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RESUMO

O presente Trabalho de Conclusdo de Curso tem como objetivo principal avaliar a
viabilidade econdmica e operacional da implantagdo do Universo Pet Shop na cidade de Joao
Pessoa, Paraiba, por meio da elaboracdo de um plano de negocios estruturado. A pesquisa
parte da contextualizagdo de um cendrio nacional caracterizado pela escassez de
oportunidades de emprego e pelo expressivo crescimento do mercado pet, impulsionado pela
humanizagdo dos animais de estimagdo e pela elevagdo da populagdo de caes e gatos. Mesmo
diante de instabilidades econdmicas, o setor manteve taxas de expansao significativas, com
destaque para o aumento no numero de estabelecimentos e a diversificacdo dos servigos
oferecidos, o que reforga o potencial de investimento no segmento. A metodologia adotada foi
de natureza aplicada, com abordagem quali-quantitativa e carater exploratério, fundamentada
em pesquisa bibliografica, documental e de campo. Foram coletados dados junto a clientes e
empresas atuantes no setor pet, por meio de questionarios e entrevistas, além da anélise de
documentos pertinentes a constituicdo e operacdo de um empreendimento no segmento. A
elaboragdo do plano de negdcios utilizou a plataforma digital PNBOX, do Sebrae, abrangendo
analise de mercado, segmentacdo e perfil de clientes, proposta de valor, estudo da
concorréncia, estratégias de marketing, estrutura operacional e projecdes financeiras. Os
resultados obtidos demonstram que o Universo Pet Shop apresenta elevado potencial de
sucesso, com ponto de equilibrio estimado em R$ 15.000,00, taxa interna de retorno (TIR) de
25% ao ano — superior a taxa minima de atratividade de 15% — e retorno sobre o
investimento (ROI) projetado para 18 meses. As andlises também evidenciaram uma demanda
crescente por servigos especializados e atendimento humanizado na regido, fatores que
reforcam a viabilidade do empreendimento e sua atratividade como investimento no mercado

local.

Palavras-chave: Empreendedorismo; Pet Shop; Plano de Negocios; Estudo de

Viabilidade; Mercado Pet.



ABSTRACT

The present Final Graduation Project aims to assess the economic and operational
feasibility of establishing Universo Pet Shop in the city of Jodo Pessoa, Paraiba, through the
development of a structured business plan. The research begins by contextualizing a national
scenario marked by a scarcity of employment opportunities and the significant growth of the
pet market, driven by the humanization of pets and the increase in the population of dogs and
cats. Even in the face of economic instabilities, the sector has maintained significant growth
rates, particularly in the rise in the number of establishments and the diversification of
services offered, which reinforces the investment potential in the segment. The methodology
adopted was applied in nature, with a qualitative-quantitative and exploratory approach, based
on bibliographic, documentary, and field research. Data were collected from clients and
companies operating in the pet sector through questionnaires and interviews, in addition to the
analysis of documents relevant to the establishment and operation of an enterprise in the
segment. The preparation of the business plan employed Sebrae’s PNBOX digital platform,
encompassing market analysis, customer segmentation and profile, value proposition,
competition analysis, marketing strategies, operational structure, and financial projections.
The results obtained indicate that Universo Pet Shop presents a high potential for success,
with a break-even point estimated at R$ 15,000.00, an internal rate of return (IRR) of 25% per
year — higher than the minimum attractive rate of 15% — and a projected return on
investment (ROI) within 18 months. The analyses also revealed a growing demand for
specialized services and personalized customer care in the region, factors that further
reinforce the viability of the enterprise and its attractiveness as an investment in the local

market.

