdo, e diferentemente do que pensavam antigamente,
ndo existem sistemas fechados, entdo alteragdes legais, politicas, tecnoldgicas, entre outras,
afetam direta ou indiretamente os negécios da empresa.

Segundo Kotler (2000), as empresas bem-sucedidas tem visdes do ambiente externo de
seus negocios. O autor define o ambiente externo de uma empresa como sendo “as forgas
macroambientais que a afetam e que influenciam seus mercados consumidores, seus mercados
empresariais e seus concorrentes”. (KOTLER, 2000, p.158) Para o autor as principais forgas
do macroambiente sdo: o ambiente demografico, o ambiente econdmico, o0 ambiente natural, o
ambiente tecnolégico, o ambiente politico-legal e o ambiente sociocultural. Para fins deste
estudo definiram-se como forgas macroambientais os ambientes tecnolégico, politico-legal,

econdmico e social, este ultimo abrange os aspectos demograficos e culturais.

2.3.1 Macroambiente

O macroambiente abrange os setores que podem ndo ter um impacto direto nas
operagdes didrias de uma empresa, mas tém influéncia indireta sobre elas. Este ambiente é

formado por quatro componentes: tecnologico, politico-legal, econémico € social.
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2.3.1.3 Ambiente econémico

Uma das principais influéncias externas sofrida pelas organizag¢des € a exercida pelo
ambiente econdmico, o qual atua de forma direta sobre as mesmas. As condi¢Ges econdmicas
gerais muitas vezes afetam o modo como uma empresa faz negdcios, por esta razdo € “da
mais alta relevincia, pois o estigio em que se encontra a economia influencia de maneira
decisiva a permanéncia ou abertura de um novo negocio”. (DOLABELA, 1999b, p. 152)

As organizagGes podem ser limitadas pelas alteragdes nas condigdes econOmicas,
como as recessoes, depressdes, periodos inflacionarios, taxa de juros, a distribui¢do de renda,
nivel de crescimento econdmico, taxa de emprego/ desemprego, custo do capital, dentre
outros.

Por outro lado as alteragdes nas condigbes econdmicas constituem excelentes
indicadores de prioridades para as empresas, pois os periodos de dificuldades econémicas
for¢am as empresas a avaliar suas prioridades e eliminar areas menos vitais. (HALL, 2004, p.
198)

2.3.1.4 Ambiente social

O ambiente social “é o conjunto de caracteristicas, elementos culturais e atitudes que
afetam as percepgoes e reagOes dos clientes com relagdo a empresa” (NICKELS, 1999, p. 48)
Destaca-se como os fatores mais importantes deste ambiente as mudangas demogréficas e as
influéncias culturais.

A demografia estuda a populagdo humana, e aborda tamanho, densidade, localizagéo,
idade, sexo, raga, e caracteristicas regionais. O tamanho da populagéo incide diretamente na
quantidade de consumidores de produtos e servigos € de possiveis consumidores a serem
conquistados. As caracteristicas regionais sdo influenciadas por aspectos culturais, faixa
etaria, atividade econOmica, entre outras. Neste sentido Dolabela (1999b) acrescenta outros
componentes como: grau de escolaridade, profissdo, estado civil, composi¢do familiar e
distribui¢do geografica.

E importante que as empresas se atentem as questdes demograficas, como o numero e

pessoas atendidas, sua distribui¢fio etaria e por género, possibilitando uma delimitagéo mais
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As fontes de informa¢des sfio diversas, variando desde a aquisic3o do produto
concorrente e a andlise, uma a uma, das caracteristicas anunciadas, até a busca das
informagdes necessdrias com usudrios, na literatura, em feiras e exposigdes, na
internet, etc. (SALIM, 2001, p. 83)

Para a anélise da concorréncia é importante se ater a questdes relacionadas a:

a) quem s@o os concorrentes;

b) onde estio os concorrentes;

c) suas caracteristicas, bem como os seus pontos fortes e fracos; e

d) sua estratégia de Marketing.

"Uma empresa deve monitorar continuamente as estratégias e seus concorrentes"
(KOTLER, 2000, p. 245). Neste sentido, Santana (1994, p. 44) afirma que € importante
observar “no mercado concorrente, a qualidade no atendimento, a facilidade de acesso, a
forma de colocar as mercadorias ou os servigos a disposi¢do do cliente”.

Apos a realizagdo da analise acerca da concorréncia ¢ necessirio elaborar uma
estratégia competitiva, que objetive a implantago e a permanéncia da nova empresa no
mercado. “A empresa deve analisar a competi¢do e estabelecer uma estratégia de marketing
claramente definida para proporcionar maior satisfagio aos consumidores” (STONER;
FREEMAN, 1985, p. 52). Afinal, somente com uma boa estratégia competitiva € que o novo

empreendimento ira sobreviver no mercado.

2.3.2.2 Fornecedores

Um outro aspecto importante de ser estudado ¢ o mercado fornecedor, visto que os
mesmos sdo indispensdveis para a operacionalizagio do novo negdcio.

O “mercado fornecedor consiste no conjunto de pessoas ou organizagdes que supre a
empresa de equipamentos, matéria-prima, mercadorias € outros materiais necessarios ao seu
funcionamento”. (SANTANA, 1994, p. 45)

Desta forma, na fase de sele¢do de seus fornecedores o empreendedor deve levar em
conta, o melhor custo-beneficio na aquisiciio das matérias-primas, visando obter o melhor
pacote de beneficios - econdmico, técnico, de servigos e social - em relagdo aos custos
(KOTLER, 2000). Deve-se selecionar o fornecedor que melhor se enquadre nas exigéncias da

empresa.
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Na anélise do mercado fornecedor ¢ importante observar (DOLABELA, 1999 a):

a) quem s3o os fornecedores;

b) suas caracteristicas, bem como os pontos positivos e negativos;

c) o produto oferecido;

d) o prego;

e) o prazo de entrega; €

f) as condi¢des de pagamento.

Desta forma ao selecionar os fornecedores do novo empreendimento é fundamental
que o empreendedor faca uma andlise buscando os que trario a melhor relagdo custo-

beneficio para a empresa.

2.3.2.3 Clientes

O novo negécio surge para atender as necessidades dos clientes, desta forma é
fundamental que se saiba quem s@io eles. Afinal o objetivo principal da empresa ¢ atingi-lo,
sendo assim o cliente deve ser alvo de ateng@o especial, pois sdo eles que "... trocam recursos,
geralmente sob a forma de dinheiro, pelos produtos ou servigos de uma organizagio"
(STONER; FREEMAN, 1985, p. 48), possibilitando desta forma a existéncia do lucro.

O “mercado consumidor é o conjunto de pessoas ou organizagdes que, para satisfazer
suas necessidades, procuram bens ou servigos que uma empresa (ou uma pessoa) vende”.
(SANTANA, 1994, p. 40)

Na pesquisa sobre a clientela € necessario observar questdes referentes aos habitos de
consumo, ao perfil e ao estilo de vida dos clientes. Afinal “o cliente € o rei do mercado e, para
conquista-lo a empresa deve atendé-lo de forma a encanti-lo em todas as ocasifes”.
(CHIAVENATO, 1995, p. 19)

Gianesi e Correa (1996) definem que existem quatro tipos de clientes:

a) cliente novo: é um cliente que ainda ndo utilizou o servigo de determinado

fornecedor e, conseqiientemente, desconhece o servigo € 0 processo;

b) cliente freqiiente: € aquele que, tendo recebido o servigo, teve suas expectativas

atendidas, sentiu-se satisfeito e retorna para ser servido novamente pelo
mesmo fornecedor;

c) cliente perdido: neste caso, o servigo ndo atendeu as necessidades do cliente, o que
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o torna uma fonte de referéncias negativas sobre o servigo para potenciais clientes;

d) cliente recuperado: ¢é o cliente inicialmente insatisfeito que, mediante um processo

de recuperagio torna-se um cliente satisfeito e fiel.

Como se trata de uma nova empresa, a curto prazo ¢ necessario lutar para conquistar
os clientes novos, uma vez feito isso € preciso preocupar-se em manter estes clientes, que sdo
denominados freqiientes. Afinal, como afirma Kotler (2000, p. 71) “A aquisi¢do de novos
clientes pode custar até cinco vezes mais do que os custos envolvidos em satisfazer e reter
clientes existentes”.

Para que uma empresa mantenha seus clientes é preciso que ela satisfaga suas
necessidades e para verificar se isto vem ocorrendo é fundamental que se criem formas de

ouvir o cliente.

2.4 Estratégia de marketing

Para que o ingresso do novo empreendimento no mercado obtenha éxito ¢ necessario
que a estratégia de marketing esteja contemplada no plano de negdcio, visto que a mesma
define as formas de agdo da empresa.

Kotler (2000, p. 111) acredita que a estratégia de marketing “apresenta a abordagem
geral de marketing que serd utilizada para alcangar os objetivos do plano™.

A elaboragio desta estratégia exige do empreendedor um estudo sisteméatico acerca de
seus principais componentes - o produto, o pre¢o, o ponto de distribui¢do e a promogéo -
conhecidos como mix de marketing ou 4 P’s.

Durante a formulagio da estratégia de marketing € necessério identificar os objetivos,

ou seja, o que se pretende alcangar com a empresa.

2.4.1 Produto

A primeira preocupagdo do empreendedor que pretende langar-se no mundo dos
negocios refere-se ao produto ou servigo que ir oferecer.

“Um produto é qualquer oferta que possa satisfazer a uma necessidade ou a um
desejo”. (KOTLER, 2000, p. 33) Neste sentido podem-se considerar ofertas como sendo os

bens, servigos, lugares, propriedades, informagdes, idéias.



28

Porém € fundamental saber que o produto s6 obterd éxito caso proporcione valor e
satisfacdo ao cliente. Para que o produto estabelega-se no mercado ¢ importante que ele
apresente uma diferenciagio em relagdo a concorréncia. “Diferenciagdo ¢ um ato de
desenvolver um conjunto de diferengas significativas para distinguir a oferta da empresa da
oferta do concorrente”. (KOTLER, 2000, p. 309)

Para Kotler (2000) a diferenciagdo de uma empresa pode residir no préprio produto,
nos servigos oferecidos, nas pessoas que a compdem, no seu canal de distribuigdo e na sua
imagem.

Quando a empresa pensa seu produto é preciso delimitar o que € o produto, para que
serve, as caracteristicas técnicas que o diferenciam, seus componentes, bem como as
tecnologias utilizadas em seu processo e sua forma de apresentagao.

Dolabela (1999b) classifica os produtos em seis categorias:

a) bens duraveis — tém uma durabilidade grande;

b) bens nado-durdveis — desaparecem ou deixam de ter utilidade apds o consumo;

c) servigos — atividades colocadas & venda, onde nfio ocorre a transferéncia de

propriedades. Os servigos sdo intangiveis;

d) bens de conveniéncia — adquiridos freqiientemente, sua compra ndo exige grandes

esforgos;

€) bens de compra comparada — que exigem esforgos do consumidor, no sentido de

comparagio entre produtos; e
f) bens de uso especial — possuem caracteristicas Unicas, sua compra envolve uma

avaliagdo mais demorada.

