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1 INTRODUGAO

A historia da relacdo entre os seres humanos e os caes tem milhares de anos.
Desde a domesticagcao desses animais, essa relacao tem evoluido de tal maneira
que, atualmente, eles sdao considerados membros das familias. De acordo com
Elizeire (2013), o processo de humanizagdo dos animais domésticos € um dos
fatores de expansao do consumo de produtos e servicos do mercado pet.

A maior fonte de receita do setor pet € o segmento de alimentagcdo. Além de
ser uma necessidade de sobrevivéncia do animal, diante de uma relacdo de grande
proximidade e afetividade, a preocupagao com a nutricdo dos seus caes faz com que
as pessoas busquem alimentos de maior qualidade. De acordo com Saad e Franca
(2010), com a tendéncia permanente de humanizacdo no mercado pet, ha um
aumento na procura por alimentos diferenciados e dietas alternativas, como naturais
e organicas, por exemplo.

Angélico (2013) afirma que o prego a pagar pela praticidade da ragao seca
seja a epidemia de doengas crénicas que estdo se desenvolvendo em animais de
estimacado cada vez mais jovens. Segundo a autora, ja € comprovado cientificamente
que o consumo massivo de alimentos industrializados aumenta consideravelmente o
risco de doencas degenerativas em humanos. Portanto, a preocupacdo que esse
tipo de alimento possa causar doengas se estende para os animais de estimacgao e a
alimentacdo natural para pets surge como uma resposta a isso.

De acordo com Saad e Franca (2010), a designacdo “natural’ abrange
alimentos sem produtos quimicos e sem conservantes artificiais. A AAFCO
(Association of American Feed Control Officials), que regula a venda e distribuicdo
de alimentos e remédios para animais nos Estados Unidos, considera que alimentos
naturais para caes e gatos ndo devem conter corantes, conservantes, flavorizantes,
aromatizantes, palatabilizantes e umectantes artificiais, 6leos e gorduras sintéticas.

Segundo uma publicagdo de fevereiro/2019 do site Gazeta do Povo, a
alimentagdo natural para cdes e gatos é a nova aposta dos micro e pequenos
empresarios que querem iniciar um negocio. O site afirma que, segundo o Sebrae,
de todos os interessados em investir no mercado pet, cerca de 40% buscam

consultoria para o setor de preparo de comida para animais.
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Diante desse cenario de constante crescimento do setor pet e do aumento
pela procura por alimentos naturais nesse mercado, surge a ideia de desenvolver um

plano de negdcios para a abertura de uma empresa de biscoitos naturais para caes,
em Florianopolis.

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste trabalho € desenvolver um plano de negdcios para a
abertura de uma empresa de biscoitos naturais para caes, na cidade de

Florian6polis, Santa Catarina.

1.1.2 Objetivos Especificos

a) Tragar um Plano Estratégico;

b) Elaborar um Plano de Marketing;

c) Estruturar um Plano Operacional;

d) Analisar a viabilidade da implementagdo do negdcio, através de um Plano
Financeiro.

1.2 JUSTIFICATIVA

Este plano de negdcio € justificado pela sua importédncia na trajetoria
académica e profissional das autoras. Todos os conceitos estudados durante a
graduacao serao revistos no desenvolvimento deste trabalho. Além disso, servira
como Trabalho de Conclusdo de Curso do Departamento de Ciéncias da
Administragao da Universidade Federal de Santa Catarina.

O desenvolvimento deste trabalho é viavel, tendo em vista o conhecimento
académico das autoras, por serem estudantes do curso de graduagdo em

Administracdo. Além disso, contou com a orientacdo de professores doutores do
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curso. O acesso as informacdes necessarias se deu através de pesquisas e contatos
com pessoas do ramo, o que permitiu que o plano de negdcios fosse desenvolvido.

A originalidade da ideia de negdcio desenvolvida neste trabalho também
impacta na sua justificativa, tendo em vista que se trata de uma proposta que possui
algumas diferenciagdes dentro do mercado brasileiro atual. A identificagdo de uma
oportunidade de negocio baseada em dados do setor também faz com que este
trabalho seja justificado.

Caso as autoras coloquem o plano em pratica e facam a abertura da
empresa, serdo gerados empregos e renda, o mercado local ganhara uma nova
opgao de alimentagdo natural para cdes e 0 negocio contribuira para a

movimentagdo da economia.

18



2 FICHA TECNICA

2.1 DEFINICAO DO NEGOCIO

O negécio serd uma empresa de biscoitos naturais para caes, ou seja,
biscoitos preparados sem produtos quimicos e sem conservantes artificiais, que
servem como petisco na alimentagao de caes.

O nome da empresa sera Love Bites, da lingua inglesa. A tradugédo seria
“mordidas/ pedagos de amor”, que se referem aos préprios biscoitos. O logotipo traz

o icone de coragao, que remete a amor:

love bites

A inspiragdo para esse negdcio surgiu por conta de uma doenga que o0s caes
das duas empreendedoras possuem. Trata-se de uma condicdo chamada dermatite
atopica, que pode estar associada a alimentagdo e provoca reacgdes alérgicas. A
alimentagcdo natural €& apontada como uma possivel forma de amenizar a
manifestacdo dos sintomas, ja que ndo ha cura para a doencga. Portanto, despertou o
interesse das socias, que identificaram no mercado pet uma oportunidade de
negocio, tendo em vista que ainda ha poucas opg¢des de alimentos naturais de

verdade disponiveis no mercado pet.

2.2 PERFIL DA CAPACIDADE DE GESTAO DAS EMPREENDEDORAS

Sécia 01: Lara Ramos Philippi
Idade: 22 anos

Endereco: Rua Jau Guedes da Fonseca, n° 360, bairro Coqueiros - Florianépolis/SC
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Curriculo: Formanda do curso de Graduagdao em Administracdo, pela Universidade
Federal de Santa Catarina, em 2019. Possui experiéncia profissional nas areas de
recursos humanos, financeiro e marketing.

Atribuicbes: Sera responsavel pela distribuicdo dos biscoitos e atuara como
administradora do negdcio em conjunto com a Sécia 02. Suas atribuicbes serdo em

todas as areas referentes a gestdo da empresa.

Sécia 02: Priscila Costa Michielin

Idade: 27 anos

Endereco: Rua Lauro Linhares, n° 970, bairro Trindade - Florian6polis/SC

Curriculo: Formanda do curso de Graduagao em Administracédo, pela Universidade
Federal de Santa Catarina, em 2019. Possui experiéncia profissional nas areas de
vendas, atendimento ao cliente e marketing.

Atribuicbes: Sera responsavel pela produgcdao dos biscoitos e atuara como
administradora do negdécio em conjunto com a Sécia 01. Suas atribuicbes serdo em

todas as areas referentes a gestdo da empresa.

2.3 PRODUTOS

O produto oferecido pela Love Bites sera o biscoito natural para caes, vendido
em embalagens de 100g, com 04 opg¢des de sabor: banana, batata-doce, cenoura e
frango. A preparagdo dos biscoitos sera artesanal e o diferencial € que seréo
frescos, produzidos com poucos ingredientes in natura. A proposta € ofertar um

produto verdadeiramente natural, que sirva como um snack saudavel para caes.

2.4 MERCADO POTENCIAL

As socias, diante da necessidade de mudanga alimentar dos seus caes,
identificaram um mercado promissor através dos dados positivos no cenario nacional
e estadual. Tendo o Brasil como um dos paises que mais fatura com o mercado pet
e Santa Catarina com um crescimento desta populacdo, juntamente com uma

preocupacao dos donos em proporcionarem uma alimentacido saudavel aos caes e
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também sendo os petiscos e biscoitos um dos produtos mais comprados, a ideia de

negocio da Love Bites se mostrou oportuna.

2.5 FORMA JURIDICA E TRIBUTARIA
A Love Bites sera uma microempresa tributada pelo Simples Nacional e sua

forma juridica sera de Sociedade Limitada, pois € constituida por duas sécias que

tem suas responsabilidades limitadas de acordo com suas cotas.

2.6 CAPITAL SOCIAL

Tabela 1 - Capital Social

Nome da Sécia Valor (R$) % de Participacao
Sécia 01 Lara Ramos Philippi 10.000 50%
Socia 02 Priscila Costa Michielin 10.000 50%
Total 20.000 100%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

2.7 PLANO DE OPERAGOES

A principal operacdo da empresa sera a produgdo dos biscoitos, que
acontecera de forma enxuta e artesanal, em uma pequena cozinha industrial. A
necessidade estimada de mao de obra na produgdo € de 01 a 02 pessoas, para
atingir a projecao de vendas desejada. Os produtos serdo comercializados para
estabelecimentos como pet shops, lojas de produtos naturais e outros locais ‘pet
friendly”, que fardo a venda para o consumidor final. A distribuicdo dos produtos sera

realizada pela prépria empresa, semanalmente.
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2.8 PREVISAO DE VENDAS, RENTABILIDADE E PROJECOES FINANCEIRAS

O investimento previsto necessario para iniciar as operacoes da Love Bites é
de R$18.627,33, sendo que em um ano o retorno esperado, em forma de lucro, é de
295,77%. Nas andlises financeiras, o negocio se mostrou lucrativo, com um ganho
de 32,22% ao ano sobre o faturamento.

A projecao das vendas foi baseada na quantidade de parceiros que a Love
Bites busca ter. O objetivo é ter entre 25 a 30 revendas, recebendo lotes semanais
de 15 pacotes de biscoitos. Levando também em conta a capacidade produtiva da

empresa, a média mensal é de 1.500 pacotes vendidos.

2.9 NECESSIDADE DE FINANCIAMENTO

Nao foi identificada a necessidade de financiamento para a abertura da
empresa, tendo em vista que as socias dispdbem de capital proprio e fardo o

investimento inicial necessario para dar inicio ao negocio.
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3 FUNDAMENTAGAO TEORICA

Maximiano (2011) conceitua o plano de negécio como uma descricdo em
detalhes da empresa, de seu funcionamento e do que € necessario para sua
instalagdo. Segundo o Sebrae (2013), o plano de negdcios funciona como um
instrumento para que o empreendedor tenha uma visdo do funcionamento do
mercado em que deseja atuar, conhega e calcule os riscos e planeje suas agdes,
para que assim consiga tomar decisbes mais certeiras e seguras, antes de colocar o
negdcio no mercado.

Biagio e Batocchio (2012) ndo consideram que ha uma estrutura definida para
a elaboragao do plano de negécios. As etapas sao elaboradas conforme surgem as
necessidades. O presente plano é estruturado com os elementos primordiais para o
estudo de viabilidade de um negdcio, sendo composto por: plano estratégico, plano
de marketing, plano operacional e plano financeiro, conforme definido nos objetivos
especificos. Neste capitulo sera apresentado o referencial teérico, que servira como

base para a construgdo desses planos.

3.1 PLANO ESTRATEGICO

O planejamento estratégico, para Fischmann e Almeida, é

Uma técnica administrativa que, atraves da analise do ambiente de uma
organizagao, cria a consciéncia das suas oportunidades e ameagas dos
seus pontos fortes e fracos para o cumprimento da sua misséo e, através
desta consciéncia, estabelece o propésito de diregdo que a organizagao
devera seguir para aproweitar as oportunidades e evtar riscos.
(FISCHMANN; ALMEIDA, 1991, p.25)

Para a elaboragédo de um plano estratégico, devem ser realizadas a analise de
mercado, a avaliagdo do ambiente interno e externo da empresa através da Matriz

SWOT e a definicdo de missao, visédo e valores da organizagéo.