Keywords: Entrepreneurship; Pet Shop; Business Plan; Feasibility Study; Pet Market.
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1 INTRODUCAO

Em um cenario onde ha escassez de oportunidades de emprego somado aos niimeros
crescentes de demissdes, o brasileiro vé na possibilidade de abrir o proprio negdcio, uma
alternativa para criar novos empreendimentos e gerar a sua propria renda. Essa situacao
cresceu, principalmente no periodo pandémico da COVID-19, que ocorreu entre Margo de
2020 a 22 de Abril de 2022, onde nos primeiros meses de pandemia, 3 milhdes de pessoas
tiveram que parar de trabalhar (Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilio- PNAD, 2020).
No entanto, hd um levantamento do Cadastro Geral de Empregados e Desempregados.
(Caged) onde aponta que entre 2019 e 2021 o nimero de trabalhadores formais na area de
atividades pet cresceu 46,5%, parte desse aumento ¢ dado pelo fato do mercado de pets esta
entre os mercados que se mantiveram ativos e operantes durante o isolamento social. Dados
da Caged mostram que neste ano de 2025, o Brasil de Janeiro a Abril acumulou 958.425 mil
novos empregos formais, e que a Paraiba registrou um aumento de 2.847 novos postos de
empregos com carteira assinada, sendo que os setores da constru¢dao e servigos foram os
mais aquecidos, em contrapartida agropecudria, comércio e industria sofreram quedas.

(Secretaria de Comunicagao Social, 2025).

Segundo Carvalho (PUC-SP, 2024), as decisdes de consumo sdo orientadas por
experiéncias pessoais e habitos, e ndo apenas por fatores puramente racionais. Assim, com
elementos da psicologia, neurociéncia e ciéncias sociais identifica-se que os seres humanos
tomam decisdes de compra com base ndo apenas em aspectos financeiros, mas em habitos,
experiéncias pessoais ¢ regras praticas simplificadas. Estes individuos aceitam solugdes
apenas satisfatorias, buscam rapidez no processo decisorio e sao fortemente influenciadas
por fatores emocionais. Aliado a isto, uma reconfiguragdo do modelo familiar, em que
muitas pessoas vém aumentando a inser¢ao de animais em suas residéncias, cresce a procura
por servigos diferenciados e qualificagao do mercado pet em prol de assistir a esses animais,
desde estética a alimentacdo. Segundo a pesquisa feita pela Comissao de animais de
companhia (Comac, 2023/24), houve um crescimento acumulado desde 2020: +30% a
+35% no numero de pets em lares brasileiros decorrente do isolamento social durante o

periodo da pandemia do COVID-19. Isso justifica a ascensdo de pet shops e o forte

indicativo de potencial de mercado para os novos empreendedores investirem nesse
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segmento de mercado.

Os Pets shops abrangem maiores diversificagdes no contexto hodierno, onde buscam
ofertar ao cliente as mais variadas opc¢des de servigos como: pet care, banho e tosa com
alternativas de embelezamento diferenciado, clinica médica e cirurgica veterindria, plantdo
vinte e quatro horas e especialidades veterinarias, bem como alimentacdo natural e marcas
de produtos diversos.

Este mercado tem um espago notdrio na economia brasileira, por existir mais de 139
milhdes de animais domésticos. Atualmente a industria de produtos para animais de
estimacdo compde 0,4% do PIB do Brasil e coloca o pais entre os trés paises com maiores
mercados pets mundiais, atrds somente dos Estados Unidos. No ano de 2024, a industria
brasileira de pets faturou em média R$68,9 milhdes neste segmento (IPB, 2024). Este
quantitativo estad dividido em Pet food (73,9%), Pet serv (17,7%) e Pet Care (8,4%). No
mercado paraibano podemos citar a marca paraibana Adoleta Diversao Pet, que segundo o
Jornal da Paraiba em uma reportagem publicada no dia 02 de fevereiro de 2022, seguindo o
fluxo do mercado a empresa faturou no ano de 2021 mais de R$1 milhdo com a
comercializacdo de artigos pets, apresentando progresso de quase 150% em relagdo ao ano
de 2020. A marca mostrou que com um negdcio bem estruturado e com pesquisa € possivel
a empresa alcancar patamares antes inimaginaveis.

Uma noticia do Portal da Capital, 2023, relata que com a grande expansdo do
mercado pet na cidade de Jodo Pessoa-PB, o Servigo Brasileiro de Apoio as Micros e
Pequenas Empresas da Paraiba (Sebrae PB) juntamente com a organiza¢do do Mangabeira
Shopping, organizou a Pet Weekend, evento para reunir pet shops, empreendedores do
ramo, familias e, claro, animais de estimagao para exposi¢cao. Um evento como este mostra
o quanto o mercado pet tem chamado a atencdo de grandes grupos e empresarios
paraibanos, se mostrando um mercado com grande potencial de crescimento e investimento.