2.4.2 Prego

Apb6s a delimitagdo e definigdo do produto que sera oferecido é importante estabelecer
a forma de célculo do prego que sera cobrado pelo mesmo. “Além de determinar a concepgdo
do produto, como parte da estratégia de marketing, é necessario estabelecer o pre¢o a ser
praticado”. (DOLABELA, 1999b, p. 189)

Alguns aspectos devem ser levados em consideraggo durante a formulag@o dos pregos,
como: o prego que o cliente esta disposto a pagar, o prego da concorréncia € os custos de

produgdo.
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Para Dolabela (1999b) as empresas podem assumir trés politicas diferenciadas de
prego:
a) politica de desnatamento — ¢ a fixa¢do de um prego bem superior ao esperado pelo
cliente;
b) politica de penetragdo — adota-se um prego baixo a fim de conquistar os clientes
para o novo produto; e
¢) politica de bloqueamento — defini-se um prego mais baixo possivel, muitas vezes
acarretando prejuizos momentineos.
A etapa de formulagdio do prego do produto merece uma atengdo especial do
empreendedor, afinal € o pre¢o que determinara o faturamento e a rentabilidade da empresa.
Percebe-se entdo que o prego ¢ o unico elemento do mix de marketing que produz receita para

a empresa, 0s outros produzem custos.

2.4.3 Ponto de Distribui¢do

Outro elemento importante contemplado pela estratégia de marketing ¢ o ponto de
distribui¢do, que se caracteriza como sendo a ferramenta que colocard o produto em contato
com o cliente. Dolabela (1999b) acredita que a distribui¢do envolve todas as atividades
relacionadas a transferéncia do produto do fabricante para o consumidor.

“A empresa utiliza canais de distribui¢do para demonstrar ou entregar produtos ou
servigos tangiveis ao comprador ou usuirio. Ha canais de distribuiclio fisica e canais de
distribuigdo de servigos”. (KOTLER, 2000, p. 35)

E importante ressaltar que as decisdes referentes ao ponto de distribui¢do sdo
essenciais, pois afetam as outras decisdes de marketing.

Muitas vezes os pontos de distribuigdo atuam como intermediérios, os quais possuem
as fungdes de: obter informagdes, promogdo, negociagdo, pedidos, financiamentos,
pagamentos, transferéncias, entre outros.

A distribuicio dos produtos de uma empresa pode atingir diferentes graus de
cobertura: a intensiva, a intermediéria e a exclusiva. (DOLABELA, 1999b)

A distribuig#o intensiva objetiva a colocagio do produto no maior mimero possivel de
pontos-de-venda. Normalmente estes produtos apresentam uma demanda elevada e um baixo

prego unitario. J4 a distribui¢do intermedidria seleciona os pontos onde os produtos serdo
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disponibilizados. E por ultimo, a distribui¢do exclusiva concede a revendedores direitos

exclusivos de distribuir os produtos.
2.4.4 Promogio

O ultimo elemento do mix de marketing tratado na estratégia de marketing é a
promogdo. “A promogio, no dmbito de marketing, ¢ todo e qualquer esfor¢o realizado para
persuadir as pessoas a comprarem determinado produto ou a utilizarem determinado produto”.
(DOLABELA, 1999b, p. 192)

E possivel dividir a promogdo em cinco ferramentas distintas (KOTLER, 2000):

a) propaganda — tem por objetivo desenvolver uma imagem duradoura para o produto.
Pode-se citar trés novos meios de propaganda: os informes publicitarios, os
comerciais e os banners;

b) promogfio de vendas — ¢ utilizada para atrair uma resposta rapida do cliente, esta
ferramenta traz alguns beneficios, como a comunicag&o, incentivo e convite;

c) relagdes publicas — esta ferramenta é pouco utilizada, porém quando bem
articulada € extremamente eficaz. Visto que possui alta credibilidade, possibilidade
de pegar os compradores desprevenidos e dramatizag&o;,

d) vendas pessoais — € uma ferramenta muito eficaz, pois se caracteriza por apresentar
a interagéo pessoal, o aprofundamento e a resposta; e

e) marketing direto — caracteriza-se por ser privado, personalizado e interativo.

O empreendedor deve ter claro, ao optar pelas ferramentas de promogao, que cada uma
delas possui resultados e custos distintos. Desta forma cabe a ele analisar quais as
necessidades da empresa bem como suas disponibilidades de capital, para entdo optar pela

ferramenta que trara o melhor custo-beneficio.

2.5 Aspectos administrativos

Podem-se caracterizar os aspectos administrativos de uma empresa como sendo
aqueles que se referem a estrutura organizacional necessiria para a implantagdo e

operacionalizagio da mesma. (WOILER; MATHIAS, 1985) Dai a importincia de defini-los

no plano de negdcio.
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Desta forma, para compreender o que sio os aspectos administrativos é preciso
conhecer o conceito de estrutura organizacional.

“A estrutura organizacional refere-se a0 modo como as atividades de uma organizagdo
sdo divididas, organizadas e coordenadas”. (STONER; FREEMAN, 1985, p. 230)

Existem diferentes formas de classificar a estrutura organizacional, porém neste
trabalho sera utilizada a classificagdo de Mintzberg (2003), o qual a configura em cinco tipos:
a estrutura simples, a burocracia mecanizada, a burocracia profissional, a forma
divisionalizada e a adhocracia.

Estas estruturas sfo divididas de acordo com a complexidade das organizagdes, sendo
assim, ja que este estudo refere-se a um plano de negécio, cabe aprofundar a estrutura
simples, pois “a nova organizagio tende a adotar a estrutura simples, nfo importando qual seu
ambiente, porque nio houve tempo de elaborar sua estrutura administrativa”. (MINTZBERG,
2003, p. 180) Este tipo de organizagéo se utiliza de uma pequena ou de nenhuma estrutura,
tendo assim, “poucos assessores de apoio, divisdo do trabalho ndo rigorosa, diferenciagao
minima entre suas unidades ¢ pequena hierarquia gerencial”. (MINTZBERG, 2003, p. 179).

Na estrutura simples a coordenagio ¢ realizada pela superviséo direta. O poder sobre
as decisGes importantes da empresa fica centralizada nas mios do executivo principal, o que
resulta em um processo decisério flexivel, que permite respostas rapidas em fungdo da
centralizagdo do poder, sendo assim as decisdes sdo altamente intuitivas. Nesta estrutura a
comunicag&o flui de maneira informal.

Mintzberg (2003, p. 182) acredita que “a empresa empreendedora ¢ a melhor
ilustrag@io global da estrutura simples, combinando quase todas as suas caracteristicas”. Por

esta razdo o presente trabalho foca-se neste tipo de estrutura.

2.6 Aspectos técnicos

A abordagem dos aspectos técnicos no plano de negécio é necessdria, pois sdo estes
aspectos que definem como a empresa fara as coisas, com que maquinas e equipamentos €
quais os métodos e processos de trabalho serfio desenvolvidos. (CHIAVENATO, 1995).

A determinag¢do da operacionalizagdo da empresa do ponto de vista técnico é fungdo
do empreendedor. Devem-se descrever as etapas do processo operacional principal,
demonstrando como o cliente sera atendido. (SANTOS; PEREIRA, 1995).



32

Na descrigdo do processo operacional também € importante identificar as necessidades
de instalagdes, equipamentos e mobilidrios. Outros aspectos também merecem a ateng@o do
empreendedor, como: a concepgdo arquitetdnica das instalagdes, o estudo do layout, o estudo
da fachada e a identificacdo dos veiculos e equipamentos complementares necessarios a

operacionalizag¢fo da empresa.

2.7 Localizagio

A defini¢do da localizagdo da empresa faz-se necessaria, pois a mesma “refere-se ao
local especifico escolhido para as instalagdes da empresa”. (CHIAVENATO, 1995, p. 77)

A escolha da localizagdio ¢ influenciada por diferentes fatores: proximidade com o
publico-alvo, facilidade de acesso, facilidade de estacionamento, custos, entre outros.

Ao estabelecer a localizag¢do do novo negdcio € importante buscar um local que dé o
maior lucro possivel no prazo de vida itil do empreendimento no local. (WOILER;
MATHIAS, 1985) Neste sentido Buarque (1984) afirma que a melhor localizagdo € aquela
que permita o aumento do empreendimento e reduza o custo necessario para a produggo,
atingindo assim os beneficios liquidos méximos.

Santos e Pereira (1995) destacam a importincia que a localiza¢&o assume no plano de
negocio e afirmam que esta, a localizagdo, envolve duas dimensdes: a macro € a
microlocalizagfio.

Estes autores destacam que € preciso levar em consideragdo, na definigdo da
localizagdo, os objetivos do empreendimento, os recursos financeiros disponiveis, o tipo de
servico prestado, a concorréncia, o potencial do mercado, as caracteristicas demograficas,

entre outros.
2.8 Aspectos juridico, legal e contébil

A primeira responsabilidade do empreendedor é definir o regime juridico que sua
empresa ird adotar. Segundo Chiavenato (1995, p. 37), “as empresas podem ser classificadas
em trés formas juridicas bésicas: a firma individual, a sociedade de pessoas e a sociedade
an6nima”.

A Firma individual é a empresa que possui apenas um proprietario. E normalmente
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Observando-se as estatisticas sobre as causas da mortalidade das pequenas
empresas, chega-se & conclusdo que um percentual razodvel de “mortes” se deve as
deficiéncias ou falha na administra¢do dos recursos financeiros ocorridos tanto no
momento em que ¢ tomada a decisdo de realizar o investimento de Capital exigido
para o inicio da atividade, bem como na hora de dimensionar o montante do Capital
de Giro, necessério para as opera¢des do dia-a-dia.

O estudo do aspecto financeiro no plano de negécio ird levantar os investimentos
iniciais necessdrios a abertura da empresa, bem como estimar receitas e custos, tendo em vista

o retorno e a rentabilidade do negdcio, o que permitira analisar se 0 mesmo € vidvel ou ndo.

2.9.1 Investimento inicial

Para que uma empresa possa funcionar ela precisa de capital, o qual constituira os
investimentos inicias necessarios para a abertura do negdcio. Dolabela (1999b) divide este
investimento em trés tipos distintos:

a) despesas pré-operacionais — sdio gastos efetuados antes da empresa comegar a
funcionar. Gastos com pesquisa de marketing, com registro da marca, com
honorarios, com publicidade, registro da empresa, sdo todas despesas pré-
operacionais;

b) investimentos fixos — s@io gastos referentes a aquisi¢@o e instalagio de maquinas e
equipamentos, obras e reformas, moveis e utensilios, veiculos, centrais telefonicas,
imoveis. Estes investimentos constituem o patriménio da empresa, podendo ser
convertidos em dinheiro; €

c) capital de giro inicial — s3o os gastos operacionais para dar inicio as atividades da
empresa, como aluguéis, saldrios, materiais. Posteriormente estes gastos s&o
cobertos pelas receitas.

Percebe-se entdio que a estimativa do investimento inicial é imprescindivel para

verificar a viabilidade do empreendimento.

Além da determinagio do investimento inicial necessirio para a abertura do
empreendimento é importante também calcular a depreciagio que estes investimentos
sofrerdo ao longo do tempo. Gongalves e Batista (1994, p. 278) definem a depreciagdo como
sendo “a diminui¢do do valor dos bens corpéreos que integram o ativo permanente, em

decorréncia de desgastes ou perda de utilidade pelo uso, agfo da natureza ou obsolescéncia”.
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As taxas anuais de depreciagdo sdo definidas pela Secretaria da Receita Federal ou
pela jurisprudéncia do Conselho de Contribui¢des, e obedecem os valores: 4% para edificios e
benfeitorias (25 anos de vida util - Portaria n® 417/76); 10% para moéveis e utensilios (10 anos
de vida qtil - Parecer normativo n°® 380/71); 10% para maquinas e equipamentos (10 anos de
vida util, conforme jurisprudéncia do Conselho de Contribuintes); 20% para veiculos de
passageiros e também de carga (5 anos de vida util Instrugdo Normativa n° 72/84); e 20%

para computadores e periféricos (5 anos de vida util - Instrugdo Normativa n® 72/84).

2.9.2 Custos fixos e variaveis

A determinagéo dos custos incorridos na operacionalizagdo da empresa, bem como a
diferenciag@o entre os custos fixos e varidveis se faz necessaria para a elaboragéo do estudo de
viabilidade.