3.1.1 Analise de Mercado

A andlise de mercado tem como objetivo identificar os clientes, concorrentes e

fornecedores de um negdcio. Atravées dessa analise sdo obtidas informagdes
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importantes referentes ao mercado de atuacdo da empresa. Essas informacdes
auxiliam no entendimento do perfil dos clientes, no conhecimento da concorréncia e
na definicdo dos fornecedores. Portanto, a analise de mercado facilita o
desenvolvimento de produtos ou servicos mais adequados as necessidades do

publico-alvo e com diferenciagdes em relagdo ao mercado.

3.1.2 Matriz SWOT

O termo SWOT é a sigla das palavras strengths (forgas), weaknesses
(fraquezas), opportunities (oportunidades) e threats (ameacgas). Segundo Magalhaes
e Sampaio (2008), o objetivo da matriz SWOT é relacionar as competéncias da
organizagdao, o seu ambiente interno, com as condigdes ambientais, o0 ambiente
externo da empresa, para facilitar a elaboragao de estratégias. Basicamente, trata-se
de um quadro, onde sao listadas as forgas e fraquezas (ambiente interno) e as
oportunidades e ameacgas (ambiente externo) da empresa.

Magalhdes e Sampaio (2008) definem as forgas como competéncias contidas
na estrutura, processos e pessoas da empresa que a fazem obter vantagens
competitivas em relagdo aos seus concorrentes. As fraquezas sao as limitagdes que
prejudicam o negdécio. As oportunidades sao fatores externos que favorecem o
andamento do negodcio, enquanto as ameagas sao os fatores externos que

atrapalham, como as barreiras de mercado e concorrentes.

3.1.3 Missao, Visao e Valores

A missao resume o propoésito de uma empresa, ou seja, a sua razao de existir.
A declaracdo da missdo serve como base para a definicdo de estratégias. E
importante que a missado esclarega o beneficio gerado pela empresa para o seu
publico-alvo.

A visdo determina a situagdo em que a empresa deseja chegar, dentro de um
determinado periodo de tempo. Portanto, diz respeito aos objetivos futuros da

organizagao.
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Os valores séo os principios de comportamento e atitude que a empresa tem,
isto é, sdo os ideais que devem orientar todas as pessoas que fazem parte dela, nas

relacdes entre si e com os outros, como clientes, fornecedores e parceiros.

3.2 PLANO DE MARKETING

Segundo Kotler (1998, p. 27), “marketing € um processo social e gerencial
pelo qual individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam, através da
criacao, oferta e troca de produtos de valor com outros”.

O composto ou mix de marketing, também conhecido como 4Ps, foi proposto
por Jeronme McCarthy em 1960 e difundido mais tarde por autores como Kotler. E
formado pelos seguintes elementos: produto, preco, praga e promogéao. Kotler (1998)
define esse composto como o conjunto de ferramentas de marketing que as

organizagdes utilizam para alcangar seus objetivos no mercado.

3.2.1 Produto

Kotler (1998, p. 383) conceitua produto como “algo que pode ser oferecido a
um mercado para satisfazer um desejo ou necessidade.”. Portanto, produto pode ser
entendido como o bem ou servico ofertado por uma empresa, para atender ao

desejo ou a necessidade dos consumidores.

3.2.2 Prego

Preco € o valor cobrado pelo produto oferecido por uma empresa. Segundo
Kotler (1998), as empresas devem escolher sua estratégia de posicionamento
primeiro, para que possam definir sua politica de pregos. O método de precificagao
deve levar em consideracdo os custos dos produtos e quanto os consumidores estao

dispostos a pagar pelo bem ou servigo oferecido.

3.2.3 Praga
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Praca diz respeito ao canal de distribui¢do, ou seja, de que maneira o produto
ofertado chegara ao consumidor. Para Cobra (1992), a fungdo basica do canal de
distribuicdo € escoar a produgdo de bens de consumo, industriais ou de servicos.
Portanto, os canais de distribuicdo devem atuar como facilitadores no processo de

disponibilizacdo dos produtos para os clientes.

3.2.4 Promogao

Promocgao corresponde ao conjunto de atividades referentes a comunicacao
da empresa com o mercado. E também conhecida como CIM (Comunicacéo
Integrada de Marketing), que ‘“refere-se ao uso estratégico, coordenado, de
elementos promocionais para garantir o maximo de impacto persuasivo sobre 0s
consumidores atuais e potenciais da empresa.” (FERREL; HARTLINE, 2005, p.272).

Para Kotler (1998), o desenvolvimento de uma comunicagao eficaz requer
identificar o publico-alvo, determinar os objetivos da comunicag&o, elaborar a
mensagem, selecionar os canais de comunicagao, estabelecer o orgamento total de
comunicagdo, decidir sobre o mix de comunicagdo, medir os resultados da

comunicagao e gerenciar o processo de comunicagao integrada de marketing.

3.3 PLANO OPERACIONAL

O plano operacional tem como objetivo organizar e planejar todo o processo
produtivo da empresa. As gestdes de compras e de estoques, os processos de

producao e a definicdo do layout sdo os itens desenvolvidos nesse plano.

3.3.1 Compras

A gestao de compras é conceituada por Viana como

Procurar e providenciar a entrega de materiais, na qualidade especificada e
no prazo necessario, a um prego justo, para o funcionamento, a
manuten¢do ou a ampliagdo da empresa. (VIANA, 2008, p. 172)
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De acordo com Gongalves (2010), a fungdo compras requer planejamento,
acompanhamento, processos decisorios, sele¢cao das fontes supridoras de materiais,

diligenciamento e inspegao da qualidade e das quantidades dos materiais.

3.3.2 Estoques

Segundo Viana (2008, p.144), “estoques sa0 recursos 0OCi0SOS que possuem
valor econbémico, os quais representam um investimento destinado a incrementar as
atividades de producdo e servir aos clientes”. Para gerenciar seus estoques, as
empresas precisam levar em consideragcao a demanda e o processo de obtencéo de
materiais. Conhecer os niveis de estoque (minimo, maximo, seguranga e ponto de

reposi¢cao) é fundamental nessa gestao.

3.3.3 Producgao

Produgdo é “o processo de fabricagdo de algum bem de valor. Significa
agrupar maquinas, trabalhadores e materiais para produzir bens.” (MASIERO, 1996,
p. 55). A administracdo da produgdo tem como objetivo gerenciar os recursos
necessarios para a fabricagao dos produtos ofertados pela empresa ao mercado.

Estimar a capacidade produtiva da empresa € uma das etapas fundamentais
do planejamento operacional, pois significa identificar o quanto pode ser produzido
ou quantos clientes podem ser atendidos com a estrutura existente ou pretendida.

Dessa forma, € possivel diminuir a ociosidade ou o desperdicio na producéo.

3.3.4 Layout

De acordo com Chiavenato (2005), o layout de uma empresa trata-se da
distribuicdo fisica de maquinas e equipamentos dentro da organizagdo, e que
através de calculos e definicbes estabelecidas de acordo com o produto a ser
fabricado, permite que o trabalho possa ser desenvolvido da melhor forma possivel e
com o menor desperdicio de tempo. Segundo o autor, antes de distribuir as

maquinas pela empresa, € necessario conhecer o produto que sera desenvolvido,
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quais materiais serdo utilizados para a fabricacdo do mesmo e quais processos de
produgao.

O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE,
2013), afirma no guia Como Elaborar um Plano de Negdcios que um bom arranjo
fisico traz beneficios como aumento da produtividade, diminuicdo do desperdicio e
do retrabalho, maior facilidade na localizagéo dos produtos pelos clientes na area de

vendas e melhoria na comunicagao entre os setores e as pessoas.

3.4 PLANO FINANCEIRO

O planejamento financeiro € parte fundamental na analise da viabilidade de
um negdécio. Moura e Oliveira (2007) afirmam que através dele é possivel prever as
necessidades ou excessos de caixa. Além disso, permite a tomada de decis&o para
investimentos e financiamentos, por meio da elaboracdo dos fluxos de caixa e
demonstragdes contabeis, como cita Gitman (2010).

O planejamento ira apontar o tempo de retorno do que foi investido e o
montante necessario para iniciar as operagdes da empresa. Assim como indicara

uma alocacao de recursos mais assertiva.

3.4.1 Investimentos

Os investimentos sdo o total de recursos necessarios para que a empresa
comece a funcionar. E o momento onde deverdo ser orcados tudo que precisara
estar comprado até o primeiro dia de operagdo. Esse levantamento envolve
utensilios, méveis, softwares, eletroeletrénicos e até mesmo gastos com honorarios

contabeis e advocaticios.

3.4.2 Projecao de Vendas

Gardner (2006) aponta a necessidade de se fazer proje¢cdo de vendas para

que depois se possa calcular os custos com estoque, a quantidade de funcionarios
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necessarios e outras questbes operacionais. Essa projecado auxilia na redugdo de
desperdicios e otimizagao de recursos.

Existem diversos métodos para realizar a proje¢cdo de vendas, sendo
recomendado, como fala Chopra (2003), a combinagdo do resultado de varios
métodos. Eles se dividem em qualitativos, com previsbes subjetivas, utilizadas
normalmente em previsdbes de médio e longo prazo e o estudo de novos produtos,
quando nao se tém histéricos e quantitativos, podendo ser medido a partir de dados
historicos, média mével, sazonalidade. (MAKRIDAKIS et al.,1998)

3.4.3 Capital de Giro

O capital de giro é o montante necessario que a empresa necessita para

“®

pagar suas obrigacbes em curto prazo, ou seja, “(...) representa o valor total dos

recursos demandados pela empresa para financiar seu ciclo operacional (...)’
(MARTINS & ASSAF NETO, 1986, p. 276).

3.4.4 Demonstracao de Resultados do Exercicio (DRE)

Mais do que um instrumento contabil, a Demonstragcdo de Resultados do
Exercicio (DRE) é uma ferramenta de apoio para as tomadas de decisdo gerenciais,
sendo um demonstrativo da saude da empresa. (FELIX; DIAS, 2019).

O objetivo da DRE é:

Esclarecer como se formou a situagdo liquida da empresa no final do
exercicio, ao levar em consideragao os valores recebidos, bem como os
valores gastos com a atividade empresarial e deduzindo as despesas das
receitas para que se obtenha o valor do lucro (FELIX; DIAS, 2019, p. 830).

A estrutura da DRE segue as obrigatoriedades da Lei n° 6.404/1976. Felix e
Dias (2019) resumem o que nela devem constar:
e Receita Bruta, representando o faturamento da organizagao;
e Deducbes e Abatimentos, que ocorrem quando ha devolucdo por parte do
cliente e quando ha descontos sobre o preco do produto;
e Impostos sobre Vendas, que sao os encargos financeiros sobre os produtos o

Servicos;
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Receita Liquida, que é o resultado dos descontos feitos na receita bruta pelas
deducgdes e abatimentos e impostos sobre as vendas;

Custo dos Produtos e Servicos Vendidos, que representam os gastos com
mercadoria e prestagao de servicos;

Lucro Bruto, que é o resultado da receita liquida de vendas com seus custos
deduzidos;

Despesas Operacionais, que sao gastos necessarios para a execugao das
operagdes e se dividem em Despesa de Vendas, que sdo os gastos com as
operagbes que envolvem a venda, envolvendo a comercializagdao e
distribuicdo do produto. As Despesas Administrativas, como mostra o nome,
sao as despesas ocorridas na gestdao da empresa. Por ultimo as Despesas
Financeiras, que incluem juros pagos, comissdes bancarias, etc.