Considerando este mercado de oportunidades, e a importincia do plano de negocio
para obten¢do de informacgdes e estruturagdo de um novo negocio, este estudo tem como
tema ou objetivo a criagdo de um plano de negdcios para a verificagdo da viabilidade de um
negocio no segmento pet. O plano de negocios traz uma ldgica que permite refletir sobre
diversos aspectos de um negdcio, possibilitando ordenar e avaliar as ideias com o objetivo
de identificar a viabilidade de abertura da empresa. Com o plano de negocios € possivel

verificar que caso o negocio seja inviavel por motivos financeiros, técnicos ou de mercado,
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chega-se a esta conclus@o no papel e ndo apds meses de atividade e ap6s ter investido todo o
capital. O plano de negdcios € uma importante ferramenta para o empreendedor, pois ainda

que nao elimina os riscos, ele evita erros por falta de analise.

Dornelas (2008, p.85) afirma ainda que com o plano ¢ possivel:

° Entender e estabelecer diretrizes para o seu negocio;

° Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes acertadas;

° Monitorar o dia a dia da empresa e tomar agdes corretivas quando necessario;
° Conseguir financiamento e recursos junto aos bancos, governo, Sebrae,

investidores, capitalistas de risco etc;

° Estabelecer uma comunicagdo interna eficaz na empresa e convencer o publico

externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores, associagdes etc.).

Logo, apos considerar o forte crescimento do mercado pet no Brasil e em especial no
estado da Paraiba, aliado a necessidade de se conhecer bem o mercado e seus riscos € assim

evitar o fracasso, levantou-se nesse estudo a seguinte questao:
Existe viabilidade para a abertura do Universo Pet Shop na cidade de Jodo Pessoa ?

Para responder essa questdo, propde-se neste estudo a elaboracdo de um plano de
negocios, sendo esse de suma importancia para o autor, pois mesmo ja atuando no mercado
pet com o servico de Pet Home (Servico de embelezamento domiciliar), pretende
desenvolver a sua ideia de abertura de pet shop buscando reunir o seu amor pelos animais
juntamente com o desejo de desenvolver sua ideia de negdcio identificando os riscos e
analisando o mercado. A ideia de desenvolvé-lo comegou a ser sustentada a partir da
disciplina de empreendedorismo cursada pelo discente, onde esse teve conhecimento acerca
de plano de negocio, aliado ao seu interesse em abrir um negocio no segmento de pet.

A cada dia que passa o mercado se mostra em constante evolugdo, com mais
profissionalismo e qualidade. Logo através dos dados e do resultado encontrado neste
estudo, serd possivel, além de ajudar o empreendedor desse negdcio, qualquer individuo
que busca aprender um pouco mais sobre empreendedorismo e plano de negdcios, podera

fazer uso destas informagdes para crescimento pessoal e profissional. Ainda podera auxiliar
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futuros administradores, servindo de parametro uma vez que estes precisam de solidez para
uma possivel abertura de empresa no ramo de animais, auxiliando-os a compreenderem o
mercado, resultados e faturamentos, colaborando para o conhecimento sobre como avaliar

um bom investimento e adequa¢do ao mercado. Destaca-se a seguir os objetivos do presente

estudo.
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1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral
Avaliar a viabilidade para a criagdo de um Pet Shop na cidade de Jodao Pessoa,

Paraiba através da elaborag@o de um plano de negdcios.

1.1.2 Objetivos Especificos

e Definir o modelo de plano de negocios a ser elaborado;

2

e [evantar os dados necessarios a sua elaboragao;

e Verificar a viabilidade do negdcio com base nos dados do plano.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Com o objetivo de trazer sustentacio ao presente plano de negodcio, essa
fundamenta¢do divide-se nas 4reas tematicas: empreendedorismo, plano de negdcio,

mercado pet e analise de viabilidade.