Podem-se definir os custos fixos como sendo aqueles que ndo dependem do volume de

produgdo, eles sdo constantes e planos. Sdo exemplos destes custos aluguéis, seguros.

Sdao os valores monetirios pagos pelos recursos utilizados para manter o
funcionamento do negécio. S&o0 aqueles que ndo mantém proporcionalidade direta
com a quantidade produzida. Geralmente sfo custos gerados na 4rea de apoio da
empresa. (DOLABELA, 1999b, p. 232)

Ja os custos variaveis sdo aqueles que estdo diretamente relacionados com o volume
de produgdo, os materiais diretos sio um bom exemplo deste tipo de custo.

Para Dolabela (1999b, p. 230) os custos varidveis “sdo os valores monetarios pagos
para obter e utilizar recursos aplicados para produzir os produtos ou servigos. Eles mantém
proporcionalidade direta com a quantidade produzida. Se a produgdo aumenta os custos
varidveis aumentam”. Sendo assim é fundamental que a empresa conhega seus custos

variaveis.

2.9.3 Fluxo de caixa

A projecdo do fluxo de caixa da empresa é uma ferramenta importante para o seu
controle financeiro de curto prazo, ele “constitui o termdmetro do dia-a-dia da empresa, ou

seja, como a empresa esta comportando-se quanto aos recebimentos e aos pagamentos de suas
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operagdes”. (CHIAVENATO, 1995, p. 129) E um instrumento fundamental para o processo
de tomada de deciséo.

Ross, Westerfield e Jordan (2002, p. 64) afirmam que o fluxo de caixa “reflete o fato
de que a empresa gera caixa por meio de suas atividades, e o caixa € usado tanto para pagar

credores como para remunerar os proprietarios da empresa”.

O fluxo de caixa representa a evolugo das entradas e saidas de recursos financeiros
da empresa ao longo do tempo, de forma a visualizar, a cada momento, a
disponibilidade liquida do caixa e verificar se os desembolsos futuros poderdio ser
efetuados nas datas previstas. (SALIM, 2001, p. 115)

O monitoramento do fluxo de caixa é fundamental para que a empresa tenha

disponibilidades em caixa, para honrar seus compromissos, com credores e fornecedores.
2.9.4 Apuragio dos resultados

Para que o empreendedor possa verificar se¢ o seu investimento vale a pena, se ele ¢
rentavel, é preciso apurar os resultados projetados para um determinado periodo de operagdo.

Uma empresa s6 ¢ viavel se der lucro, o que ¢ determinado através de uma projegéo
das receitas e uma estimativa dos custos. Munido destas informag¢des o empreendedor ¢ capaz
de elaborar um demonstrativo de resultados do exercicio.

“A demonstragio do Resultado do Exercicio apresenta, de forma resumida, as
operagdes realizadas pela empresa, durante o exercicio social, demonstrados de forma a
destacar o resultado liquido do periodo”. (GONCALVES; BAPTISTA, 1994, p. 317)

2.9.5 Ponto de equilibrio operacional

O célculo do ponto de equilibrio operacional da empresa € fundamental para a
verificagdo de sua viabilidade. Afinal o ponto de equilibrio operacional “corresponde a
quantidade minima a ser produzida e vendida, em certo periodo, para que se possa cobrir
todos os custos operacionais”. (SOUZA; CLEMENTE, 1998, p. 185)

Desta forma pode-se afirmar que (DOLABELA, 1999b, p. 239):

O ponto de equilibrio corresponde ao nivel de faturamento para que a empresa possa
cobrir, exatarmente, os seus custos, ou seja, atingir um lucro operacional igual a zero.
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Acima do ponto de equilibrio, a empresa terd lucro e, abaixo dele, incorrerd em
prejuizo.

O célculo do ponto de equilibrio operacional é realizado através da seguinte férmula:

PONTO DE EQUILIBRIO = Custo fixo
Margem de contribuigéo

A margem de contribui¢dio retrata o valor restante, apds reduzirem-se os custos e
impostos do produto sobre a receita. “Mede o quanto este valor “contribui” para cobrir os
custos fixos”. (DOLABELA, 1999b, p. 232) E obtida através da diferenga entre as receitas e

os custos varidveis.
2.9.6 Retorno sobre o investimento

O retorno sobre o investimento ¢ o ultimo aspecto constituinte da andlise financeira do
novo empreendimento. Serve para determinar o prazo e a taxa de retorno sobre o investimento

aplicado, bem como sua rentabilidade.
2.9.6.1 Taxa de retorno sobre o investimento

Este é um instrumento da analise financeira que serve para determinar a taxa de
retorno sobre o investimento realizado. Para o célculo desta taxa Gitman (1997) sugere a
formula:

TAXA DE RETORNO = Lucro Liguido Mensal
Investimento Inicial Total

2.9.6.2 Prazo de retorno sobre o investimento

Este instrumento procura medir o tempo necessirio para a recuperagdo do
investimento. Ross, Westerfield e Jordan (2002, p. 218) definem este prazo como sendo o
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3 METODOLOGIA

A metodologia de um trabalho de pesquisa evidencia-se através da definigdio de
diferentes varidveis que interferem na mesma, sendo assim, este capitulo envolvera todas as

varidveis existentes neste estudo.

3.1 Caracterizagiio da besquisa

A presente pesquisa apresenta caracteristicas e objetivos de natureza exploratéria e
descritiva. Por tratar-se de um plano de negdcio os aspectos nio estdo claros e definidos,
precisando ainda ser explorados. A pesquisa exploratoria ocorre quando “ha pouco
conhecimento acumulado e sistematizado. Por sua natureza de sondagem nio comporta
hip6teses”, as quais podem, porém, surgir durante a pesquisa ou ao final da mesma.
(VERGARA, 1997, p. 45)

A pesquisa ¢ do tipo descritiva, pois objetiva identificar especificamente a viabilidade
de implantacdo de um novo empreendimento. Segundo Mattar (1999) este tipo de pesquisa é
caracterizado por expor o fendmeno em estudo, com o propésito imediato de ganhar maior
conhecimento sobre o tema, desenvolvendo posteriormente questdes a serem estudadas. A
pesquisa descritiva “expde caracteristicas de determinada populagio ou de determinado
fendmeno”. (VERGARA, 1997, p. 45).

No que se refere ao escopo da pesquisa, utilizou-se um estudo de caso, que se
caracteriza por ser profundo, porém pouco amplo, pois busca “conhecer profundamente
apenas um ou poucos elementos da populagio sobre um grande niimero de aspectos e suas
inter-relages” (MATTAR, 1999, p. 78). Chizzotti (2001, p. 102) afirma que o estudo de caso
€ uma caracterizagdo de pesquisas que “coletam e registram dados de um caso particular [...}
objetivando tomar decisdes a seu respeito ou propor uma agéo transformadora”. Desta forma
buscou-se uma analise detalhada do novo empreendimento e de todos os aspectos que o

envolverio.
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3.2 Fases de elaboracio da pesquisa

O estudo desenvolveu-se em trés fases distintas: a sele¢do e delimitagdo do caso, o
trabalho de campo (visa reunir e organizar um conjunto de informagées) e, por fim, a
organizagdo e redagdo do relatorio final.

A primeira fase da pesquisa, delimitagdo e sele¢do do caso, resultou na opg¢io por
elaborar um plano de negécio para a implantagdo de uma creche de cdes na regido
metropolitana de Florianépolis, o qual aborda aspectos operacionais, mercadologicos e
financeiros do novo negdcio.

O trabalho de campo utilizou como fonte primaria de dados a comunicagio, que
segundo Mattar (1999) tem como principal caracteristica & obteng¢do dos dados através da
declaragdo do proprio respondente. A coleta de dados deu-se através da utilizagdo de
questionarios e entrevistas, bem como de levantamentos bibliograficos.

O questiondrio “consiste em um conjunto de questdes pré-elaboradas, sistematica e
seqiiencialmente dispostas em itens que constituem o tema da pesquisa” (CHIZZOTTI, 2001,
p- 55), no qual o proprio respondente 1€ as perguntas e as responde diretamente no
instrumento de pesquisa, dispensando a presenga do entrevistador/pesquisador.

A entrevista caracteriza-se pelo encontro entre duas pessoas, onde uma delas objetiva
a obtengdo de informagdes. Percebe-se entdo que a caracteristica fundamental € a presenga
fisica

A obtengdo de dados neste estudo também ocorreu através de uma pesquisa
bibliografica, a qual qualifica-se como sendo os dados secundarios. A caracteristica basica da
pesquisa bibliografica é que ela é um estudo desenvolvido com base em materiais publicados
e que sdo de livre acesso. Tem por finalidade colocar o pesquisador em contato direto com
tudo o que foi escrito, dito ou filmado sobre o assunto em estudo. (LAKATOS; MARCONI,
1997).

3.3 Plano de coleta

O questionario foi apresentado de forma estruturada e ndo disfargada, tendo como
objetivo a identificagio do perfil e do comportamento do publico-alvo, bem como da

aceitagdo do empreendimento.
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O questionario foi dividido em trés grupos distintos de perguntas: as descritivas, que
tinham por objetivo tragar o perfil sdcio-econdmico dos entrevistados, englobando as questdes
1, 2, 3, 17, 18, 19, 20 e 21 do questiondrio; as comportamentais, que tinham por objetivo
tragar 0 comportamento dos entrevistados em relagdo a seus animais de estimagio,
englobando as questGes de 4 a 12; e as de avaliagdo, que tinham por objetivo verificar a
aceitagcdo do empreendimento pelos entrevistados, englobando as questdes de 13 a 16.

Sendo assim, o publico-alvo do questionirio foram consumidores potenciais do
servigo. Os questiondrios foram aplicados de forma aleatéria, individual e pessoal, para que se
pudessem atender eventuais duvidas dos entrevistados. A pesquisa teve como populagio os
moradores dos bairros do continente de Florianépolis.

Para a coleta de dados optou-se pelo processo de amostragem, com o objetivo de
economizar tempo e alcangar rapidez na obtengdo de resultados. A amostragem pressupde que
“a coleta de dados em alguns elementos da populagdo e sua anilise podem proporcionar
relevantes informagGes de toda a populagdao” (MATTAR, 1999, p. 262). Pode-se caracterizar
a amostragem como sendo de natureza ndo probabilistica, pois a selegdo dos elementos que
compdem a amostra baseou-se no julgamento do entrevistador, cabe salientar que os dados
coletados nas amostras ndo probabilisticas ndo podem ser generalizados para toda a
populagdo. (MATTAR, 1999) Para a delimitagdo do tamanho da amostra utilizou-se a tabela

de amostras minimas, dos autores Rea e Parker:

Tabela 1 — Amostras Minimas

Tamanhos de amostra
Tamanho da
populagéo Nivel de;g;nﬁ anga de Nivel de confian¢a de 99%

+-3% 5% 10% 3% 5% 10%

500 250 218 81 250 250 125
1.000 500 278 88 500 399 143
1.500 624 306 91 750 460 150
2.000 696 323 92 959 498 154
3.000 788 341 94 1.142 544 158
5.000 880 357 95 1.347 586 161
10.000 965 370 96 1.556 622 164
20.000 1.014 377 96 1.687 642 165
50.000 1.045 382 96 1.777 655 166
100.000 1.058 383 96 1.809 659 166

Fonte: Rea e Parker (2002, p. 130)
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Considerando que a populacéo dos bairros do continente da cidade de Florianopolis,
gira em torno de 71.860 habitantes (PREFEITURA MUNICIPAL DE FLORIANOPOLIS,
2004), adotou-se a amostra de 96 pessoas, com nivel de confiabilidade de 95% e margem de
erro de 10%.