Receitas Financeiras, que é o que rende de aplicacbes financeiras que a
empresa tenha feito;

Outras Receitas e Despesas operacionais, a primeira podendo ser lucros
obtidos por participagdo em outras sociedades e a segunda as possiveis
despesas tributarias e prejuizos das participagdes nessas outras sociedades;

Resultado Antes do Imposto de Renda e da Contribuicdo Social, que é a
diferenca resultante das despesas e receitas sobre o Lucro Bruto;

Resultado Depois do Imposto de Renda e da Contribuicdo Social, que é o
resultado obtido apds a dedugao do Imposto de Renda e Contribuicado Social;

Participagdes de debéntures, administradores, partes beneficiarias e os
empregados, ou seja, envolve as partes que terdo participagdo nos lucros da
empresa, de acordo com o estatuto da empresa;

Lucro ou Prejuizo Liquido do Exercicio, que € o resultado apds o pagamento

de todas as responsabilidades, podendo ter lucro ou prejuizo.

Assaf (2015) expoe a DRE e seus componentes da seguinte forma:
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Quadro 1 - Demonstracdo de Resultados do Exercicio

Demonstragdo de Resultado do Exercicio

Receita Bruta de Bens e/ou servigos

-} Descontos Concedidos, Devoluches

-} Impostos sobre vendas

=) Receita Liquida

-) Custo dos Produtos Vendidos e/ou Servicos Prestados

=) Resultado Bruto

) Despesas Gerais e Administrativas
) Despesas de Vendas

+) Receitas financeiras

(
(
(
(
(
(
(
(
(

-) Despesas financeiras

(=) Resultado Antes do Imposto de Renda e Contribuigdo Social

{-) Imposto de Renda

{-) Participacéo de Debéntures, Empregados, Administradores e Parte Beneficiaria
(=) Lucro/prejuize liquido do Exercicio

Fonte: Adaptado de Assaf (2015, p.84)

3.4.5 Payback

Payback é o “tempo necessario para que a empresa recupere o investimento
inicial em um projeto, calculado a partir das entradas de caixa.” (GITMAN, 2010,
p.366). Segundo Bruni e Fama, “o método do payback é uma forma simples, facil e
direta, que estima o prazo necessario para se recuperar o investimento realizado.”
(BRUNI e FAMA, 2007, p.67). Ao estabelecer um periodo méaximo de retorno do

investimento, as empresas procuram reduzir o risco valorizando a liquidez.
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4 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Este capitulo apresenta a classificagdo da pesquisa desenvolvida neste
trabalho, assim como os procedimentos para coleta e analise dos dados referentes

ao negocio.

4.1 CLASSIFICAGAO DA PESQUISA

Quanto a natureza, uma pesquisa pode ser classificada como basica ou
aplicada. De acordo com Silva (2004), a pesquisa basica tem como objetivo gerar
novos conhecimentos que sejam uteis para o0 avango da ciéncia, sem uma aplicagao
pratica prevista. J&4 a pesquisa aplicada, segundo o autor, tem como objetivo gerar
conhecimentos para aplicagao pratica, voltados a solugéo de problemas especificos.
Este trabalho é, portanto, classificado como uma pesquisa aplicada, pois estuda a
viabilidade para a abertura de uma empresa.

Em relagdo aos objetivos, uma pesquisa pode ser exploratéria, descritiva ou
explicativa. Gil (2010) afirma que a pesquisa exploratéria tem como objetivo
proporcionar maior familiaridade com o problema, a fim de torna-lo mais explicito ou
construir hipoteses. A pesquisa descritiva, de acordo com o autor, tem como objetivo
descrever os problemas de determinada populagdo e possui fins profissionais. Ja a
pesquisa explicativa tem como objetivo “identificar fatores que determinam ou
contribuem para ocorréncia de fendbmenos" (GIL, 2010, p. 27). Logo, o presente
trabalho trata-se de uma pesquisa descritiva.

No que se refere a abordagem, a pesquisa pode ser classificada como
qualitativa, quantitativa ou mista. A pesquisa quantitativa traduz em numeros as
informacgdes coletadas, utilizando técnicas estatisticas para que sejam classificadas
e analisadas. A pesquisa qualitativa trata-se de uma pesquisa descritiva, ou seja, as
informacdes ndo sao quantificaveis e a analise é feita a partir da interpretagdo do
pesquisador. A abordagem da pesquisa desenvolvida neste trabalho € mista, tendo
em vista que alguns dados serao avaliados de forma qualitativa e outros dados de
forma quantitativa.

Quanto aos tipos de dados da pesquisa, eles podem ser primarios ou

secundarios. Mattar (2006) define que dados primarios sdo aqueles que ndo foram
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antes coletados, ou seja, serdo coletados pelo pesquisador com o propésito de
atender as necessidades especificas da pesquisa em andamento. Os dados
secundarios, segundo o autor, sdo aqueles ja coletados e até analisados, que estao
a disposicao dos interessados. Os dados da pesquisa desenvolvida neste trabalho
serdo primarios e secundarios, pois serao utilizadas tanto fontes primarias, através
da aplicacdo de questionarios e de pesquisas de campo, quanto secundarias,
através de pesquisas em publicagdes de sites e de instituicbes publicas e privadas.
Sobre a estratégia, a pesquisa pode ser bibliografica, documental,
experimental, levantamento, estudo de caso e outras. Este trabalho € um plano de
negodcio, que estuda a viabilidade para a abertura de uma empresa. Sendo assim, a

estratégia € de estudo de caso.

4.2 COLETA E ANALISE DE DADOS

No quadro a seguir sdo apresentados os meétodos de coleta de dados para

cada etapa necessaria:

Quadro 2 - Método de coleta

ETAPA COLETA DE DADOS ONDE/ QUEM
Andlise de Pesquisa documental de ABINPET, CNDL, SPC, CRMV-
Oportunidade | indices econdmicos e dados | SC, IBGE
do setor
Analise dos Questionario aplicado Pessoas que residem em
Clientes através do Formularios Floriandpolis e possuem ou sdo
Google responsaveis financeiramente por
algum céao.
Analise dos Pesquisa das opgdes de Google, redes sociais e pet shops
Concorrentes biscoitos para caes locais
disponiveis no mercado
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Analise dos
Fornecedores

Pesquisa das opcdes de
fornecedores de matéria-
prima e insumos
necessarios para a
operagao

Google e redes de contatos

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

A partir da coleta desses dados, é possivel desenvolver diversos topicos do

Plano de Negdcios. Os dados referentes a analise de oportunidade sao utilizados na

contextualizagao apresentada na introdugdo do trabalho. Os dados referentes aos

clientes e aos concorrentes sao utilizados para investigar os habitos de consumo e

determinar fatores criticos de sucesso do negocio. Portanto, sdo aproveitados na

analise de mercado do plano estratégico e na definicdo dos 4Ps do plano de

marketing. Os dados referentes aos fornecedores também s&o aproveitados na

analise de mercado do plano estratégico e facilitam algumas defini¢des na gestao de

compras do plano operacional.
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5 AVALIAGAO DO SETOR

5.1 MERCADO PET

Segundo dados de 2017 da ABINPET (Associagao Brasileira da Industria de
Produtos para Animais de Estimagao), o cenario brasileiro do setor pet - que € um
segmento do agronegocio relacionado ao desenvolvimento das atividades de
criagdo, producdo e comercializacdo de animais de estimacdo - é bastante
promissor. O Brasil tem a 42 maior populacédo de animais de estimagao do mundo e
o 3° maior faturamento do mundo, com R$ 20,3 bilhdes.

A CNDL (Confederagcao Nacional de Dirigentes Lojistas) e o SPC Brasil
conduziram a pesquisa Mercado de Consumo PET no ano de 2017, com internautas
nas 27 capitais brasileiras, que possuiam ou eram responsaveis financeiramente por
algum animal de estimacdo. O objetivo era investigar o perfil e os habitos de compra
de produtos e servigos para pets. De acordo com a pesquisa, para os entrevistados
que possuiam cachorro, gato ou roedores, o item mais importante de proporcionar a
eles é a alimentagéo saudavel (79,2%). A pesquisa revela que os petiscos/biscoitos
sao o terceiro produto mais comprado no dia a dia entre os donos de gatos ou
cachorros, com 52%.

De acordo com um levantamento realizado pelo CRMV-SC (Conselho
Regional de Medicina Veterinaria de Santa Catarina), houve um crescimento de 12%
na abertura de novas clinicas, hospitais, consultorios e pet shops no ano de 2017, no
estado. Os dados da Pesquisa Nacional de Saude realizada pelo IBGE (Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica) em 2013 apontam que a populagéo de caes de
Santa Catarina € de 2,4 milhdes, numero que representa o dobro de criangas de até
14 anos no estado. A mesma pesquisa mostra que 55,3% dos domicilios
catarinenses possuem cachorro, ou seja, mais da metade. Todos esses dados
demonstram que o cenario de Santa Catarina do setor pet, assim como no Brasil em

geral, € muito favoravel.
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6 AVALIAGAO DA VIABILIDADE DO NEGOCIO

6.1 ANALISE DE MERCADO

Para auxiliar no entendimento do perfil dos clientes, no conhecimento da
concorréncia e na definicao dos fornecedores, foi realizada uma analise de mercado.
Essa anadlise facilitara a identificacdo de oportunidades, ameacas e a definicdo de
estratégias para posicionar a marca e moderar os riscos, de forma alinhada com a

missao, visao e valores da Love Bites.

6.1.1 Clientes

Para obter informagdes referentes aos habitos de compra do publico-alvo do
negoécio e possibilitar a realizacdo da analise de clientes, foi aplicada uma pesquisa
através da ferramenta Google Forms, conforme apéndice. Pessoas responsaveis
financeiramente por pelo menos um cdo e que fossem residentes da Grande
Florian6polis responderam um questionario com 13 perguntas. Foram obtidas 210
respostas, das quais 195 foram validas e 15 foram desconsideradas, pois o0s
respondentes ndo eram residentes da regido delimitada. As perguntas e os
resultados da pesquisa serdao apresentados a seguir.

A primeira pergunta do questionario filtrava para o publico desejado, pois
questionava o numero de cides que o respondente possui. A quantidade de pessoas

com apenas um cao prevaleceu, sendo 73,8% das respostas.

Gréfico 1 - Quantos caes possui

Vocé é responsavel financeiramente por quantos cdes?

195 responses

® 1cio
® 2caes
3 caes

@ 4 caes ou mais

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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Considerando que a Love Bites ira trabalhar com diversos pontos de venda e
nao uma loja unica, é importante identificar as regibes em que os potenciais
consumidores residem, para que a escolha desses locais seja mais assertiva. A
regido central de Florianopolis prevalece com 41,5%, sendo assim, dever&o ter mais
de um ponto de venda nos bairros centrais. A regido continental, Sdo José e as
praias do Norte e do Sul também deverao possuir pelo menos um ponto de venda

em cada.

Grafico 2 - Local de residéncia

Onde vocé mora?

195 responses

@ Floriandpolis - regido central (Trind...

@ Floriandpolis - regio norte (Cacup...
Floriandpolis - regidao sul (Armagéao,...

@ Floriandpolis - regiéo leste (Barra d...

@ Floriandpolis - regiéo continental (C...