2.1 EMPREENDEDORISMO

A década de 90 impulsionou o movimento de empreendedorismo no Brasil, quando
entidades como o Servigo Brasileiro de Apoio as micro e pequenas empresas (Sebrae) e
Softex foram criadas e aumentaram também as pautas acerca do empreendedorismo, bem
como a abertura de pequenas empresas. Segundo Dornelas, (2015, p. 14) os ambientes
politico e econdomico do pais ndo eram propicios, ¢ o empreendedor praticamente nio

encontrava informagdes para auxilid-lo na jornada empreendedora.
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O relatorio executivo do Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2024, realizado no
Brasil pela Associagdo Nacional de Estudos em Empreendedorismo e Gestdo de Pequenas
Empresas (Anegepe), em parceria com o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (Sebrae), apresenta um panorama extremamente relevante sobre o cenario do
empreendedorismo no pais. Os dados revelam que o Brasil ocupa a 8 posi¢ao no ranking
mundial de empreendedorismo total, com uma taxa de 33,4% da populagdo adulta (de 18 a

64 anos) envolvida na criagdo ou manutencao de negocios (GEM, 2024).

Esse dado reflete ndo apenas a elevada propensdo da popula¢do brasileira para
atividades empreendedoras, mas também o fortalecimento da cultura empreendedora no
pais, especialmente no contexto pos-pandemia. O crescimento de 3,3 pontos percentuais em
relagdo a 2023, quando a taxa era de 30,1%, demonstra uma tendéncia de recuperagdo e
expansdo da atividade empreendedora, o que refor¢a a importancia do empreendedorismo

como vetor de desenvolvimento econdmico e social (GEM, 2024).

Segundo Dolabela (2010), o empreendedorismo corresponde a um processo de
transformar sonhos em realidade e riqueza. A citacdo de Dolabela (2010), enfatiza que o
empreendedorismo € um processo que envolve a conversdo de sonhos em realidade e por
consequéncia, na geracdo de riqueza. O empreendedorismo € visto como um processo
sonoro e continuo, envolvendo varias etapas e atividades. Nao se trata apenas de ter uma

ideia, mas sim de transforma-la em algo tangivel e concreto.

J& para Dornelas (2005, p.40) o empreendedorismo ¢ um processo que deve ser
entendido em trés etapas: primeiramente envolvendo a de criagdo de algo novo, de valor; em
segundo, requer devogdo, comprometimento de tempo e esforco necessario para o
desenvolvimento de uma empresa; e em terceiro requer ousadia, para se assumir riscos
calculados, tomar decisdes criticas e ndo desanimar com falhas e erros. O processo
empreendedor tem seu inicio no momento em que uma possibilidade incentiva alguns

fatores a ressurgir e proporciona o start de um novo negoécio.

Os fatores ambientais; pessoais; organizacionais e socioldgicos, sdo os fatores mais
influentes sobre o processo empreendedor ¢ cada uma das suas etapas, para 0 comego €
manuten¢do de uma nova empresa, cabe dizer que, estes fatores sdo especificos para cada
etapa podem ser repetidos em varias delas (DORNELAS, 2015). Conforme pode ser

observado na figura.l apresentada a seguir.
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Figura 1: Fatores mais influentes sobre o processo empreendedor citado por Dornelas

(2015)
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Fonte: Adaptado de Dornelas 2025.

Tais fatores sdo extremamente influentes em todas as etapas do processo

empreendedor, desde a concep¢do da ideia até a operacionalizacdo e crescimento da

empresa. Vamos discutir brevemente as diferentes etapas do processo empreendedor.

° Inovagdo-empreendimento: Novos produtos que resolvem problemas de
maneira mais eficiente, servigos que melhoram a vida dos clientes, ou processos que

reduzem custos e aumentam a eficiéncia;

° Evento-Inicial: Trata da identificacdo da oportunidade, isso envolve observar
as necessidades ndo atendidas, tendéncias emergentes e problemas que podem ser
resolvidos de forma inovadora. Criatividade, Dornelas enfatiza a necessidade de
pensar de forma inovadora para criar solugdes Unicas e diferenciadas que possam

atrair clientes e gerar valor no mercado. Modelos de sucesso, Esses casos reais
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oferecem insights valiosos sobre como empreendedores enfrentam desafios,

aproveitaram oportunidades e construiram negdcios de sucesso;

° Tendo a ideia e a documentagdo necessaria, a empresa pode iniciar suas
atividades. O empreendedor deve estar ciente de que, nos primeiros meses, 0 negocio
pode nao apresentar alta lucratividade, sendo necessario aguardar até a recuperagao do

investimento (DORNELAS, 2016);

° Crescimento: Na medida em que a empresa for ganhando mercado, a mesma
também deve realizar investimentos para ampliar ainda mais sua por¢do de mercado

competidor ( DORNELAS, 2015).