Para a aplicagdo dos questionarios foram selecionados quatro pontos estratégicos, de
circulagdo de pessoas que possuem cies, sdo eles: Parque Coqueiros; Praga do Balnedrio do
Estreito; em frente ao Pet Shop Empério do animal (em Coqueiros); € em frente & Clinica
Veterinaria Lovely Dog (no Estreito). Ao passarem por estes pontos as pessoas eram
abordadas educadamente, para verificar a possibilidade de responderem o questiondrio. Como
a pesquisa envolveu pessoas que trafegavam por um determinado local pode-se classificar a
amostra como sendo proporcional por trafego.

Com relagdo as entrevistas, estas foram realizadas de maneira nio-estruturada. As
perguntas foram surgindo no decorrer da entrevista, foram entrevistados funcionarios dos dois
concorrentes diretos do empreendimento, ou seja, aqueles que prestam o servigo de
hospedagem de forma diferenciada. Em relagio aos concorrentes indiretos optou-se por um
levantamento feito através da Listel, onde foram identificados 27 estabelecimentos existentes,
em fun¢io do nimero excessivo de concorrentes, optou-se por entrevistas por meio do
telefone, a qual apresenta varias vantagens, dentre as quais pode-se destacar: a coleta rapida
dos dados, o custo inferior €, principalmente, a facilidade de acesso em grande escala (REA;
PARKER, 2002). A coleta de dados em relagio aos fornecedores do empreendimento deu-se
através de pesquisa por telefone, pesquisa na rede mundial de computadores € visitas a
possiveis fornecedores, como lojas de decoragéo, de eletrodomésticos.

A coleta de dados bibliograficos centralizou-se em estudos e teorias voltados a
implantagio de novos empreendimentos, ao plano de negécio. A analise documental também
foi utilizada para o levantamento de dados secundairios, recorreu-se a organizagles que
fomentam o desenvolvimento de novos empreendimentos, como o Sebrae, assim como
associagdes que regulamentam e registram a abertura de novas empresas, como a Junta
Comercial, a Secretaria da Fazenda, a Vigilancia Sanitiria, a Prefeitura Municipal de

Floriandpolis.
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3.4 Pré-teste

Apos a formulagdo do questionario utilizou-se o pré-teste, etapa na qual o instrumento
de coleta de dados € testado para saber como este se comporta numa situagio real (MATTAR,
1999), com o objetivo de aprimorar o questionario de forma a atender os quesitos e garantir
que sua aplicagdo e tabulag@o ocorram sem problemas.

Segundo Mattar (1999) através do pré-teste corrigem-se possiveis falhas existentes
quanto aos termos utilizados nas perguntas; se o entendimento das mesmas esta claro como
deveria ser; se as op¢des de respostas nas perguntas fechadas estio completas; se a seqii€ncia
das perguntas esta correta; se n3o ha obje¢des na obtengdo das respostas; se a forma de
apresentar a pergunta ndo esta causando viés. Enfim, o pré-teste ¢ uma excelente ferramenta
para se conseguir um instrumento de coleta de dados claro e preciso e que atenda as
necessidades e objetivos da pesquisa. Apés a realizagdo do pré-teste reformulou-se o
questiondrio para entdo aplicé-lo junto ao publico-alvo.

O pré-teste do questiondrio foi realizado com um administrador de empresas, dois
professores do curso de administrag@io e um licenciado em letras portugués/ inglés.

As questdes 1, 3, 4, 7, 8, 10, 16, 17 ¢ 19 ndo sofreram alteragdes em relagido ao
contetudo, apenas foram redistribuidas no questionario.

A questdo 2 sofreu alteragdo em relag&o a distribui¢@o das faixas etdrias; as questdes 5,
11 e 14 sofreram diminui¢do no numero de alternativas, elas foram resumidas; a questio 6
apresentou alteragdes em relagdo a forma de apresenta¢@o; nas questdes 9, 13 e 20 foram
inseridos parénteses, para indicar a possibilidade de mais de uma resposta; foram
acrescentadas nas questdes 12 e 15 mais alternativas; o enunciado da questio 18 foi
complementado; e a questdo 21 foi desmembrada em seis alternativas. O questionario final,
bem como o questionario antes do pré-teste séo apresentados nos apéndices A e B.

Todo o questionario foi elaborado com questdes fechadas, na qual os respondentes
optam por uma entre diferentes opgdes pré-determinadas de repostas. As respostas fechadas
podem ser dicotdmicas (apresentam apenas duas opgdes), de escolha miltipla (onde os
respondentes optam por uma unica op¢do dentre um niimero limitado de op¢des) ou com
respostas em escalas. As questdes 13, 15 e 17 do questionario sdo dicotdmicas, as questdes 1,
2,3,5,6,7,9,10, 11, 12, 16, 18, 19, 20 e 21 sdo de multipla escolha e as questdes 4, 8 ¢ 14

sdo em escalas.



3.5 Plano de andlise

A andlise dos dados coletados apresenta-se de duas formas distintas, em relagéio aos
dados dos clientes, coletados através do questiondrio, estes sfio de natureza qualitativa e
resultaram em andlises estatisticas, gerando distribuig¢éo de freqiiéncias em tabelas e gréficos.

J4 os dados referentes aos concorrentes e fornecedores, coletados através de
entrevistas € pesquisas, sfo de natureza qualitativa, a qual procura determinar a presenga ou
nio de determinado elemento na populagfio estudada.

A coleta de dados seja primaria ou secundiria, objetivou uma anélise acerca do
mercado consumidor, concorrente e fornecedor, sem deixar de lado, a anélise das ameagas e
oportunidades do novo empreendimento. Outros aspectos que foram tratados e estudados na
presente pesquisa referem-se a aspectos juridico-legais, administrativos, técnicos, ambientais
e financeiros.

A elaboragdo deste plano de negdcio teve como finalidade a produgdo de um
prognostico, o qual estabelece a missdo, a visio, o objetivo, as estratégias mercadolégicas,
entre outros pardmetros do empreendimento.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DO NEGOCIO

O presente capitulo refere-se a todos os aspectos que envolvem a abertura e
implantagio do novo empreendimento, o qual caracteriza-se como a prestagéo de servigos no
setor de animais de estimagfio, mais especificamente de cées.

Ao longo deste capitulo abordam-se diferentes varidveis que influenciam a
operacionalizagio, bem como a implantagio do negdcio, como o seu planejamento, a analise
do ambiente em que estard inserido, a sua estratégia de marketing, os aspectos

administrativos, a analise técnica operacional, e, por fim a anélise financeira.
4.1 Planejamento do negdécio

Ao cogitar a hipétese de abrir um novo negocio é fundamental que o empreendedor,
primeiramente, planeje suas agSes detalhadamente, através da elaboragdo de um plano de
negocio.

O plano de negécio permite ao empreendedor investigar € analisar todas as facetas do
novo negocio, possibilitando assim, uma avaliagio mais concreta acerca do potencial ¢ da
viabilidade ou ndo da implantagio do empreendimento. “O plano de negécio representa uma
oportunidade tinica para o futuro empreendedor pensar ¢ analisar todas as facetas do novo
negocio”. (DEGEN, 1989, p. 178) Desta forma, justifica-se a importdncia dos conceitos que

serdo desenvolvidos a seguir.
4.1.1 Defini¢éo do negécio

O empreendimento que se propde € uma creche de cées, tendo como nome fantasia
Dog’s Garden. A atividade principal do negécio serd a prestagdo de servigos relacionados a
hospedagem, educagio e entretenimento de cées de todas as idades, desta forma a empresa
enquadra-se no setor tercidrio da economia.

A creche caracteriza-se como sendo um local onde os animais s@o deixados durante o
dia para poderem exercitar-se, tanto fisico quanto socialmente, enquanto seus proprietérios
ausentam-se de casa, evitando assim que o c3o passe a maior parte do dia sozinho,

melhorando desta forma sua qualidade de vida. Durante o dia o animal terd uma rotina de
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atividades que podem variar desde a recreagdo junto a outros animais até aulas de
adestramento.

A Dog’s Garden oferecera varios servigos relacionados ao bem estar da céo, dentre os
quais podem-se destacar o servi¢o de hospedagem, educacdo e entretenimento canino.

A creche pretende também solucionar os inconvenientes de pessoas que queiram
ausentar-se por um periodo maior, porém ndo tem com quem deixar seu animal de estimag&o,
sendo assim oferecer-se-a também o servi¢o de hospedagem longa.

O empreendimento serd criado com o intuito de atender a um setor que nfio para de

crescer e diversificar-se a cada dia.

4.1.2 Misséo

Ao abrir uma empresa é fundamental que se defina e se tenha bem claro qual € a sua
missdo, ou seja, 0 proposito de sua existéncia, o que pretende realizar junto ao mercado. A
defini¢8io da missdo mostra quais os objetivos e as metas da empresa, sendo assim elaborou-se
a seguinte missdo para a Dog’s Garden:

“Oferecer servicos de hospedagem, educagiio e entretenimento para cies com alto
padrio de qualidade, atendendo o cliente de forma personalizada, com grande

confiabilidade e segurancga, visando o seu bem-estar”.

4.1.3 Visdo

Da mesma forma que a elaboragdo da missfio da empresa ¢ importante para 0 seu
sucesso, a definicdo de uma visdo também se faz necessaria, afinal é preciso delimitar a
posi¢do que a empresa pretende ocupar a longo prazo.

“Ser a melhor ¢ mais conhecida prestadora de servigos relacionados a

hospedagem, educagio e entretenimento de cies do estado de Santa Catarina”.
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4.2 Anilise ambiental

A analise ambiental consiste na anilise das for¢as que influenciario o novo
empreendimento. Estas forg¢as sdo divididas em duas categorias o macroambiente € o

microambiente, os quais serdo analisados a seguir.

4.2.1 Macroambiente

E de extrema importincia que, ao abrir um novo negdcio, o empreendedor conhega o
macroambiente em que a empresa ird atuar. Os aspectos tecnoldgicos, politicos-legais,

econdmicos e sociais compdem o macroambiente.

4.2.1.2 Ambiente tecnoldgico

Dentre as viarias influéncias sofridas por um empreendimento a tecnologica €, sem
duvida, uma das mais dindmicas, visto que apresenta constantes mudangas e inovagdes. Para
alcangar o sucesso com 0 novo negdcio € importante que o empreendedor atenha-se a todos os
avangos tecnoldgicos existentes, visando sempre manter um diferencial competitivo em
relagdo a seus concorrentes.

No que se refere a criagdo de uma creche de cées, ao se analisar o setor, percebem-se
algumas tecnologias que podem trazer diferencia¢@io e vantagem competitiva ao negécio,
como a utilizagdo de cameras que monitorem os animais durante toda a sua estadia na creche,
para que seus donos possam acompanhé-los e verificar como se da a rotina didria do animal.
Outra tecnologia que deve ser utilizada no empreendimento ¢ uma ferramenta de
comunicagdo direta entre a creche e seus clientes, os donos de cées que utilizam o servigo,
para que haja uma forte interagfo entre os envolvidos proporcionando um bem-estar cada vez
maior ao animal.

Podem-se ainda utilizar comedouros € bebedouros automaticos, encontrados no
mercado, que auxiliam no balanceamento das refei¢des e garantem a dgua fresca ao animal
durante todo o dia.

Além de tecnologias voltadas a operacionalizagdo da empresa também, existem

inimeras tecnologias que facilitam e otimizam a gestdo da empresa, no que tange os aspectos
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organizacionais, sdo softwares de gestio que permitam a armazenagem de dados, seus
cruzamentos € auxiliam a tomada de decisdo. Dentre os softwares existentes no mercado
pode-se citar o CIAF Professional que proporciona um controle integrado administrativo e
financeiro, € o Henning automagdo comercial que permite o controle de estoque, contas a

pagar/ receber, clientes, fornecedores, vendedores.
4.2.1.2 Ambiente politico-legal

Um outro fator importante que deve ser analisado pelo empreendedor ¢ o ambiente
politico-legal. E imprescindivel que ao entrar no mercado conhega-se todas as leis que regem
a atividade, bem como os 6rgdos envolvidos no setor.