® Sao José

@ Palhoga

@ Biguagu

12V

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Na questdo sobre renda, foi perguntada a soma da renda de todos que
residem com o cdo, ao invés de apenas a renda do respondente, pois no caso de
haver mais de uma pessoa na casa, se considera que o cado é da familia e os gastos
sao divididos entre todos. 32,8% dos potenciais consumidores possui uma renda
familiar mensal que varia de R$ 2.994,01 a R$ 5.988,00, seguido de 22,6% com
renda de 1 a 3 salarios minimos e 20,5% com a soma de mais de 12 salarios
minimos. Com isso, percebe-se um perfil econdmico heterogéneo, apesar de que as
estratégias e preco de venda devem focar no publico com renda de 3 a 6 salarios

minimos.
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Grafico 3 - Renda mensal familiar

195 responses

Somando a sua renda com a renda das pessoas que moram com VOCé,
guanto é, aproximadamente, a renda familiar mensal?

® De 1 a 3 salarios minimos (de R$
998,00 até R$ 2.994,00 )

@ De 3 a 6 salarios minimos (de R$
2.994,01 até R$ 5.988,00)
De 6 a 9 salarios minimos (de R$
5.988,01 até R$ 8.982,00 )

@ De 9 a 12 salarios minimos (de R$
8.982,01 até R$ 11.976,00)

@ Mais de 12 salarios minimos (R$
11.976,01 ou mais)

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Apos as questdes do perfil do respondente, iniciaram as perguntas sobre os

alimentos ofertados ao cao, as quais podiam ter mais de uma resposta selecionada.

O quarto grafico mostra que uma parcela expressiva, 72,8% oferece racdo seca

como alimentagéo principal. J& 30,8% mistura a racdo com algum outro alimento,

enquanto 13,3% da sobra de alimentos e 11,3% alimentos naturais. Foi deixada em

aberto a opcédo “outros”, para que o respondente pudesse acrescentar algum

alimento que nao foi dado como opg¢ao nas alternativas. Houve quatro respostas

distintas, porém todas envolvem a oferta de algum alimento que nao é racgao.

Grafico 4 - Alimentagao principal do cao

pode selecionar mais de uma opgéo)

195 responses

Racao seca

Racgé&o seca junto com algum
outro alimen...

Racao umida —18 (9.2%)

60 (30.8%)

Alimentacao natural —22 (11.3%)
Sobras de alimentos 26 (13.3%)
Preparo arroz de cachorro com
P 1 (0.5%)

carnes, V...
1 (0.5%)

Banana|—1 (0.5%)
Event.ualr.nente ofere.:;o 1(0.5%)
biscoitos, pedaci...

0 50 100

O que vocé oferece como alimentagdo principal para o seu cao? (Vocé

142 (72.8%)

150

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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Seguindo o mesmo objetivo da questdao anterior, porém mais objetiva em
relacdo ao produto da Love Bites, foi solicitado que os respondentes selecionassem
os tipos de petiscos oferecidos ao cao, podendo também incluir petiscos nio citados
nas alternativas. As opgdes mais selecionadas foram os petiscos industrializados
(bifinhos e palitinhos de carne processada), com 43,1% e o0s biscoitos
industrializados com 31,3%. Em seguida vieram os 0ssos naturais e processados,
com 26,7% e 20%, respectivamente. 14,4% nao oferecem nenhum tipo de petisco e
9,7% dao biscoitos naturais.

Em contrapartida ao numero expressivo de pessoas que oferecem
industrializados para o cao, no cruzamento dos dados destas duas respostas com o
grau de importancia dado a composigao/ingredientes, mostrado no grafico 8, obteve-
se a informacédo de que 73,9% dessas pessoas considera muito ou extremamente
importante a composigao dos petiscos ofertados ao cdo. Isso demonstra um possivel
desconhecimento dos consumidores em relagéo a lista de ingredientes dos petiscos
industrializados, pois muitos deles possuem rotulos apelativos, que passam a ideia
de serem saudaveis e naturais, apesar da grande quantidade de componentes que
podem ser maléficos ao cdo. A Love Bites, com essa informagao, deve investir em
um marketing de conteudo, para que esses consumidores tomem conhecimento do

que é benéfico para seu pet e mudem o habito de consumo.

Grafico 5 - Petiscos oferecidos ao cao

O que vocé oferece como petisco para o seu cao? (Vocé pode selecionar
mais de uma opgao)

195 responses

N&ao oferego petiscos ao meu

9
oao 28 (14.4%)

84 (43.1%)
Biscoito industrializado 61 (31.3%)
Biscoito natural 19 (9.7%)
Ossos processados 39 (20%)

Ossos naturais 52 (26.7%)
Banana, alface 201
Frutas 2 (1°¢
Banana (0.5%)
Sobras de alimentos (0.5%)
frutas (0.5%)
Saché de carne (0.5%)
Frutas como petisco tbm (0.5%)
frutas (0.5%)
salame (0.5%)
Frutas e ovo cozido (0.5%)
(0.5%)
(0.5%)
(0.5%)
(0.5%)

0 20 40 60 80 100

& &

)
)

frutas e legumes
Frutas ou vegetais

B G Y A G G 'Y

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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Considerando que a empresa nao tera loja propria, foi questionado o local em
que os donos compram os alimentos para o cao, a fim de auxiliar na definicado dos
pontos de venda da Love Bites. O petshop fisico foi a escolha de 61% dos
respondentes, seguido de supermercados e agroveterinarias. O resultado foi
satisfatorio, pois o petshop online ndo obteve um numero expressivo de respostas e
considerando a perecibilidade dos biscoitos naturais, dificultaria a logistica no caso
de a empresa ter que optar por este canal de venda. A partir do resultado
apresentado, serdo feitas negociagbes com petshops, minimercados e

agroveterinarias para comercializar os produtos da Love Bites.

Grafico 6 - Local de compra

Onde vocé costuma comprar alimentos para o seu cdo? (Vocé pode
selecionar mais de uma opgao)

195 responses

Petshop fisico 119 (61%)
Petshop online 20 (10.3%)
Supermercado 93 (47.7%)
Agroveterinaria 77 (39.5%)
Agropecuaria 2 (1%)
Feira organica 1(0.5%)
Diretamente na distribuidora 1 (0.5%)
Site 1(0.5%)
0 25 50 75 100 125

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

A questdo sobre frequéncia de compra foi feita para auxiliar as
empreendedoras a estimar a previsao da produgao, juntamente com a questao da
quantidade de caes que o respondente € responsavel. Dos potenciais clientes que
responderam, 36,4% compra petiscos uma vez por més, 17,4% a cada dois meses e
empatado em 15,4%, nunca compram ou compram a cada duas semanas € 12,3%
compra uma vez por semana.

Para uma analise mais assertiva desta resposta, foram cruzados os dados
dos respondentes que nunca compram biscoitos com a questdo do grafico 10. O

resultado foi que 53,3% deles concordou com a afirmacdo de que compraria

40



biscoitos naturais para oferecer ao cao, o que demonstra um potencial publico a ser
explorado. Esta parcela de respondentes podera ser atraida através de estratégias
de promogdo da Love Bites, em que sejam demonstradas a importancia dos
ingredientes que o cdo consome, junto com as situagdes em que petiscos séo
interessantes em serem dados, como em adestramentos e também uma forma de

carinho e mimo ao pet.

Gréfico 7 - Frequéncia de compra

Com que frequéncia vocé costuma comprar petiscos para o seu cao?

195 responses

@ Duas vezes por semana
@ Uma vez por semana
A cada duas semanas
@ Uma vez por més
@ Uma vez a cada dois meses
@ Nunca

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Com o objetivo de identificar fatores criticos de sucesso do negoécio, foi
solicitado que os respondentes atribuissem graus de importancia aos fatores que
determinam a escolha de petiscos para os seus caes. Foram apresentados os
seguintes fatores: preco, embalagem, composi¢cado/ ingredientes, indicagéo
veterinaria, local de compra e credibilidade da marca. A partir de uma escala que ia
de “nem um pouco importante” até “extremamente importante”, os respondentes

classificaram a importancia de cada fator no momento da compra.

Grafico 8 - Grau de importancia de fatores na escolha de petiscos

Atribua graus de importancia para os fatores determinantes na escolha de petiscos para o seu c3o:

80 Il Extremamente importante Il Muito importante Razoavelmente importante [l Pouco importante [l Nem um pouco importante

Prego Embalagem Composicdo/ Ingredientes Indicag&o veterinaria Local de compra Credibilidade da marca

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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De acordo com o grafico 8, o fator de maior importéncia para os respondentes
€ composicao/ ingredientes dos petiscos, pois foi o fator mais atribuido como
“‘extremamente importante”. Esse resultado demonstra que existe uma preocupacao
por parte dos respondentes com o tipo de alimento oferecido aos seus caes e
contribui para que a proposta de produto da Love Bites seja validada.

O segundo fator mais classificado como “extremamente importante” pelos
respondentes foi preco, além de ter sido o fator mais votado como “muito importante”
e ter recebido os menores numeros de votos em “pouco importante” e “nem um
pouco importante”. Essa informacao sera relevante para a definicdo da estratégia de
precificagcao da empresa.

A indicagao veterinaria e a credibilidade da marca foram fatores considerados
‘muito importantes”, com numeros bastante similares. Esse resultado novamente
reforca o cuidado que os respondentes demonstram ter com o tipo de petisco que os
seus caes consomem. A embalagem se mostrou como um fator “razoavelmente
importante” e “pouco importante” para os respondentes. Por fim, o local de compra
foi definido como “razoavelmente importante” pela maioria dos respondentes.

Para investigar o que os respondentes pensam sobre a ideia de negdcio da
Love Bites, foi solicitado que selecionassem a alternativa que mais se adequasse ao

nivel de concordancia sobre duas afirmacoes:

Grafico 9 - Grau de concordancia com a falta de opg¢des de petiscos naturais

Sobre a seguinte afirmacgéao: Sinto falta de opcdes de petiscos naturais para
caes no mercado pet.

195 respostas

@ Concordo plenamente
@ Concordo
Nao concordo nem discordo
@ Discordo
@ Discordo totalmente

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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Grafico 10 - Interesse em comprar biscoitos naturais

Sobre a seguinte afirmacgdo: Eu compraria biscoitos naturais para oferecer
ao meu cao.

195 respostas

@ Concordo plenamente
@® Concordo
N&o concordo nem discordo
@ Discordo
@ Discordo totalmente

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Conforme mostram os graficos 9 e 10, a maioria dos respondentes concorda
(34,97%) ou concorda plenamente (32,3%) que sente falta de opgbes de petiscos
naturais para cdes no mercado pet. Quanto a afirmagao de que compraria biscoitos
naturais para seus caes, a maioria dos respondentes concorda plenamente (47,2%)
ou concorda (35,4%). Portanto, € possivel afirmar que a ideia de nego6cio é bem
aceita.

Para auxiliar a definicdo da estratégia de precificacdo da empresa, foi
questionado aos respondentes quanto eles estariam dispostos a pagar por um
pacote de biscoitos naturais para caes.

Grafico 11 - Faixa de preco disposto a pagar

Quanto vocé estaria disposto a pagar por um pacote com 150g de
biscoitos naturais para o seu cao?

195 respostas

@ Até R$ 10,00

@ Entre R$ 10,01 e R$ 15,00
Entre R$ 15,01 e R$ 20,00

@ RS$ 20,01 ou mais

45,6%

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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Conforme o grafico 11, a maioria dos respondentes (45,6%) estaria disposta a
pagar até R$ 10,00 por um pacote de 150g. Com uma porcentagem bem préxima,
42,1% dos respondentes pagariam entre R$ 10,01 e R$ 15,00. Apenas 12,3%
estaria disposto a pagar entre R$ 15,01 e R$ 20,00 e ninguém respondeu que
pagaria R$ 20,01 ou mais.

No intuito de facilitar a definicdo das opg¢des de sabores de biscoitos que
serao oferecidos pela Love Bites, foi solicitado que os respondentes selecionassem
os sabores que eles escolheriam, caso fossem comprar. Foram apresentadas
algumas opgoes, a partir dos sabores comumente encontrados, além de ter a opgao

‘outro” em aberto, para que a pessoa escrevesse outra sugestao de sabor.

Grafico 12 - Preferéncia de sabores para compra

Se vocé fosse comprar biscoitos naturais para o seu cao, qual sabor
escolheria? (Vocé pode selecionar mais de uma opgao)

195 respostas

Banana 84 (43,1%)
Batata-doce 54 (27,7%)
Beterraba 31 (15,9%)
Cenoura 91 (46,7%)
Frango 154 (79%)
Maga 50 (25,6%)

Carne 3(1,5%)
Carne

1
. 1
no geral biscoitos salgados, 1

carne etc
1
laranjal—1 (
Nao compraria|—1 (

0 50 100 150 200

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Frango, cenoura, banana e batata-doce foram as opg¢des mais votadas e
serao os 04 sabores oferecidos pela Love Bites, tendo em vista que essa ja era a
ideia inicial das empreendedoras.

A fim de coletar dados que possam apoiar as estratégias de promogéo que
serao definidas para o negécio, foi solicitado que as pessoas selecionassem os
meios que preferem utilizar para obter informacdes, dentre as opc¢des

frequentemente utilizadas pelas empresas.
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Grafico 13 - Meio de comunicacado para obter informacdes

Se vocé fosse comprar biscoitos naturais para o seu cao, onde gostaria de
obter informacgdes?

195 respostas

Instagram 154 (79%)
Facebook 62 (31,8%)
WhatsApp 46 (23,6%)
Site 105 (53,8%)
E-mail 40 (20,5%)
Panfleto 22 (11,3%)
0 50 100 150 200

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

De acordo com o grafico 13, a rede social Instagram e o site da empresa sao
0s meios de comunicacao preferidos pelos respondentes. Essa informagao sera

relevante para a definicdo das estratégias de marketing digital da Love Bites.

6.1.2 Perfil dos Concorrentes

Com o objetivo de conhecer a concorréncia do negécio e coletar informacdes
referentes ao setor de atuagdao da empresa, foram analisadas 05 opcgdes de biscoitos
para caes disponiveis no mercado pet. Os fatores considerados na analise foram:
preco, composicado, local de compra, variedade de sabores e redes sociais. O

quadro abaixo apresenta os dados da analise dos concorrentes.

Quadro 3 - Analise do Perfil dos Concorrentes

CONCORRENTES Preco Composigao Local de Variedade | Redes Sociais
Compra de Sabores
The Pets Taste Entre R$ | Natural - sem Pet shops Cenoura Possui pagina
8,90 e conservantes e | fisicos e site no Instagram e
R$ corantes da marca no Facebook
11,90 quimicos. com um
(509)" Frango com | nimero
Opgdes: cenoura consideravel
vegano, de seguidores
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geriatrico e e postagens
hipoalergénico frequentes,
Entre R$ Carne com além de site
17,90 e cenoura com venda
R$ online
29,90
150g)*
(1509) Chia
*pregos
informad
0S no
site da
marca
Dog Menu Baked R$ Integral e natural | Pet shops Peru e arroz | Possui pagina
12,60 - sem fisicos e pet | integral no Instagram e
consenantes e shops online no Facebook,
corantes com um
artificiais. ] numero
Chia e fibras | consideravel
Apresenta de enilha de seguidores
agucar e sal na e postagens
lista de frequentes.
i dientes i si
roma ;
online
Lentilha e
cenoura
Chef di Animale Entre R$ | Integral e natural | Site da Carne Possui pagina
o 14,50 e | -sem marca e pet no Instagram e
(B|s_cc_)|tos_ R$ conservantes e | shops fisicos no Facebook,
tradicionais) 15,50 corantes com um
(100g)* | artificiais. Banana grande numero
de seguidores
Preparados com e postagens
ingredientes frequentes,
*pregos | frescos. Alfarroba além de site
informad | Apresenta com venda
0s no poucos online
siteda | ingredientes na Figado
marca composicao
Salméao
Manga, céco
e mel
Carne,

46



beterraba e
alecrim

Lombo, maga

e gergelim
Dog Chow - Entre R$ | Integral e ndo Supermer- Frango Nao esta
Carinhos 12,99 natural. Contém | cados, pet presente em
(300g) e | corantes e shops fisicos redes sociais.
R$ conservantes e pet shops Possui site,
19,99 artificiais. online Frango e sem venda
(500g)* | Apresenta cenoura + online
agucar e sal na Frango e
lista de espinafre
ingredientes
*pregos
consulta
dos em Frango e
um leite (filhotes)
superme
rcado na
cidade
de
Floriano
polis
The French Co R$11,60 | Natural - sem Pet shop Steak com Possui pagina
(150g)* conservantes e | fisico e queijo brie no Facebook e
corantes online Instagram,
quimicos. Sem com um
sal e agucar na - numero grande
“prego composigao. P&o de de seguidores
consulta | possui opgéo queijo e postagens
do em vegetariana. (vegetaria- frequentes.
petshop no) Possui site,
online onde se
encontra a
Cordeiro ggr;a tegmtca
(filhotes) produtos,
porém nao
fazem venda
através dele.
Chocolate e
Baunilha

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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6.1.3 Fornecedores

Na busca por fornecedores, foram levados em consideragdo a logistica, a

praticidade e o preco. Por se encontrar todos os insumos em um s6 lugar e também

pelo preco mais baixo de atacados, as compras de matérias-primas para a produgao

e materiais de limpeza serdo feitas no Fort Atacadista. J& para as embalagens, o

melhor custo-beneficio encontrado foi na loja online CBC Embalagens.

6.2 PLANO ESTRATEGICO

6.2.1 Matriz SWOT

No quadro abaixo foram listadas as forgcas (strengths), fraquezas

(weaknesses), oportunidades (opportunities) e ameacas (threats) identificadas no

negocio.

Quadro 4 - Matriz SWOT

FORGAS

FRAQUEZAS

- Marketing digital

- Formacéao académica das sécias
em Administracao

Marca nao conhecida
Inexperiéncia das socias

Barreiras logisticas

OPORTUNIDADES

AMEAGCAS

- Crescimento do setor

- Aumento da procura por
alimentos naturais para pets

- Baixa oferta de produtos com a
mesma proposta

Crescimento da concorréncia
Marcas ja estabelecidas

Entraves de regulamentacao

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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As forgas e fraquezas fazem parte do ambiente interno da empresa. Como
forca, foi identificado o uso do marketing digital. Essa estratégia de promocéao
apresenta-se como uma vantagem em relagdo as concorrentes que nao tenham a
mesma pratica, tendo em vista que atualmente as pessoas estdo cada vez mais
conectadas e a presencga online se tornou fundamental para a maioria dos negdcios.

A formacao académica das so6cias em Administracdo também foi apontada
como uma forga, pois o conhecimento tedrico adquirido no decorrer do curso de
graduacdo sera essencial para a atuagdo na gestdo do negocio. Essa é uma
vantagem em relagdo as concorrentes cujos gestores ndao possuem O mesmo
conhecimento.

Como fraqueza, foi apontado o fato de a marca Love Bites ndo ser conhecida
no mercado. Essa é uma desvantagem enfrentada pela maioria das novas
empresas. Entretanto, o uso do marketing digital € uma estratégia para amenizar
essa desvantagem e atingir o publico-alvo.

Apesar da formagao académica, uma das fraquezas identificadas foi a falta de
experiéncia das sodcias, que nunca atuaram como gestoras de uma empresa. A
elaboracdo deste plano de negodcios € o0 primeiro passo para superar essa
desvantagem, ja que se trata de uma ferramenta que busca diminuir os riscos e
incertezas enfrentados por novos empreendedores.

As barreiras logisticas foram a ultima fraqueza apontada. Como a proposta do
negocio é oferecer um produto verdadeiramente natural, preparado artesanalmente
e sem conservantes; a rapida perecibilidade acaba sendo um fator que dificulta a
distribuicdo dos biscoitos. Como forma de lidar com essa desvantagem, a estratégia
da Love Bites é focar a comercializagdo no mercado local, com o fortalecimento de
parcerias em Floriandpolis.

As oportunidades e ameacas fazem parte do ambiente externo da empresa.
Como oportunidade, foram listados o crescimento do setor e 0 aumento da procura
por alimentos naturais para pets. Conforme ja apontado neste trabalho, o setor pet
no Brasil € um dos maiores do mundo e apresenta potencial de crescimento. Além
disso, a preocupagao com a alimentagdao dos caes tem aumentado a procura por
opcdes naturais do mercado pet. Em contrapartida, ainda ha uma baixa oferta de
produtos naturais e frescos, como é a proposta da Love Bites. Portanto, foi

identificada essa oportunidade de negdcio.
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O crescimento da concorréncia foi a primeira ameaca identificada. Embora a
oferta de comidas naturais para caes ainda seja baixa, estdo surgindo cada vez mais
empresas que buscam atender essa demanda. Além disso, marcas ja estabelecidas,
mesmo que nao oferegcam opc¢des verdadeiramente naturais, acabam tendo a
preferéncia de muitos consumidores.

Por fim, os entraves de regulamentagdo foram apontados como uma ameacga
para o negodcio, tendo em vista que a empresa tera que dispor de tempo e recursos,

para se adequar a diversas normas e atuar no mercado de forma legal.

6.2.2 Missao, Visao e Valores

A seguir serao apresentados a misséo, a visdo e os valores da Love Bites.

e Missao: Oferecer um produto natural, que promova uma vida mais saudavel

aos caes e proporcione momentos de felicidade com os seus humanos.

e Visdo: Seruma referéncia em biscoitos naturais e frescos para caes.

e As atividades da Love Bites serao fundamentadas nos seguintes Valores:
o Amor e carinho aos caes
o Transparéncia na composi¢cao dos produtos
o Preocupacdo com o bem estar e saude dos caes

o Etica em todas as relagdes

6.3 PLANO DE MARKETING

6.3.1 Marca

O nome escolhido para a marca foi Love Bites, da lingua inglesa. Esse nome
esta alinhado com o propdsito do negdcio, conforme apresentado na missdo e nos
valores da empresa. A traducdo seria “mordidas/ pedacos de amor”, que se referem

aos proprios biscoitos. O logotipo traz o icone de coragdo, que remete a amor. O
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formato dos biscoitos também sera em coracdo, em concordancia com a identidade
da marca.
A seguir serdo apresentadas as variagbes do logotipo, que servem como

opc¢oes para diferentes aplicagdes:

Figura 1 - Logo 1

Fonte: Elaborado pela sécia 2 (2019)

Figura 2 - Logo 2

love bites

Fonte: Elaborado pela sécia 2 (2019)

Figura 3 - Logo 3

O love bites

Fonte: Elaborado pela sécia 2 (2019)
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Figura 4 - Logo 4

love bites

biscoitos naturais para caes

Fonte: Elaborado pela sécia 2 (2019)

A figura 5 trata-se de um mock-up da embalagem que sera utilizada para a

comercializagdo dos biscoitos, com a aplicagédo do logo 4, conforme apresentado na

figura 4.
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Figura 5 - Embalagem

Fonte: Elaborado pela sécia 2 (2019)

6.3.2 Produto

O produto oferecido pela Love Bites sera o biscoito natural e fresco
para caes, em embalagens de 100g, com quatro op¢des de sabor: banana, batata-

doce, cenoura e frango.
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Quadro 5 - Composicao dos biscoitos

Produto Sabor Ingredientes

Banana

Farinha de trigo integral
Banana

Oleo de girassol

Batata-doce

Farinha de trigo integral
Batata-doce

Oleo de girassol

Cenoura

Farinha de trigo integral

Cenoura
Oleo de girassol
Peito de frango
Biscoito natural Farinha de trigo integral
Frango

Oleo de girassol

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.3.3 Preco

Para fazer a precificacdao dos produtos, foi calculado o indice mark-up, que
consta na tabela 18 no Plano Financeiro deste trabalho. Ao final, foi definido um
preco Unico de R$ 9,50 por pacote de biscoito, independente do sabor. Essa foi uma
escolha mercadoldgica feita a partir do arredondamento de valor, tendo em vista que

o preco médio das 04 opcdes de sabor ficou em R$ 9,47, conforme a tabela 19.
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Além do indice mark-up, foram considerados também os dados obtidos na
analise de mercado. Pessoas moradoras da regido delimitada e responsaveis
financeiramente por pelo menos um céo responderam na pesquisa mercadoldgica a
faixa de valor que estariam dispostas a pagar por um pacote de biscoito. Além disso,
foi realizado um levantamento dos precgos de alguns concorrentes.