Ao abrir uma empresa ¢ importante também se ater a incidéncia de impostos na regido
aonde a empresa ira se estabelecer, buscando a alternativa mais satisfatéria. E relevante
também observar todas as normas impostas pelo Cédigo de Defesa do Consumidor, buscando
atingi-los para melhor satisfazer e atender as necessidades do cliente.

Sabe-se que na criagdo de uma creche de cdes vérias séo as variaveis politicas e legais
que a envolvem, sendo assim estes aspectos serdo mais profundamente analisados no item 4.6

do presente trabalho.
4.2.1.3 Ambiente econémico

Um dos mais importantes aspectos para uma empresa ¢ o ambiente econémico.
Segundo Kwasnicka (1995), os fatores economicos afetam as fontes de recursos para a
empresa (tais como recursos financeiros e materiais) € o mercado consumidor (através do
aumento da renda per capita ou da melhor distribuicio da renda individual; nivel de
desemprego). Assim justifica-se a importincia de se analisar os aspectos econémicos antes da
abertura de um novo empreendimento.

Ao planejar a implantagdo de um novo negécio, o empreendedor deve ter ci€ncia de
todas as varidveis econémicas que o afetario, como a estagnagio econémica que gera um
aumento de desemprego; as taxas de inflagdo que, quando muito elevadas ocasiona uma
queda no poder aquisitivo da populagdo; entre outras. Sendo assim € importante analisar o

panorama econdémico brasileiro.
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Nosso pais vem enfrentando, a 25 anos, tempos anormais, de alto endividamento
externo € interno, estagnag@o econdmica crdnica e niveis crescentes de desemprego e
inseguranga. (BRESSER PEREIRA, 2004a) Este periodo de regressdo e estagnagdo aumentou
o nimero de pobres, 0 desemprego, a miséria, a exclusdo etc. (RADIOBRAS, 2004)

O aprofundamento da crise econdmica vem gerando impactos de desemprego, néo
apenas na massa trabalhadora (maior vitima), como também na classe média. “Uma parcela
significativa da classe média esta sendo rebaixada para os niveis inferiores da sociedade"
(SUGIMOTO, 2004)

Depois de mais de uma década de estagnag@o econdmica, os 16,1% rebaixados para
a camada de massa trabalhadora saltaram para 25% (9,9 milhdes de um total de 39,8
milhdes) em 2002, salto mais expressivo ainda na camada infima, dos 5,8% para 14% (5,5
milhdes). "Somando os dois indices, fomos de 22% para 39% de pessoas em familias que
ndo podem mais sustentar nem o padrdo de vida de classe média baixa", sendo assim a
estagnagdo econdmica é a razéio maior dos problemas brasileiros. (SUGIMOTO, 2004)

A divida externa levou os paises endividados, como o Brasil, ndo apenas a transferir
recursos reais para o exterior, mas também a crise fiscal, resultando na inflagdo. (BRESSER
PEREIRA, 2004b)

Atualmente a inflagdo estd na casa dos 7%, bem inferior a expectativa ja sentida de
40%. Porém tivemos que pagar um preco alto para o combate a inflagdio, o crescimento
mediocre, o aumento do desemprego, a baixa da participag@o dos saldrios na renda nacional.
(RADIOBRAS, 2004)

Ao analisar esta situagdo econdmica percebe-se o grande desafio de se abrir um novo
empreendimento atualmente, por esta razio ao abri-lo faz-se necessario a criagdo de uma forte

estratégia de implantagéo.

4.2.1.4 Ambiente social

Todas as empresas estdo inseridas em um meio social, onde estabelecem suas relagdes
e interagem. Pode-se caracterizar o ambiente social como sendo aquele formado pela
demografia e pela cultura vigente.

Através da andlise demografica pode-se delimitar quem serdo os futuros clientes do

novo negocio. Embora a anilise econdmica do pais tenha sido desestimulante a criagdo de
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novos empreendimentos, a anlise demografica da regido onde se pretende atuar mostra-se
bastante otimista.

Ao analisar a populagdo da regido de Floriandpolis percebem-se grandes
oportunidades de negécio “a mudanga de perfil dos moradores gerou oportunidades de
negocio” (MARCELO, 2004, p. 04). A cidade ocupa o quarto lugar no ranking nacional no
que se refere a renda média familiar mensal, que chega a R$ 1.958,00, Florianépolis
concentra cerca de 51,3% de sua populagdo nas classes A e B.

Estes dados favoraveis devem-se, principalmente, a migragdo de popula¢des com alto
poder aquisitivo para a cidade. “A cidade recebe novos moradores, em geral pessoas de alto
poder aquisitivo e também dispostas a gastar”. (MARCELO, 2004, p. 04)

Como se pode perceber, as mudangas demograficas ocorridas na capital trouxeram
grandes oportunidades de negdcios, pode-se deduzir que estas oportunidades também se
estendem ao setor de animais de estimag#o, os quais estdo cada vez mais presentes na vida das
pessoas, principalmente daqueles que ocupam as classes A e B da sociedade, o que se reflete
em fungfo de outro aspecto do ambiente social, a cultura.

No Brasil os animais de estimacfo, especialmente os cdes, sdo vistos como parte
integrante das familias, ndo como meros “segurancas”, sendo assim s@o alvos de cuidados
especiais. Esta perspectiva em relag3o ao animal pode ser considerada um aspecto cultural,
afinal em outras culturas este comportamento ndo € predominante, fato que pode ser
comprovado pelo consumo de carne canina em paises ocidentais (BERNARDO, 2004).

4.2.2 Microambiente

Apés a andlise do macroambiente da empresa € importante que também se faga a
analise de seu microambiente, que se caracteriza como sendo as forgas que atuam no mercado
em que a empresa ird atuar.

A anélise do microambiente é conhecida como analise de mercado e envolve o setor,
os concorrentes, os fornecedores e os clientes da empresa. Para encerrar a anélise de mercado

sera realizada a identificagdo das oportunidades e ameacgas do mercado.
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4.2.2.1 Setor

O setor de animais de estimag¢do vem crescendo a cada dia em todo o mundo.
Atualmente o Brasil ocupa a posi¢io de segundo maior mercado do mundo no setor, chegando
a faturar R$ 14 bilhdes anuais. (SEBRAE) "O mundo dos animais domésticos deixou de ser
uma simples mania para se transformar num mercado com forte potencial de crescimento e
muito importante para a economia brasileira" (GRISI apud LIMA, 2004)

O primeiro segmento a despontar neste setor foi a industria alimenticia, seguida pela
indiastria de produtos e servigos de luxo. Segundo Simdes (2002) o segmento de artigos
sofisticados movimenta cerca de R$ 4,2 bilhdes ao ano, apresentando um crescimento de 15%
aa..

Pesquisas do Ibope demonstram que 59% da populagdo brasileira possui algum animal
de estimagdo, dentre os quais os preferidos sdo os cdes, que se fazem presentes em 44% das
casas que possuem animais. (VIEIRA, 2001) Estima-se que o mimero de cdes de estimagdo,
no Brasil, chega a 28 milhdes.

Existem diferentes fatores que levam as pessoas a adquirirem animais de estimag¢éo,
como: o envelhecimento da populagio, que leva a busca de companhia nos animais de
estimagdio; a possibilidade de controle da natalidade, fendmeno da sociedade moderna que
leva as pessoas a transferirem o amor que dedicariam aos filhos aos animais de estimag&o; o
aumento da violéncia, que leva as pessoas a buscarem os animais de estimag¢do como forma
de seguranga.

A recomendacdo médica também é fator que estimula a presen¢a de animais na vida
das pessoas, afinal a medicina moderna vem descobrindo o poder dos animais em detectar,
tratar e curar doengas. A dependéncia dos pacientes por remédios, médicos e familiares
diminui consideravelmente na companhia de um animal de estimagdo. (BECKER, 2003)

Todos estes fatores levam os animais de estimagfio a manterem uma relagio, cada vez
mais préxima de seus donos, eles passam a assumir um papel importante nas familias, o que
gera cuidados maiores a cada dia com os animais.

Respondendo a esta demanda, surgiram, nos tltimos anos, inumeros produtos e
servigos voltados a este mercado.

Atualmente, o Brasil, possui diversas empresas voltadas exclusivamente a animais.

Existem clinicas veterinarias, pet-shops e, até, mega-petstore que oferecem os produtos e
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servigos mais variados possiveis, como: roupas sob medida feitas com os mais diferentes
tecidos e para as mais diversas ocasifes; joias exclusivas; coleiras; gravatas; sapatos;
perfumes com esséncias importadas; xampus para os diversos tipos de pelagem; escovas e
pastas de dente com sabor salméo; toalhas descartaveis; éculos escuros; chocolate importado;
colete salva-vidas; mordedores em forma de hambiurguer e batatas fritas; remédios
homeopéticos; massagens; banhos de 6furo; entre outros.

As clinicas veterinarias estdo se especializando em diferentes areas como a
odontoldgica, a oftalmologica, psicologia, fisioterapia, UTI neonatal. Além destas empresas,
mais tradicionais, existem ainda: padarias especializadas, hotel fazenda, Spa, creche.
Destacam-se também os servigos de dog-sitter e txi-dog.

Percebendo o potencial do mercado de animais de estimagdo, até grandes lojas,
especializadas na comercializag¢io de artigos femininos, como a Daslu, a Louis Vuitton e a
Christian Dior investiram no setor (CARUSO; RODRIGUES, 2004).

Observa-se, assim, que o setor de animais de estimagfo estd em crescente ascensdo e

caracteriza-se como altamente competitivo e diversificado.

4.2.2.2 Concorrentes

A andlise da concorréncia é um aspecto fundamental antes da abertura do novo
empreendimento, afinal € preciso conhecer os concorrentes para, entdo definir estratégias e
formas de alcangar vantagens competitivas.

Ao analisar o setor de animais de estimagdo percebe-se que ¢ um mercado muito
competitivo, os especialistas acreditam que para se manter no mercado a empresa precisa usar
a criatividade, ter sempre novidades e qualidade nos servigos.

Para a andlise da concorréncia da Dog’s Garden optou-se por analisar os concorrentes
do servigco de banho e tosa, de hospedagem e de educag@o separadamente. Em relagdo ao
servigo de banho e tosa o universo de anilise limitou-se ao continente, onde a empresa sera
instalada, j& os outros servigos tiverem como universo a regido da grande Floriandpolis.

Ao analisar a concorréncia no servico de banho e tosa encontraram-se os seguintes
estabelecimentos:

a) Clinica Veterindria Lovely Dog;

b) Clinica Veterinaria Pet House;



53

c¢) Clinica Veterinaria Quatro Patas;

d) Pet ShopJ. Alves;

e) SOS Animais Clinica Veterinéria;

f) Amigo dos Bichos;

g) Clinica Zoo Veterinaria;

h) Pet Shop Caozinho da Guarda;

i) Clinica Veterindria Jardim Atlantico;

j) Casa do Cdo;

k) Agropecuaria e Clinica Veteriniria Vida Animal;

1) Super Pet Show;

m) Boutique dos animais;

n) Empério animal; e

o) Cdo e gato agropet shop.

De acordo com a pesquisa realizada verificou-se que os servigos de banho e tosa
variam de RS 28,00 a R$ 55,00 de acordo com a raga e o tamanho do animal, por outro lado
s6 o servigo de banho varia de R$ 15,00 a R$ 30,00, variando com a raga e o tamanho do
animal.

Ao analisar a concorréncia no servigo de hospedagem longa, aquela onde o animal
passa o dia e a noite no estabelecimento, pode-se dividir a concorréncia em duas categorias, a
indireta e a direta. A concorréncia indireta é feita por aqueles estabelecimentos que oferecem
hospedagem, porém os animais passam a maior parte do tempo presos, por outro lado a
concorréncia direta é formada por aqueles que oferecem espacos amplos para os animais
ficarem soltos, apresentando caracteristicas muito semelhantes a Dog’s Garden.

Em relagdo a concorréncia indireta identificaram-se os seguintes estabelecimentos:

a) Clinica Veterinaria Lovely Dog;

b) Pet Mania;

c) Pet’s Veterinaria;

d) Clinica Veterinaria Pet House;

e) Clinica Veterinaria Pet Sul;

f) Clinica Veterinaria Quatro Patas;

g) Clinica Veterinaria Santa Ménica;

h) Clinica Veterinaria Saint Germain;
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i) Clinica Veteriniria da Lapa;

j) Dogmed Clinica Veterinaria;

k) Clinica Veteriniria Amigo Fiel;

1) Duro de Roer;

m) Pronto Vet Clinica Veterinaria;

n) SOS Animais Clinica Veterinaria;

o) Med Cido Veterindria;

p) Mamona Pet Shop;

q) Pet Shop Mamae Gansa;

r) Amigo dos Bichos;

s) Clinica Z6o Veterindria;

t) Pet Shop Cdozinho da Guarda;

u) Clinica Veterindria Cani Gatti;

v) Clinica Veterinaria Green Cross;

w) Ciofianga Centro de Adestramento;

x) Casa do Cio;

y) Canil Hotel Escola Von Der Socker;

z) Happy Dog Escola e Hotel para Caes; e

aa) Agropecudria e Clinica Veterinaria Vida Animal.

A caracteristica principal destes concorrentes € que todos oferecem o servigo de forma
semelhante, nfio apresentando nenhum diferencial, durante a hospedagem, os animais passam
a maior parte do dia presos. Os pregos variam de R$ 10,00 a R$ 47,00 a didria dependendo da
raga e do tamanho do animal.

Em relagdio aos concorrentes diretos da hospedagem longa identificaram-se dois
estabelecimentos, ambos localizados na parte da ilha, um na Barra da Lagoa e o outro em
Ratones, sio eles:

a) Billy e Toffy Resort; e

b) Educagiio Canil Hotel Escola.

A Billy e Toffy Resort oferece aos clientes uma equipe especializada, musica
ambiente, solario, deck de frente para a Lagoa, suites individuais, suites socializadas, cimeras
que monitoram os cles durante todo o dia, com transmissdo via internet aos donos. A

hospedagem longa custa R$ 75,00, a didria inclui banho e petiscos para os animais, ja a
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que as compras forem necessdrias serd realizada uma pesquisa para verificar qual dos dois
fornecedores apresenta os melhores pregos, condi¢des de pagamento e as melhores relagSes
custo-beneficio.

Em relacdo aos fornecedores de equipamentos, maquindrio ¢ mobilidrio fez-se um
levantamento detalhado de pregos, buscando os produtos que melhor atendam as necessidades
da empresa, ao custo mais baixo possivel.

4.2.2.4 Clientes

Os clientes da Dog’s Garden séo pessoas que possuam animais de estimag3o, mais
especificamente cfies, que buscam a tranqtiilidade ¢ o bem-estar de seus animais sempre que
estdo ausentes.

Para conhecer melhor os clienteés potenciais do empreendimento realizou-se uma
pesquisa de mercado. A pesquisa buscou identificar o perfil dos clientes, 0 comportamento
dos consumidores ¢ a aceitago dos servigos.

As questdes iniciam-se a partir do perfil dos clientes, passando em seguida para seus
héibitos e comportamentos e encerrando-se com as questdes referentes 4 aceitabilidade dos

servicos a serem prestados.
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A anilise das questdes de avaliagdo do empreendimento demonstra que, o mesmo,
possui uma grande aceitabilidade junto aos clientes potenciais.

Apés a tabulagio de todo o questiondrio, fez-se o cruzamento dos entrevistados que
utilizariam os servi¢os da empresa com todas as outras questdes, para assim tragar um perfil
dos clientes da Dog’s Garden, como a rejei¢do ao servigo foi minima, de apenas 9%,
percebeu-se que o perfil dos clientes potenciais € o mesmo que o dos entrevistados. Assim
sendo a maioria dos clientes sdo: mulheres, jovens, solteiras, com renda familiar mensal
superior a R$ 4.000,00, com nivel superior completo, possuem um céo e moram em casa com

quintal, etc.
4.2.3 Oportunidades e ameagas

Apos a andlise do ambiente externo da empresa, tanto do macro quanto do
microambiente, ¢ possivel delimitar as oportunidades e ameagas do setor em que o
empreendimento estara inserido.

Dentre as oportunidades de mercado identificadas pode-se citar:

a) crescimento do setor;

b) numero crescente de animais de estimag¢3o que vivem em apartamentos;

c¢) falta de conhecimento, dos concorrentes, na area administrativa;

d) migragdo de populagdo de alta renda para a cidade; e

e) falta, por parte da concorréncia, de uma publicidade focada para este mercado.

O crescimento no setor de animais de estimagdo ¢ constatado através de varias
reportagens especializadas, tanto em animais quanto em negdcios e ¢ refletido nos nimeros
que crescem a cada dia neste segmento.

O crescimento acelerado das cidades acarretou na sua verticalizago, levando grande
parte da populagdo a viver em apartamentos. (VIEIRA, 2001) Em conseqiiéncia disto o
nimero de cdes que vivem em apartamentos também aumentou, o que leva a uma
preocupagio acerca de seu bem-estar e satide fisica e emocional, por parte de seus donos.
Afinal os cdes ndo t€m espago livre para brincar, correr e gastar suas energias, fato que gera
oportunidades para empreendimentos que possam proporcionar-lhes estas atividades.

Geralmente os estabelecimentos voltados aos animais de estimag¢@o apresentam,

apenas, um bom nivel de conhecimento técnico (geralmente os proprietarios sdo veterinarios
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ou agrénomos), deixando de lado os conhecimentos administrativos, o que gera falta de
planejamento administrativo e financeiro, 0 que pode levar estas empresas ao insucesso.
(VIEIRA, 2001)

A boa qualidade de vida da cidade de Florianépolis vem acarretando uma migragio
crescente de populag@o com alto poder aquisitivo para a cidade, isto é constatado em razio do
crescente investimento em empreendimentos de grande porte na capital, como construgio de
shoppins, condominios residenciais de alto luxo. Este fator pode ser considerado uma
oportunidade, afinal os servigos prestados pela Dog’s Garden, sdo ditos supérfluos e atingem
a populagéo com alta renda.

A falta de publicidade focada no mercado de animais de estimagio pode ser
considerada uma oportunidade, em fungdo do desconhecimento, dos beneficios oferecidos
pelos servigos, por parte dos clientes potenciais. (KELLER, 2004)

Por outro lado, este mercado também possui algumas ameagas:

a) grande nimero de concorrentes;

b) falta de qualificagéio profissional;

¢) sazonalidade do mercado; e

d) situagdo econdémica.

Pode-se caracterizar a grande concorréncia, como uma forte ameaga, afinal muitas
empresas oferecem o servigo de hospedagem de forma menos qualificada, o que acarreta uma
reducgdo de pregos.

A falta de qualificagdo profissional, neste setor, pode ser caracterizada como uma
ameaga, principalmente no servigo de banho e tosa, afinal podem acontecer acidentes graves,
resultantes da falta de preparo por parte do tosador. (VIEIRA, 2001)

O mercado de animais de estimagdio é sazonal, no que se refere ao servigo de
hospedagem e de banho e tosa. Em relagdo a hospedagem existe uma grande procura nos
periodos de férias e feriados, sendo que nos outros periodos a procura apresenta uma queda
considerédvel. Ja em relagéo ao servigo de banho e tosa, ocorre uma queda nos periodos frios
do ano, mais especificamente, no inverno.

A instabilidade econdmica que o pais vem enfrentando, ocasiona uma queda no poder
aquisitivo da populagio, o que leva a diminui¢do da procura por produtos e servigos

conhecidos como supérfluos.
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4.3 Estratégia de marketing

Para que um novo empreendimento seja criado € necessério que o mesmo possua uma
estratégia de marketing consistente, visando uma implantag#io sélida e duradoura. A estratégia
de marketing delimita as a¢des da empresa para o atingimento de seus objetivos e metas, ou
seja, “as estratégias estabelecem os caminhos a serem percorridos para se atingirem os
objetivos” (COBRA, 1992, p. 71)

Para facilitar o estudo dividiu-se a estratégia de marketing da Dog’s Garden em quatro
componentes principais: o produto, o prego, o ponto de distribui¢io e a promogéo.

4.3.1 Produto

A partir da andlise do mercado e dos clientes potenciais definiu-se que o produto
ofertado pela Dog’s Garden seré a prestagéo de servigos na area de hospedagem, educagdo e
entretenimento canino.

Segundo Kotler (2000, p. 448) “servico €é qualquer ato ou desempenho, essencialmente
intangivel, que uma parte pode oferecer a outra € que nfio resulta na propriedade de nada. A
execu¢do de um servigo pode estar ou ndo ligada a um produto concreto”.

Ainda para o autor podem-se dividir os servigos em cinco categorias distintas, as quais
formam o mix de servigos:

a) bem tangivel — aonde n3o hd nenhum tipo de servigo associado ao produto;

b) bem tangivel associado a servigo — aonde se oferta um bem tangivel associado a

um ou mais servigos;

c) hibrida — aonde se oferta tanto bens quanto servigos;

d) servigo principal associado a bens ou servigos secundarios — aonde se oferta um

servigo principal com servigos adicionais ou bens de apoio; e

e) servigo puro — aonde se oferta principalmente um servigo.

Ap6s conhecer todo 0o mix de servigos € possivel classificar 0 empreendimento em
estudo como pertencente ao servigo principal associado a bens ou servigos secundarios, afinal
o mesmo tem como foco o servico de hospedagem, porém também oferecera servigos
secundarios como o servi¢o de banho e tosa, de adestramento e de leva e traz. Cabe salientar

que os servigos oferecidos pela Dog’s Garden sio baseados em pessoas, das quais serdo
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exigidas qualifica¢des especificas, as quais serdo delimitadas nos aspectos administrativos do
presente plano de negécio.

Os servigos prestados pela Dog’s Garden abrangem trés atividades especificas: a
hospedagem, a educag@o e o entretenimento canino, os quais serdo descritos no item 4.5.4 do
presente trabalho.

O servigo de hospedagem sera dividido em duas categorias distintas: a hospedagem
simples e a hospedagem com pernoite.

A hospedagem simples refere-se aos cdes que passarem o dia ou um periodo do dia na
Dog’s Garden, sendo entregues ao final do dia ou periodo, ja a hospedagem com pernoite
refere-se aos cées que além de passarem o dia também passam a noite na Dog’s Garden. Desta
forma pode-se caracterizar a hospedagem simples como sendo curta, pois tem o ciclo de um
dia ou de um periodo, € a hospedagem com pernoite como sendo longa, pois tem seu ciclo
estendido por dois ou mais dias.

No que se refere ao servigo de educagfo canina, 0 mesmo basear-se-a primordialmente
no adestramento, o qual visa ensinar aos cdes ensinamentos bdsicos e/ou avangados,
dependendo da necessidade de cada cliente. Véarias podem ser as necessidades e escolhas ao
adestrar um cio, pode-se querer obediéncia, ataque, defesa e/ou recusa de alimentos.

E importante salientar que o servigo de educagio é opcional, niio estando incluido no
valor da diana.