E importante ressaltar que esse sera o preco de venda para os parceiros que
fardo a comercializagao dos biscoitos da Love Bites em seus estabelecimentos. O
preco de venda para o cliente final sera determinado por cada comerciante, mas a
sugestdo da Love Bites é que fique entre R$ 13,00 e R$ 16,00. Ou seja, a margem
de lucro do lojista ficaria entre 36,85% e 68,43%.

6.3.4 Pragca (Comercializagao)

A comercializacdo dos biscoitos sera feita através de parcerias com pet
shops, lojas de produtos naturais e outros estabelecimentos que sejam pet friendly
na Grande Florianépolis. No quadro abaixo serao apresentados potenciais parceiros

para o negdcio:

Quadro 6 - Potenciais parceiros

N° Estabelecimento Observacgoes

1 |My Pack Pet shop localizado no bairro Trindade
2 |Amore Pets Pet shop localizado no bairro Trindade
3 |Pet Affeto Pet shop localizado no bairro Trindade

4 |Mercado dos Mascotes |Pet shop localizado no bairro Trindade

5 |Au Au Floripa Pet shop localizado no bairro Trindade

6 |Bicho de Luxo 1 Pet shop localizado no bairro Agrondmica

7 |Clinicao Pet shop localizado no bairro Santa Mbnica

8 |Cé&o.com Pet shop localizado no bairro Santa Mbnica

9 [Nature Pet Village Pet shop localizado no bairro Corrego Grande
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10 [Confraria do Théo Pet shop localizado no bairro Cérrego Grande
11 [Bicho Feliz Pet shop localizado no bairro Cérrego Grande
12 |Vila Animal Pet shop localizado no bairro Cérrego Grande
13 |Villa Chandon Pet shop localizado no bairro ltacorubi
14 |Olhos Felinos Caninos |Pet shop localizado no bairro ftacorubi
15 |Jungle Pet shop localizado no bairro ltacorubi

Empdrio de produtos naturais localizado no bairro
16 |[Mercado S&o Jorge ltacorubi

Loja de produtos naturais localizada no bairro
17 |Pro Saude Trindade

Loja de produtos naturais localizada no bairro
18 |Divina Terra Trindade

Loja de produtos naturais localizada no bairro
19 [Natural e Companhia Trindade
20 [(Desapegue Loja de marcas locais localizada no bairro Trindade

Empdrio de alimentagdo natural localizado no bairro
21 |Eatsy Santa Moénica

Hamburgueria pet friendly localizada no bairro
22 |Uncle Joe's Santa Ménica

Cupcakeria pet friendly localizada no bairro Santo
23 |Fairyland Anténio de Lisboa

Espaco gastrondbmico pet friendly localizado no
24 |(Mercadoteca bairro Saco Grande

Café pet friendly localizado no bairro Lagoa da
25 |Café Cultura Conceicao
26 |Sos Animais Pet shop localizado no bairro Coqueiros
27 |ProCéao Pet shop localizado na cidade de Sao José
28 |(Bicho de Luxo 2 Pet Shop localizado no bairro Centro
29 |[Divino Pet Care Pet Shop localizado no bairro Jureré
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30 [Animal Zen Pet Shop localizado no bairro Campeche

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

O objetivo é vender lotes dos pacotes de biscoitos para os estabelecimentos,
que fardo a revenda do produto com o acréscimo de uma margem de lucro,
conforme exposto no tépico anterior. As estratégias utilizadas para concretizar essas
parcerias serao:

e Envio ou entrega de um material de apresentagédo da Love Bites, junto com
amostras do produto;

e Realizacdo de reunides para negociagdo, onde podera ser oferecido
desconto, de acordo com a quantidade de pacotes comprados. Cada caso
sera analisado individualmente;

e Proposicao de um treinamento rapido sobre o produto para a equipe de
vendas do estabelecimento;

e Proposi¢ao de um dia de degustagao para os clientes do estabelecimento.

6.3.5 Promocg¢ao

O marketing digital sera a principal estratégia de promog¢ao da empresa.
Conforme o resultado da andlise de mercado, o Instagram sera a principal fonte de
interagdo entre a Love Bites e seus clientes, gerando também visibilidade da marca
e atragao de potenciais consumidores. Serao feitos posts patrocinados, os quais sao
criados pelo Gerenciador de Anuncios do Facebook. Essa ferramenta permite utilizar
filtros para segmentar o publico que ira receber os anuncios, garantindo assim que o
investimento na divulgagéo ira trazer retorno para a empresa. O marketing de
influéncia estd sendo cada vez mais utilizado pelas marcas e também sera uma
estratégia utilizada pela Love Bites, através de envio dos biscoitos contas de
Instagram de cachorros populares na regido ou para influenciadores da grande
Florianopolis que tenham ao menos um cdo. O intuito dessa estratégia € que quem
receba o produto, 0 mostre de alguma forma na sua plataforma e traga potenciais
clientes para a marca.

A Love Bites também tera um site, tendo como estratégia o marketing de

conteudo. Serdo feitos posts com tépicos relacionados ao produto da Love Bites,
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como alimentacdo e saude do cdo, o uso de petisco no adestramento e tudo que
envolva o mercado no qual a marca esta inserida. A agdo para que o site tenha um
bom posicionamento nos mecanismos de pesquisa sera feita com a técnica de SEO
(Search Engine Optimization), que promove a otimizagdo das buscas orgéanicas, as

quais trazem resultado sem necessidade de investimento financeiro.

6.4 PLANO OPERACIONAL

6.4.1 Compras

A forma de sinalizacdo da demanda de recursos materiais na empresa sera
através do sistema de reposicao peridédica, onde semanalmente novas compras
serao realizadas. A quantidade a ser comprada de cada item sera calculada a partir
da diferenca entre o estoque maximo e o estoque atual. O nivel de estoque maximo
sera determinado levando em consideragdo a capacidade de armazenagem da
empresa e a perecibilidade dos produtos. Ja o nivel de estoque minimo avaliara o

tempo de chegada de cada item apds a compra e também o tempo de consumo.

6.4.2 Estoques

A técnica utilizada para armazenar as matérias-primas e os produtos
acabados da Love Bites sera a FIFO (First In, First Out), pois € um método seguro
para o controle da perecibilidade dos alimentos.

Visando a facilidade de manuseio, as matérias-primas serao agrupadas tanto
nas estantes quanto nos refrigeradores. Os produtos acabados serdao separados e

agrupados em caixas de acordo com os pedidos dos parceiros.

6.4.3 Produgao

Para que o processo produtivo da empresa seja possivel, serdo necessarios
0s equipamentos especificados na tabela a seguir. Os valores desses itens serao

apresentados no Plano Financeiro.

58



Tabela 2 - Equipamentos necessarios

Especificacao

Quantidade

Maquinas

Fogao 4 bocas

Batedeira planetaria

Forno industrial

Geladeira

Mobveis e utensilios

Cilindro para massa

Mesa de preparo Inox

Cortador para biscoito

Assadeira antiaderente

Pia com torneira Inox

Balcao pia

Panela de pressao Inox

Conjunto de panelas Inox

Outros (talheres, lougas, etc.)

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Além dos equipamentos listados anteriormente, serd necessaria a mao de
obra de 01 pessoa, além da Sécia 02, para a confecgao dos biscoitos. A partir de
dados obtidos em estabelecimentos similares, estima-se que com 01 hora de
trabalho seja possivel produzir 2kg de biscoito. Portanto, considerando 05 horas
diarias de producao, durante 20 dias por més, € possivel afirmar que a capacidade

produtiva mensal estimada da empresa € de 200kg de biscoito, ou seja, 2.000

pacotes de 100g por més.




Além dos equipamentos e da mao de obra, serdo necessarios 0s insumos

para a producdo, conforme tabela abaixo.

Tabela 3 - Estoque de Materiais

Estoque de Materiais para 30 dias (2.000 pacotes)

ltem Valor Unidade Qtde Total (R$)
Farinha de Trigo Integral R$ 2,08 kg 142,5 R$ 296,40
Oleo de Girassol R$ 6,32 L 23,75 R$ 150,10
Banana R$ 2,97 kg 25 R$ 74,25
Batata-doce R$ 1,68 kg 30 R$ 50,40
Cenoura R$ 1,65 kg 25 R$ 41,25
Peito de Frango R$ 7,50 kg 25 R$ 187,50
Embalagem R$ 0,70 un 2000 R$ 1.400,00
TOTAL R$ 2.199,90

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.4.4 Layout

A empresa sera instalada em uma sala comercial de 40m? localizada no
bairro Santa Ménica. O layout da planta de produgao sera celular, visto que o espago
€ pequeno e sO6 ha um produto com variagdes nas suas matérias-primas, porém que
possuem 0s mesmos recursos transformadores. Esse tipo de arranjo fisico engloba
todos os processos em uma unica célula, com os equipamentos dispostos em
sequéncia, 0 que é vantajoso para a Love Bites, que trabalha com um produto e

possui um unico processo produtivo.

6.4.5 Distribuicao

A distribuicdo dos produtos sera realizada semanalmente pela Sécia 01, que

utilizara o veiculo proprio para entregar os biscoitos nos pontos de venda. Para isso,
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sera cobrada uma taxa de entrega por pedido, que servira para cobrir as despesas

com combustivel.

6.5 PLANO FINANCEIRO

6.5.1 Investimentos Fixos

Na tabela a seguir sdo apresentados os bens necessarios para o inicio das

operagdes da empresa.

Tabela 4 - Investimentos Fixos

Estimativa de Investimentos Fixos Necessarios
Valor
Especificagao Quantidade | unitario Valor total
Maquinas
Fogéo 4 bocas 1 R$369,00 R$369,00
Batedeira planetaria 1 R$259,90 R$259,90
Forno industrial 1 R$599,00 R$599,00
Geladeira 1 R$2.199,00 | R$2.199,00
Liquidificador industrial 1 262,49 R$262,49
Moveis e utensilios

Cilindro para massa 1 R$78,90 R$78,90
Mesa de preparo Inox 1 R$499,00 R$499,00
Cortador para biscoito 2 R$12,99 R$25,98
Assadeira antiaderente 4 R$33,99 R$135,96
Pia com torneira Inox 1 R$189,00 R$189,00
Balcdo pia 1 R$319,00 R$319,00
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Panela de presséao Inox 1 R$305,92 R$305,92
Conjunto de panelas Inox 1 R$259,90 R$259,90
Outros (talheres, lougas, etc.) 1 R$100,00 R$100,00
TOTAL R$ 5.603,05

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.2 Depreciagao

A tabela a seguir apresenta a projecdo de custos com a depreciagdo de
maquinas, moéveis e utensilios, de acordo com a taxa de depreciacao definida pela

Receita Federal.

Tabela 5 - Custos com Depreciagao

Projecao de Custos com Depreciagao

Taxa de Valor Valor
Es ifi a Total do depreciacdo | depreciacao | depreciacao
peciticagao investimento P ¢ P ¢ p ¢
anual anual mensal
Maquinas, moveis e utensilios R$ 5.603,05 10% R$ 560,31 R$46,69

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.3 Custos e Despesas Fixos

Na tabela abaixo sdo estimados os custos e despesas fixos da empresa, ou

seja, os gastos necessarios para a operagao do negdcio, no periodo de um més.

Tabela 6 - Custos e Despesas Fixas

Estimativa de Custos e Despesas Fixos

Especificacao Valor mensal| Valor anual

Aluguel, Condominio e IPTU R$2.060,00 |R$24.720,00
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Agua R$100,00 | R$1.200,00
Energia Elétrica R$500,00 | R$6.000,00
Pré-labore R$2.316,00 |R$27.792,00
Depreciagbes R$44,50 R$534,00

Contabilidade R$499,00 | R$5.988,00
Materiais de higiene e limpeza R$30,00 R$360,00

Marketing R$ 250,00 | R$ 3.000,00
TOTAIS R$5.799,50 |R$66.594,00

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.4 Custo dos Produtos

Na tabela a seguir sdo apontados os insumos necessarios para a produgao e

os valores de cada item. Os precos foram obtidos através de um levantamento

realizado em atacadistas da cidade de Florianopolis, exceto o preco da embalagem,

que foi obtido através da empresa CBC Embalagens.

Tabela 7 - Custo dos Produtos

Insumos Unidade Preco
Farinha de trigo integral kg R$ 2,08
Oleo de girassol L R$ 6,32
Banana kg R$ 2,97
Batata-doce kg R$ 1,68
Cenoura kg R$ 1,65
Peito de Frango kg R$ 7,50
Embalagem un R$ 0,70
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Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

As tabelas a seguir mostram o custo de 01 pacote de 100g de biscoito de

cada sabor, a partir da quantidade necessaria de cada insumo.

Tabela 8 - Custo Biscoito de Batata-doce

Biscoito de Batata-doce (Pacote de 100g) |Quantidade| Custo
Farinha de trigo integral (kg) 0,06 R$ 0,12
Oleo de girassol (L) 0,01 R$ 0,06
Batata-doce (kg) 0,06 R$ 0,10
Embalagem (un) 1 R$ 0,70
CUSTO TOTAL R$ 0,99
Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Tabela 9 - Custo Biscoito de Banana

Biscoito de Banana (Pacote de 100g) Quantidade | Custo
Farinha de trigo integral (kg) 0,075 R$ 0,16
Oleo de girassol (L) 0,0125| R$ 0,08
Banana (kg) 0,050, R$ 0,15
Embalagem (un) 11 R$ 0,70
CUSTO TOTAL R$ 1,08
Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
Tabela 10 - Custo Biscoito de Cenoura

Biscoito de Cenoura (Pacote de 100g) Quantidade | Custo
Farinha de trigo integral (kg) 0,075 R$ 0,16
Oleo de girassol (L) 0,0125 R$ 0,08
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Cenoura (kg) 0,050, R$ 0,08
Embalagem (un) 1 R$ 0,70
CUSTO TOTAL R$ 1,02
Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Tabela 11 - Custo Biscoito de Frango

Biscoito de Frango (Pacote de 100g) Quantidade | Custo

Farinha de trigo integral (kg) 0,075| R$ 0,16
Oleo de girassol (L) 0,0125| R$ 0,08
Peito de Frango (kg) 0,050, R$ 0,38
Embalagem (un) 11 R$ 0,70
CUSTO TOTAL R$ 1,31

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.5 Estoque de Materiais

As tabelas a seguir estimam as necessidades de estoques de materiais para

30 dias, em 03 cenarios: otimista (2.000 pacotes vendidos), realista (1.500 pacotes

vendidos) e pessimista (1.000 pacotes vendidos).

Tabela 12 - Estoque de Materiais no cenario otimista

Estoque de Materiais para 30 dias (2.000 pacotes)
ltem Valor Unidade Qtde Total (R$)
Farinha de Trigo Integral R$ 2,08 kg 142,5 R$ 296,40
Oleo de Girassol R$ 6,32 L 23,75 R$ 150,10
Banana R$ 2,97 kg 25 R$ 74,25
Batata-doce R$ 1,68 kg 30 R$ 50,40
Cenoura R$ 1,65 kg 25 R$ 41,25
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Peito de Frango R$ 7,50 kg 25 R$ 187,50
Embalagem R$ 0,70 un 2000 R$ 1.400,00
TOTAL R$ 2.199,90
Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
Tabela 13 - Estoque de Materiais no cenario realista
Estoque de Materiais para 30 dias (1.500 pacotes)

ltem Valor Unidade Qtde Total (R$)
Farinha de Trigo Integral R$ 2,08 kg 106,88 R$ 222,30
Oleo de Girassol R$ 6,32 L 17,81 R$ 112,58
Banana R$ 2,97 kg 18,75 R$ 55,69
Batata-doce R$ 1,68 kg 22,5 R$ 37,80
Cenoura R$ 1,65 kg 18,75 R$ 30,94
Peito de Frango R$ 7,50 kg 18,75 R$ 140,63
Embalagem R$ 0,70 un 1500 R$ 1.050,00
TOTAL R$ 1.649,93
Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
Tabela 14 - Estoque de Materiais no cenario pessimista

Estoque de Materiais para 30 dias (1.000 pacotes)

ltem Valor Unidade Qtde Total (R$)
Farinha de Trigo Integral R$ 2,08 kg 71,25 R$ 148,20
Oleo de Girassol R$ 6,32 L 11,88 R$ 75,05
Banana R$ 2,97 kg 12,5 R$ 37,13
Batata-doce R$ 1,68 kg 15 R$ 25,20
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Cenoura R$ 1,65 kg 12,5 R$ 20,63
Peito de Frango R$ 7,50 kg 12,5 R$ 93,75
Embalagem R$ 0,70 un 1000 R$ 700,00
TOTAL R$ 1.099,95

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.6 Custos de Mao de Obra

A tabela abaixo apresenta os custos referentes a mado de obra de 01

funcionario, que atuara como auxiliar de produgéo.

Tabela 15 - Custo da Mao de Obra Direta

Mao de Obra Direta (01 funcionario) Valor mensal
Salario minimo (Regional SC) R$ 1.158,00
Décimo terceiro R$ 96,50
Férias R$ 128,35
INSS R$ 92,64
FGTS R$ 92,64
TOTAL R$ 1.568,13

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.7 Capital de Giro

Na tabela a seguir constam os valores referentes ao capital de giro para 30

dias, ou seja, 0s recursos necessarios para suprir o funcionamento da empresa por

um mes.
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Tabela 16 - Capital de giro

Capital de Giro

Especificagao Valor
Custos Fixos (30 dias) R$5.799,50
Estoque de Materiais (30 dias) R$2.199,90
Mao de Obra Direta (30 dias) R$1.568,13
SUBTOTAL R$9.567,53
Reserva técnica do subtotal (10%) R$956,75
TOTAL R$10.524,28

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.8 Investimento Total

Esta tabela mostra a projecdo de investimento total, a partir dos dados ja

apresentados de capital de giro e investimento fixo. Além disso, foi estimado um

valor referente aos custos de abertura da empresa.

Tabela 17 - Investimento Total Inicial

Projecao de Investimento Total Inicial

Capital de Giro R$10.524,28
Investimento Fixo R$5.603,05
Custos de Abertura R$2.500,00
TOTAL R$18.627,33

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.9 Preco de Venda
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Para a definicdio do preco de venda, foi utilizado o indice mark-up,

considerando a meta de faturamento de R$ 20.000,00.

Tabela 18 - Mark-up

Mark-up
Custos Fixos 27,75%
MOD 7,84%
Simples Nacional 7,80%
Lucro desejado 45,00%
TOTAL 88,39%
Mark-up 11,61%
Mark-up divisor 0,1161

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

A partir do mark-up divisor obtido e do custo do produto por sabor, chegou-se

aos precos abaixo.

Tabela 19 - Preco dos biscoitos

Precos
Batata-doce R$ 8,52
Banana R$ 9,33
Cenoura R$ 8,76
Frango R$ 11,28
Preco Médio R$ 9,47
Preco de Venda (escolha mercadolégica) R$ 9,50

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Cada sabor apresenta um custo distinto, por conta das diferentes

composigdes e pregos dos insumos. Portanto, foi calculado um prego médio entre os
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04 sabores e feito um arredondamento, para a definigdo de um preco de venda

unico.

6.5.10 Faturamento Mensal

Para estimar o faturamento mensal da empresa, foram considerados

diferentes cenarios, conforme apresentado a seguir.

Tabela 20 - Estimativa de Faturamento Mensal

Estimativa de Faturamento Mensal

Cenario Otimista

Quantidade Vendida| Preco de venda | Faturamento de vendas

2.000 R$ 9,50 R$ 19.000,00

Cenario Realista

Quantidade Vendida| Preco de venda | Faturamento de vendas

1.500 R$ 9,50 R$ 14.250,00

Cenario Pessimista

Quantidade Vendida| Preco de venda | Faturamento de vendas

1.000 R$ 9,50 R$ 9.500,00

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.11 Demonstragao dos Resultados

A demonstracao de resultado indica a saude financeira da empresa e se ela
esta obtendo lucro apds todos os seus custos e despesas. O demonstrativo foi
projetado nos trés cenarios de faturamento, visando observar se o negdécio é

vantajoso dentro das situagdes que a Love Bites podera enfrentar.