Por sua vez o servigo de entretenimento serd oferecido a todos os animais que
estiverem hospedados na Dog’s Garden e consiste nas vérias atividades que serdo
desenvolvidas ao longo do dia. Para um melhor andamento do servigo estas atividades serdo
organizadas em uma rotina diana, que sera detalhada posteriormente.

Para facilitar a vida de seus clientes a empresa oferecera também os servigos de banho
e tosa e o servigo de leva e traz, os quais sdo opcionais, nfo estando incluidos no valor da
didria, a ndo ser para os animais que ficarem hospedados com pernoite por um periodo igual
ou superior a tr€s didrias, para os quais estes servigos serdo oferecidos gratuitamente.

Uma vez definidos os servigos que serdo ofertados no novo empreendimento é
importante que a empresa estime pela qualidade de seus servigos, o que pode ser alcangado
através de cinco fatores determinantes: a confiabilidade, a capacidade de resposta, a
seguranga, a empatia e os itens tangiveis. A confiabilidade refere-se a habilidade de

desempenhar o servigo como prometido; a capacidade de resposta refere-se a disposigdo de
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ajudar os clientes e fornecer o servico dentro do prazo estipulado; a seguranga refere-se ao
conhecimento e cortesia dos funcionirios e sua habilidade de transmitir confianga e
seguranga; a empatia refere-se a atengdo individualizada dispensada aos clientes; € os itens
tangiveis referem-se & aparéncia das instalagdes fisicas, dos equipamentos, dos funcionérios e
do material de comunicagio. (KOTLER, 2000)

Considerado todos estes aspectos a empresa estard sempre atenta para que consiga
manter um bom nivel de qualidade em seus servigos.

Além de prezar pela qualidade dos servigos prestados a Dog’s Garden também buscara
vantagens competitivas em relagfio a seus concorrentes. Para Porter (apud COBRA, 1992) a
vantagem pode ser obtida através de trés estratégias distintas, sdo elas:

a) lideranca em custo global — objetiva a redugio dos custos, visando um prego

imbativel em relagdo a concorréncia;

b) diferenciagdio — objetiva a identificacido de beneficios ao consumidor que os

servigos possam oferecer diferenciadamente da concorréncia; €

c) foco— objetiva a concentragéo em alguns segmentos de mercado.

No caso especifico da Dog’s Garden, em fungdo da grande concorréncia no setor,
optou-se pela estratégia de diferenciagdo, oferecendo beneficios diferenciados da
concorréncia ao consumidor, como:

a) personalizagio dos servigos; €

b) experiéncia de seus colaboradores.

A personalizagio dos servigos refere-se a flexibilidade existente na empresa, tanto em
relagdo aos horarios de atendimento quanto aos servigos oferecidos. Isto permite que o cliente
opte pelo pacote de servigos que melhor atender suas necessidades.

A Dog’s Garden sera formada por colaboradores experientes, que ja atuem no setor a,
no minimo, trés anos, o que garantira a qualidade dos servigos prestados, pois ocasiona uma

redugfo nos erros e conseqiientemente uma redugédo nos custos.

4.3.2 Prego

A determinacdo dos pregos dos servigos a serem prestados € um aspecto muito

importante na abertura de um novo negocio, afinal “o pre¢o ainda permanece como um dos
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elementos fundamentais na determinagfo da participa¢do de mercado e da lucratividade das
empresas”. (KOTLER, 2000, p. 471)

Sendo assim, ¢ fundamental que ao determinar o prego, 0 empreendedor considere trés
aspectos: 0 prego que o cliente esta disposto a pagar, o prego da concorréncia e 0s custos
operacionais. E importante salientar que os custos de produgdio sio um dos aspectos
primordiais, visto que delimitam o piso para o prego dos servi¢os, ou seja, 0 prego minimo
deve cobrir todos os custos da empresa.

Em fungdo disto, ao definir o pre¢o dos servigos da Dog’s Garden, observou-se estes
aspectos, custos, concorréncia e o pre¢o que o cliente esta disposto a pagar. Definiu-se assim
um prego competitivo, que os clientes estfio dispostos a pagar, como mostra a tabela 22, e que
cobre os custos da empresa, conforme andlise financeira. Os pregos dos servigos serdo
demonstrados no quadro 1.

Servigo Prego Unitirio
Hospedagem Curta $ 18,00
Hospedagem Longa $ 30,00
Banho e Tosa* $ 25,00
Leva e Traz** $ 5,00

* Prego médio, varia de acordo com o tamanho ¢ a raga do c3o.
** Pre¢o médio, varia de acordo com a distincia percorrida.
Quadro 1 - Pregos dos servigos prestados

E importante, ainda, ressaltar que os precos devem ser flexiveis e revistos

freqlientemente para que possa se adequar as mudangas do mercado. (KOTLER, 2000)

4.3.3 Ponto de distribui¢do

Os pontos de distribuigdo, também conhecidos como canais de marketing “sio
conjuntos organizacionais interdependentes envolvidos no processo de disponibilizagio de um
produto ou servigo para uso ou consumo”. Porém como os servigos da Dog’s Garden serdo
prestados diretamente aos clientes, sem a presenga de intermedidrios, a analise do ponto de

distribuigdo nio se fez necessdria.
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4.3.4 Promogio

Ao abrir um novo negécio € importante que 0 empreendedor preocupe-se em divulgar
seus servigos, para leva-los ao conhecimento de seus clientes potenciais, 0 que ficou
constatado através da pesquisa de mercado, tabela 19. Neste sentido, Kotler (2000, p. 328)
afirma que no estagio de introdugfo do ciclo de vida dos produtos:

Os gastos promocionais estdo em seu mais alto indice em relaglo a vendas, devido
a necessidade de (1) informar os consumidores potenciais, (2) induzir os
consumidores a experimentar os produtos [...] As empresas focalizam suas vendas
nos compradores mais dispostos a comprar, normalmente grupos de renda mais
elevada.

Pensando nisto a Dog’s Garden tera seus servigos divulgados através de propagandas,
promogdes de vendas e mala direta.

A propaganda “é toda e qualquer forma paga de apresentagcdio nio pessoal de idéias,
produtos ou servi¢os através de uma identificagdo do patrocinador”. (COBRA, 1992, p. 643)
As propagandas da Dog’s Garden serdo feitas através da distribui¢do de panfletos em pontos
estratégicos, como a Beira-mar norte, Jureré Internacional, Bom Abrigo; e a colocag¢io de
cartazes em bairros com alta concentragdo de renda. Qutra ferramenta de propaganda que sera
utilizada ¢ a criagio de uma home page para a divulgagio dos principais servigos oferecidos
pela empresa e também para manter um canal de comunicagio direta com os clientes.

A promogéo de vendas “€ qualquer atividade que objetiva incrementar as vendas, do
tipo ndo pessoal” (COBRA, 1992, p. 644), ela sera feita através de promogdes que garantam
um consumo cada vez maior dos servigos, como exemplos podem-se citar a promogio banho
e tosa, aonde a cada quatro banhos o cliente ganha um gratis, ou a de adestramento, aonde a
cada dez indicagdes o cliente ganha um adestramento basico para seu cdo. As promogdes de
vendas serdo freqiientes e variadas visando motivar os clientes a utilizarem os diferentes
servigos oferecidos pela empresa.

Por fim a mala direta que se caracteriza como sendo “qualquer propaganda direta
enviada pelo correio” (COBRA, 1992, p. 635), também sera utilizada na divulgagdo dos
servicos da Dog’s Garden. A mala direta consistird, basicamente, em uma carta de venda,
acompanhada de um folheto, onde serdo oferecidos os servigos da Dog’s Garden, bem como
suas caracteristicas e beneficios. Apesar de a mala direta ser um recurso caro de promogio,

ela foi escolhida como uma das estratégias de divulga¢io da empresa em fungio de sua
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seletividade, € enderecada a um publico especifico, sua velocidade, chega rapidamente ao
publico-alvo, e a possibilidade de transmitir informac¢des completas acerca dos servigos.

4.4 Aspectos administrativos

Outro importante aspecto de analise para o empreendedor sdo os aspectos
administrativos, os quais referem-se a toda a estrutura necessaria para a operacionalizagdo da
empresa. Desta forma, esta andlise mostrard a forma como a empresa ird se organizar para
executar suas atividades e atender seus clientes com qualidade.

Dentro dos aspectos administrativos far-se-4 uma anilise acerca da estrutura
organizacional, das habilidades e competéncias necessérias a cada colaborador, do horério de

atendimento e do sistema de remuneracao.

4.4.1 Estrutura organizacional

Como se trata de uma nova empresa, a estrutura organizacional da Dog’s Garden sera
bem simples e enxuta. A estrutura serd formada por dois sécios, um colaborador para auxiliar
no servico de hospedagem, um colaborador para banho e tosa, um colaborador para os

servigos gerais e um adestrador terceirizado.

Banho ¢ Tosa Auxiliar de Auxiliar de
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b) auxiliar na avaliagdo do grau de socializagéo de cada céo;

¢) auxiliar na defini¢do dos cdes a serem agrupados para as atividades didrias;

d) alimentar os animais nos horarios estipulados; e

e) realizar os passeios e acompanhar as brincadeiras livres.

O colaborador para banho e tosa serd responsével por todas as etapas que este servigo
exige, desde a tosa dos animais até a higiene final, € importante salientar que para a ocupagéo
deste cargo o colaborador deveri ter freqiientado um curso especializado em banho e tosa de
cdes. As atribui¢gOes deste colaborador sio:

a) executar a tosa nos cées que a exigirem, retirando o excesso de pélo;

b) dar banho nos cies;

c) secar Os animais;

d) cortar as unha, limpar os ouvidos e dar os ultimos retoques na pelagem do animal;

e) sempre que possivel auxiliar no servigo de hospedagem.

O colaborador para servigos gerais serd responsavel pela limpeza e organizagido do
espago da Dog’s Garden, varias serdo as atribui¢cGes deste colaborador, dentre as quais
podem-se destacar:

a) responsivel pela limpeza da recepgiio e do ambiente de interagio e dos demais

ambientes que constituem a Dog’s Garden;

b) responsivel pelo corte da grama; e

c) responsivel pela limpeza dos canis e dos locais aonde os animais tém acesso;

O adestrador serd um colaborador terceirizado, responsdvel pelas varias etapas do
adestramento canino, desde a educagfio basica até o adestramento avangado. Este colaborador
sé comparecera a Dog’s Garden quando o servigo de adestramento for solicitado, desta forma
ndo possui nenhum vinculo empregaticio com a empresa. Ao selecionar o adestrador a ser

contratado optar-se-4 por aquele que apresentar o método mais adequado para ensinar os cies.

4.4.2 Delimitac@io das habilidades e competéncias

Como a empresa Dog’s Garden possui os servigos vinculados ao co é necessario que
todas as pessoas que a constituem tenham habilidades e competéncias especificas. Além das
habilidades técnicas exigidas por cada fung&o € preciso que os colaboradores, incluindo-se os

socios, gostem de animais, especificamente de cées, tenham paciéncia e disposi¢do. Um outro
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aspecto considerado € que os colaboradores possuam uma experiéncia de no minimo trés anos
em sua area. Porém salienta-se que o principal requisito para contratagio serd o amor por
cées.

4.4.3 Definigédo do horario de atendimento

Visando atender as necessidades de seus clientes a Dog’s Garden tera um horario de

atendimento bem flexivel, que ser4 demonstrado no quadro 2.

Servigos Horidrio de atendimento

Hospedagem curta |De segunda a sexta-feira das 8:00 hs as 19:00 hs e aos sabados
das 8:00 hs as 13:00 hs.

Hospedagem longa | De segunda a domingo, durante todo o dia, sendo previamente

agendado.

Banho e tosa De segunda a sexta-feira das 8:00 as 12:00hs e das 14:00 hs as
18:00 hs e aos sdbados das 8:00hs as 12:00 hs.