Tabela 21 - Demonstragado de Resultado do Exercicio (Cenario Otimista)
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Demonstracao de Resultado do Exercicio (Otimista)

Mensal Anual
Receita Bruta de Bens e/ou servigos R$ 19.000,00{R$ 228.000,00
(-) Impostos - Simples Nacional (7,8%) R$ 1.482,00 R$ 10.260,00
(=) Receita Liquida R$ 17.518,00|R$ 217.740,00
(-) Custo dos Produtos Vendidos R$ 2.199,90| R$ 26.398,80
(-) Custo da Mao de Obra Direta R$1.568,13| R$18.817,50
(=) Lucro Bruto R$ 13.749,98|R$ 172.523,70
(-) Despesas Gerais e Administrativas R$5.799,50, R$69.594,00
(=) Lucro Liquido do Exercicio R$ 7.950,48|R$ 102.929,70

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

Tabela 22 - Demonstragdo de Resultado do Exercicio (Cenario Realista)

Demonstragao de Resultado do Exercicio (Realista)

Mensal Anual
Receita Bruta de Bens e/ou servigos R$ 14.250,00{R$ 171.000,00
(-) Impostos - Simples Nacional (4,5%) R$ 641,25 R$ 7.695,00
(=) Receita Liquida R$ 13.608,75/R$ 163.305,00
(-) Custo dos Produtos Vendidos R$ 1.649,93| R$ 19.799,10
(-) Custo da Mao de Obra Direta R$ 1.568,13| R$ 18.817,50
(=) Lucro Bruto R$ 10.390,70|R$ 124.688,40
(-) Despesas Gerais e Administrativas R$5.799,50 R$69.594,00
(=) Lucro Liquido do Exercicio R$ 4.591,20| R$ 55.094,40

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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Tabela 23 - Demonstracdo de Resultado do Exercicio (Cendrio Pessimista)

Demonstracao de Resultado do Exercicio (Pessimista)

Mensal Anual
Receita Bruta de Bens e/ou servigos R$ 9.500,00{R$ 114.000,00
(-) Impostos - Simples Nacional (4,5%) R$ 427,50, R$ 5.130,00
(=) Receita Liquida R$ 9.072,50|R$ 108.870,00
(-) Custo dos Produtos Vendidos R$ 1.099,95| R$ 13.199,40
(-) Custo da Mao de Obra Direta R$ 1.568,13| R$ 18.817,50
(=) Lucro Bruto R$ 6.404,43| R$ 76.853,10
(-) Despesas Gerais e Administrativas R$5.603,05| R$67.236,60
(=) Lucro Liquido do Exercicio R$ 801,38/ R$ 9.616,50

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.12 Indicadores de Viabilidade

6.5.12.1 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio do negdcio foi calculado a partir da divisdo entre o valor

total estimado de custos/despesas fixos anuais e a estimativa de lucro bruto anual

no cenario realista. A tabela abaixo apresenta o resultado encontrado, que significa

que a empresa deve ter uma receita anual de R$ 85.431,60 para cobrir todos os

seus custos, sem gerar lucro ou prejuizo.

Tabela 24 - Ponto de Equilibrio

Ponto de Equilibrio

% 53,41

R$ 85.431,60

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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6.5.12.2 Lucratividade

O indice de lucratividade da empresa foi calculado através da divisdo entre o
valor total estimado de lucro liquido anual e a receita bruta anual no cenario realista.

Na tabela a seguir esta o resultado obtido, que indica a lucratividade anual do

negocio.

Tabela 25 - Lucratividade

Lucratividade

% 32,22

R$ R$ 63.355,50

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.12.3 Rentabilidade

Para calcular o indice de rentabilidade da empresa, foi feita a divisdo entre o
valor total estimado de lucro liquido anual e o valor projetado de investimento total
inicial. O resultado estd na tabela abaixo e significa que, a cada ano, as sdcias

recuperam 295,77% do valor investido, por meio de lucros.

Tabela 26 - Rentabilidade
Rentabilidade (%)

295,77

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)

6.5.12.4 Payback

O payback, ou seja, o prazo de retorno do investimento foi calculado a partir
da divisdo entre o valor projetado de investimento total inicial e valor total estimado
de lucro liquido anual no cenario realista. O valor encontrado consta na tabela
abaixo e significa que em 4,06 meses apos o inicio das atividades as socias

recuperarao o valor investido para a abertura do negdcio.
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Tabela 27 - Payback

Payback

4,06

Fonte: Elaborado pelas autoras (2019)
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7 CONSIDERAGOES FINAIS

O objetivo geral deste trabalho era desenvolver um plano de negdcios para a
abertura de uma empresa de biscoitos naturais para cées. Esse objetivo foi atingido,
através da elaboragdo do plano estratégico, do plano de marketing, do plano
operacional e do plano financeiro, que eram os objetivos especificos do trabalho.

A avaliacdo do setor indicou que o mercado pet € bastante promissor no
Brasil, que € um dos paises com o maior faturamento do mundo. Em Santa Catarina,
o setor apresenta crescimento constante e numeros favoraveis. Além disso, a
identificacdo dos animais de estimagdo como membros das familias tem motivado os
responsaveis a buscarem alternativas consideradas mais saudaveis para a
alimentagdo dos caes, como naturais ou organicas.

A ideia de negdcio proposta demonstrou resultados positivos na analise de
clientes, onde foram apontadas pelos respondentes a vontade de ofertar biscoitos
naturais aos seus caes e, ao mesmo tempo, a falta de opg¢des no mercado pet. Isso
indica uma grande oportunidade para a Love Bites crescer em seu nicho de
mercado, se explorado com as estratégias de marketing adequadas, as quais serao
direcionadas para o marketing digital e de conteudo, levando em conta os canais de
comunicagado de maior interesse do publico alvo.

A andlise de concorrentes também se mostrou favoravel ao negdcio, pois
foram encontradas poucas marcas que produzem biscoitos naturais para caes na
regiao pretendida. Dentre as opgdes identificadas, a maioria ndo é produzida
artesanalmente ou com ingredientes frescos, sendo que muitos possuem uma
extensa lista de componentes. Portanto, a Love Bites surge como uma opgao de
biscoito verdadeiramente natural.

Os dados levantados por meio dos indicadores de viabilidade apresentados
no plano financeiro apontam que o negocio tem grande capacidade de ser lucrativo,
apresenta um alto indice de rentabilidade, com um curto prazo de retorno dos
investimentos. Esses indicadores demonstram que, se as empreendedoras
conseguirem colocar 0 negocio em pratica com os investimentos e custos estimados
e atingirem as proje¢des de vendas, os resultados serdo muito positivos e fardo com

que o empreendimento seja viavel.
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8 AVALIAGAO FORMAL DO NEGOCIO

Avaliacao Formal do Negocio

Prezados Professores,

Eu, Taynara Gongalves Schlischting, Administradora e Diretora Financeira, declaro
ter analisado o trabalho de conclusdo, em forma de plano de negécios, elaborado pelas
académicas Lara Ramos Philippi e Priscila Costa Michielin, intitulado de “Plano de
Negdcios: Empresa de biscoitos naturais para caes’.

Avalio que o Plano de Negdcios possui dados consistentes, com indicadores que
possibilitam afirmar que o negdécio é viavel e apresenta um bom planejamento.
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APENDICE

Estudo de Mercado - Biscoitos naturais para caes
Qi)
Esta pesquisa faz parte de um estudo de mercado para a abertura de uma empresa de biscoitas

naturais para cdes, em Florianopolis. Se vocé tem algum cdozinho, sua participagdo sera muito
importante e contribuira para que uma nova op¢do de snack natural para pets seja desenvolvida.

Mas o que s&o biscoitos naturais?
S&o petiscos feitos sem conservantes, corantes, flavorizantes, aromatizantes, palatabilizantes e
umectantes artificiais. Ou seja, nada que possa fazer mal para o seu bichinho ;)

Agradecemos sua participag&ol

As respostas sdo andnimas e as informagdes coletadas serdo utilizadas apenas para o
desenvolvimento de um Trabalho de Conclusao do Curso de Administra¢&o da Universidade Federal
de Santa Catarina.

*Obrigatonio

1. Vocé e responsavel financeiramente por quantos ciaes? ”
Marcar apenas uma oval.

() 1cdo
) 2cles
() 3cides

) 4 c8es ou mais

2. Onde vocé mora? ”
Marcar apenas uma oval.

() Floriandpolis - regido central (Trindade, Iltacorubi, Saco dos Limdes, etc.)
(") Florianépolis - regifio norte (Cacupé, Ingleses, Jureré, etc.)

() Florianopolis - regido sul (Armag&o, Campeche, Rio Tavares, eic.)

() Floriandpolis - regido leste (Barra da Lagoa, Lagoa da Conceigdo, etc.)
() Florianopolis - regido continental (Capoeiras, Coqueiros, Estreito, etc.)
() Sdo Jose

() Palhoca

() Biguagu

() Outro:
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3. Somando a sua renda com a renda das pessoas gue moram com vocé, quanto e,
aproximadamente, a renda familiar mensal? ~

Marcar apenas uma oval.

(") De 1a 3 salarios minimos (de R$ 998,00 até R$ 2.994,00 )
-_- De 3 a 6 salarios minimos (de R$ 2.994 01 até R$ 5.988,00)
() De 6 a9 salarios minimos (de R$ 5.988,01 até R$ 8.982,00 )

() De 9 a 12 salarios minimos (de R$ 8 982,01 até R$ 11.976,00)

(") Mais de 12 salarios minimos (R$ 11.976,01 ou mais)

4. 0 que vocé oferece como alimentagao principal para o seu cdo? (Vocé pode selecionar
mais de uma opgdo) *

Margue todas que se aplicam.

D Racao seca

|:| Racdo seca junto com algum outro alimento
D Racao umida

| Alimentac&o natural

|| Sobras de alimentos

|:| Qutro:
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5. O que vocé oferece como petisco para o seu cdo? (Vocé pode selecionar mais de uma
opgéao)
Margue todas que se aplicam.

N&o ofereco petiscos ao meu cdo

Petiscos industrializados (como bifinhos e palitinhos de carne processada)
Biscoito industrializado

Biscoito natural

(Ossos processados

(Ossos naturais

HiNEmnnn

Qutro:

6. Onde vocé costuma comprar alimentos para o seu ciao? (Vocé pode selecionar mais de
uma opgio) ”
Marque todas que se aplicam.
|:| Petshop fisico
| | Petshop online
|:| Supermercado

| | Agroveterinaria

|:| Cutro:

7. Com que frequéncia vocé costuma comprar petiscos para o seu cao? ”
Marcar apenas uma oval.

() Duas vezes por semana
() Uma vez por semana

{ A cada duas semanas

() Uma vez por més

() Uma vez a cada dois meses

() Nunca
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8. Atribua graus de importancia para os fatores determinantes na escolha de petiscos para o
seu cio: "

NMarcar apenas uma oval por linha.

Extremamente Muito Razoavelmente Pouco Nen:lélom

importante importante importante importante . PO
importante
ra o Y P P o
P re ; o .“: :/I I“Z'_ _'_‘Jl I = = :/I .\'. :".
Embalagem C ) C ) C C ) C )
Composigdo/ Y Y Y Yy Y
Ingredientes — ~— — — —
Indicacdo P Y Y ' Y
veterinaria — — — — —
e Y s ™ Y I'd 2 ' Y
Local de compra ) . ) ) ( )
Credibilidade da ."'_"- — — —
marca (- \__

9 Sobre a seguinte afirmagéo: Sinto falta de opgdes de petiscos naturais para cies no
mercado pet. *
Marcar apenas uma oval.

() Concordo plenamente
) Concordo

( _\. N#o concordo nem discordo
) Discordo

S

( _“u Discordo totalmente

10. Sobre a seguinte afirmagao: Eu compraria biscoitos naturais para oferecer ao meu cdo. *
Marcar apenas uma oval.

() Concordo plenamente

() Concordo

":___jl N&o concordo nem discardo
() Discordo

() Discordo totalmente

11. Quanto vocé estaria disposto a pagar por um pacote com 150g de biscoitos naturais para
o seu cio?”
Marcar apenas uma oval.

() AtéR$10,00
() Entre R$ 10,01 e R$ 15,00

() EntreR$ 15,01 e R$ 20,00

() R$20,01 oumais



12. Se vocé fosse comprar biscoitos naturais para o seu cido, qual sabor escolheria? (Vocé
pode selecionar mais de uma opgéo)

Marque todas que se aplicam.

Banana
Batata-doce
Beterraba
Cenoura
Frango

Maca

OO

Qutro:

13. Se vocé fosse comprar biscoitos naturais para o seu cio, onde gostaria de obter
informagoes? "
Marque todas que se aplicam.

|| Instagram
| | Facebook
|| WhatsApp
|| site

|| E-mail

|:| Panfleto
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