Adestramento De segunda a sexta-feira das 9:00 hs as 12:00 hs e das 15:00 hs
as 17:00 hs, sendo previamente agendado.

Leva e traz De segunda a sexta-feira das 7:30 hs as 20:00 hs e aos sabados

das 8:00 hs as 13:00hs, sendo previamente agendado.
Quadro 2 - Defini¢do do horério de funcionamento

Os hordrios de descanso, como o almogo, por exemplo, serfio intercalados pelos

socios, ndo havendo a necessidade de fechar a Dog’s Garden.

4.4.4 Sistema de remuneragao

Uma vez definidos os cargos necessarios e os horérios de funcionamento falta ainda
definir o sistema de remunerag&o dos colaboradores, bem como dos sicios da empresa.

Definiu-se que o pré-labore dos socios ser4, inicialmente de R$ 1.000,00 mensais para
cada um.

O auxiliar de servigos de hospedagem e o responsavel pelo banho e tosa terio um
salario inicial de R$ 600,00 mensais sobre os quais incidirdo os encargos de: 31%, em fungio

do enquadramento no regime simples, e aproximadamente 11% de décimo terceiro e férias.
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O colaborador para os servigos gerais terd um salario mensal inicial de R$ 350,00,

sobre 0 qual incidem os mesmos encargos citados anteriormente.

Sécios 02 R$ 1.000,00 | RS 2.000,00
Auxiliar de serv. de hosp. 01 R$ 600,00 | R$ 600,00
Banho e tosa 01 R$ 600,00 | R$ 600,00
Servigos gerais 01 R$ 350,00 | R$ 350,00

Quadro 3 - Sistema de remuneragéo

Em relagdo ao adestrador, em fung@o de o mesmo ser terceirizado ele ndo possuird um

saldrio fixo, e s6 serd remunerado quando da execugdo dos servigos.

4.5 Anailise técnica e operacional

Ao planejar a implantagio de um novo empreendimento torna-se necessdrio uma
andlise acerca dos aspectos técnicos e operacionais. Estes aspectos definem a localizagiio da
empresa, 0s equipamentos, maquinarios e mobiliario necessirios € a forma como as coisas

serdo feitas na organizacfo.

4.5.1 Localizaglo

Ao selecionar o local aonde a empresa sera instalada é fundamental que se observe
alguns aspectos, como a proximidade com o publico-alvo, a facilidade de acesso, a facilidade
de estacionamento, os custos. Estes aspectos devem ser levados em conta para facilitar a
implanta¢do da empresa no mercado.

A Dog’s Garden sera instalada na cidade de Florian6polis, Santa Catarina, onde
residem os sdcios. A regido selecionada para a implantagio é a parte continental, mais
especificamente no bairro Estreito, visto que os concorrentes diretos estdo implantados na
regido da ilha. O empreendimento serd estabelecido em um terreno alugado, com 980 m?, no
qual serdo construidos os espagos necessarios para a operacionalizagio do negécio.

Optou-se pelo terreno em fungdo de atender as dimensdes necessirias ao

empreendimento e de sua localizagdo ser central, possibilitando varias vias de acesso aos
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Sofa

De courino cor escura, com trés lugares.

Puff

De couro com cores variadas (verde, laranja, rosa),
tamanho médio.

Mesa de apoio

De madeira para dar suporte a televisio e ao
sistema de som.

Aparelho e linha telefonica

Linha fixa, com dupla fung¢3o, telefone e fax.

Computador

CPU Toshiba, Lince Celeron, 2.4 GHZ Linux

Impressora

Stylus Color C45 Epson

Televisdo

Pequena de 14 polegadas

Sisterna de som

Com um micro system e 20 caixas de som

Bebedor

Automatico, com resfriamento automatico.

Frigobar

|t |t | et ] e | e | et

Branco, de tamanho pequeno.

Mesa para tosa

Mesa dobravel, em fibra com tampo antiderrapante
em borracha, com Girafa de contengéo, para
manter o animal preso & mesa, altura ajustavel..

Secador

Um secador manual, com seis combinagdes de
temperatura para animais de baixa pelagem e outro
que retira profundamente os pélos e sub-pélos, para
animais de pelagem longa e espessa.

Pente

Um pente desembaragador com pinos em lamina
de ago para limpar e desembaragar os pélos, outro
profissional de a¢o vestido em niquel e cromo, para
pelagens espessas e ainda um para pulgas, com
pinos metalicos.

Pin¢a hemostatica

Para limpeza e remog¢do de pélos do ouvido, em
a¢o, uma curva € outra reta.

Escova

Uma escova de borracha com pinos, sem bolinhas,
alga ajustavel para cies de pélos lisos, outra
também de borracha para a remogéo de pélos
mortos, outra com cerdas em a¢o, sem bolinhas
para pelagens longas e espessas, € duas de dupla
face, uma média e outra pequena.

Tesoura

Uma tesoura em ago inoxidavel com degrau para
cortes retos, uma em ago, com cabo plastico para
cortes dificeis, outra tesoura curva, com ldminas
em ago temperado, para cortes em curvas €
contornos e, por fim, uma em a¢o niquelado para
acabamentos.

Laminas

Dois conjuntos de ldminas para maquina de tosa.
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Um cortador em ago cinirgico em formato de
Cortador de unha 2 | guilhotina para pequenos animais € uma em astes
de borracha para animais de grande e médio porte.

Armirio 2 | Em madeira marfim, com prateleiras e gavetas.

Com ventosa em borracha, para a contengdo do

Guia para banheira 1 | animal durante o banho.

Em cabo de ago revestido em plastico, com

Guia para mesa de tosa 1 contengao dupla (virilha e pescogo).

Porta laminas 1 |Em acrilico, com capacidade acima de 16 pegas.

Uma maquina com chave de duas velocidades para
cortes mais precisos e uso em pélos dificeis € uma
Magquina de Tosa 2 |ma&quina de tosa silenciosa com laminas
intercambiaveis para cortes e tosas em animais
estressados e assustados.

Porta tesouras 1 |Em acrilico com capacidade de 12 pegas.

Com capacidade de 10 litros que repde a bebida

Bebedouros automaticos 15 i
automaticamente.

Comedouros automaticos 15 Com capacidade de que 3 kg que repde a comida

automaticamente.
R Em alvenaria para instalar a recepgéo, € demais

Chalé Principal ! dependéncias, conforme arranjo fisico.

Chalé 15 Cha.les em madeira para abrigar os animais no
canil.

Almofadio 30 Par.a 0s cdes repousarem nos canis, €m cores
variadas.

Veiculo 1 Urp al_ltomovcl utilitario para o transporte dos
animais.

Outros Objetos menores para decoragdo e servigos, Como

brinquedos, tapetes por exemplo.
Quadro 4 — Equipamentos, maquindrio e mobilidrio

Para a aquisi¢do dos equipamentos, maquinario ¢ mobilidrio faz-se necessario realizar

uma pesquisa de mercado a fim de encontrar a melhor relagéo custo-beneficio.
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4.5.4 Descrigdo do processo operacional

O processo operacional da Dog’s Garden abrange a prestagdo dos seguintes servigos:
hospedagem, adestramento, banho e tosa e leva e traz.

O servigo de hospedagem acontece da seguinte forma: o dia inicia com passeios
rapidos para os cdes fazerem xixi e ambientarem-se com o espago € com os outros cies, em
seguida recebem uma refeig@o e o restante da manha é utilizado para brincadeiras ao ar livre,
com outros cies e com objetos de entretenimento como bolas, brinquedos de borracha, cordas,
mordedores, bichos de pano. Os grupos de cies s3o distribuidos em fungdo do porte, da idade
e do temperamento, é importante salientar que os cies machos sociaveis s6 podem juntar-se a
fémeas e filhotes, nunca com outros machos para evitar brigas. Os cé@es ndo sociaveis ficardo
sozinhos.

Ao meio dia os animais sdo presos para descansarem e recuperarem a energia. No
periodo da tarde os cdes que possuirem o servigo de adestramento védo para a aula, enquanto
0s outros animais revezam para brincar na pista cercada ou passear na guia. Os passeios
variam de acordo com o tamanho do grupo e/ou a resisténcia do cdo, a Dog’s Garden
oferecera um minimo de trés passeios diarios, de pelo menos 15 minutos, e dois periodos
soltos na pista para brincadeiras ao ar livre a todos os animais, exceto aqueles que tiverem
recomendagdes especificas para n%o se cansarem. As 17:30 hs ¢ servida a segunda refeigdo e
0s animais s3o presos para aguardar a chegada de seus donos ou serem levados para casa. Ja
os cdes que irdo passar a noite sdo presos para dormirem, sempre que possivel procurar-se-a
acomodar os cdes aos pares, 0 que tende a diminuir a soliddo e a falta que o cdo sente de seu
dono.

O processo de adestramento inicia-se com uma educagéo basica que envolve fazer as
necessidades no local certo, ndo derrubar nem roer objetos, ndo roubar comida, n#o estragar
plantas, ndo raspar portas, ndo latir desnecessariamente, ndo pular nas pessoas. Em seguida o
animal estd apto para entrar na fase do adestramento basico, que consiste em ensinar os
comandos de sentar, deitar, ficar sem sair do lugar, andar junto, cumprimentar. A ultima etapa
do adestramento seria 0 avangado, sendo que o animal s6 pode passar a esta etapa apos
dominar plenamente os comandos basicos, é nesta fase que o animal sera treinado para a
guarda, ataque e defesa. (ADESTRAMENTO, 2004)
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O servigo de banho e tosa pode ser dividido em trés etapas: a primeira corresponde a
retirada do pélo em excesso, com a maquina e a tesoura, do pescogo, lombo, patas, cauda e
corpo; a segunda etapa corresponde ao banho e secagem do animal com secador especifico; e
a ultima etapa refere-se a higiene e consiste no corte das unhas, limpeza dos ouvidos e
retoques na pelagem. (VIEIRA, 2001)

Por fim, o servigo de leva e traz consiste no transporte do animal de sua casa até a

Dog’s Garden e da Dog’s Garden até a sua casa.

4.5.5 Escala de Producéo

Para a defini¢io da escala de producdo de uma empresa € preciso delimitar sua
capacidade produtiva. No caso da Dog’s Garden sua capacidade foi definida de acordo com a
estrutura proposta € o hordrio de funcionamento, assim definiu-se a capacidade produtiva

maxima de atendimento da empresa.

Servico | Tempo Médio | Méx. Didria** | Mix. M bl

Hospedagem* 8 horas 30 cées 900 cies
Adestramento 1 hora 8 cées 176 cées
Banho e Tosa 35 minutos 13 cdes 284 cies

* A capacidade de hospedagem maxima diéria da empresa ¢ de 30 cles.
** Calculado de acordo com horério de funcionamento da empresa.
Quadro 5 — Capacidade Produtiva

O quadro 5, da capacidade produtiva, sera considerada para a elaboragio da anélise

financeira.

4.6 Anailise juridica, legal e contabil

Para viabilizar a abertura de uma nova empresa, € necessario que a mesma seja
oficializada e devidamente registrada. O primeiro passo para a abertura oficial da empresa é
definir qual sera o seu regime juridico.

Desta forma, a Dog’s Garden sera constituida como uma sociedade por quotas de
responsabilidade limitada, integrada por dois s6cios, os quais responderdo conjunta e

solidariamente pelo negdcio, de acordo com o capital social da empresa, o qual sera
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devidamente registrado em seu contrato social. O contrato social de constitui¢gdo da empresa
terd as seguintes clausulas: capital social; objeto da empresa; representatividade de cada
s6cio; qual sdcio serd o administrador da empresa; e enderego.

A sociedade por cotas de responsabilidade limitada foi escolhida com o objetivo de
conseguirem-se algumas vantagens para a empresa, como