Pode-se perceber que o empreendedorismo requer assumir riscos calculados, baseados
em dados e informagdes que servird de bussola para a empresa, apontando a dire¢do para o
sucesso. Estes dados sdo encontrados através de um plano de negdcios bem estruturado,

assim ¢ possivel mitigar erros e potencializar as chances de sucesso do empreendimento.

2.2 PLANO DE NEGOCIO

Para dar inicio ao processo de criagdo de um novo empreendimento € importante fazer
um levantamento de diversas informagdes sobre o negdcio, com isso buscando minimizar os

erros e potencializar as chances de sucesso.

O Sebrae (2019) afirma que o plano de negdcios ¢ um documento de planejamento
capaz de demonstrar a viabilidade de um empreendimento do ponto de vista da estratégia, do
mercado, das operacdes ¢ da gestdo financeira. Tem como proposito descrever o que € ou o
que pretende ser a empresa, ¢ uma forma de pensar no negocio como ir mais rapidamente.
Com base no plano de negocios € possivel analisar o mercado e os niumeros antes de tomar
decisoes (SEBRAE, 2019).

Na mesma perspectiva, Dornelas (2001, p. 207) diz que um plano de negocios "¢ um
instrumento que permite ao empreendedor condensar as informagdes que sdo obtidas no
mercado, buscando sensibilizar os parceiros e os investidores". Além de sensibilizar
parceiros e investidores, um plano de negocios serve também como uma ferramenta para o
empreendedor visualizar e planejar todos os aspectos do empreendimento de forma mais
clara e estruturada. Dornelas (2005, p. 98) ainda complementa que, um plano de negdcios €

um documento usado para descrever, relatar um empreendimento e o modelo de negbcios
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que sustenta a empresa. Sua criacdo e desenvolvimento envolve um processo de
aprendizagem e autoconhecimento sobre seu negocio. Isso significa que ao colaborar com o
plano de negdcios, o empreendedor ¢ desafiado a mergulhar profundamente em sua ideia de
negocio, compreendendo os detalhes operacionais, estratégicos, financeiros e
mercadoldgicos.

Longenecker, Moore e Petty (2004, p. 161) afirmam que o plano de negocios descreve
a ideia de um novo empreendimento e projeta os aspectos mercadoldgicos, operacionais e
financeiros dos negdcios propostos para trés a cinco primeiros anos. Seu preparo permite a
analise da proposta e ajuda o futuro empreendedor a evitar uma trajetoria decadente que leva
do entusiasmo a desilusdo e fracasso. A citacdo ressalta que a preparagdao de um plano de
negdcios ndo € apenas uma etapa burocratica, mas sim uma ferramenta crucial para analisar
a viabilidade da proposta de negocio ao desenvolver o plano, o empreendedor ¢ desafiado a
considerar todos os aspectos do empreendimento de forma sistemadtica, o que ajuda a
identificar possiveis falhas, riscos e oportunidades.

Para De Morin e Tonelli (1998, p. 178) a ideia tem que ser traduzida em negdcio,
sendo fundamental que vocé conheca o tipo de produto que oferecerd ao mercado e como € o
processo de oferta. Essas informagdes ajudardo a identificar se o produto ou servigo conta
com um diferencial de oferta em relacdo a concorréncia. Os autores mencionam que ¢
fundamental ter um conhecimento solido sobre o tipo de servico ou produto que sera
oferecido, isso inclui entender suas caracteristicas, funcionalidades e beneficios, bem como a
diferenga dos produtos ou servigos oferecidos pela concorréncia. Além disso, ¢ importante
ter clareza sobre o processo pelo qual o produto ou servico sera produzido, entregue e
mantido, garantindo que toda a cadeia de valor esteja bem definida.

Seguindo o mesmo pensamento, Cunha e Ferla (1997, p. 73-74) afirmam que para um
negocio dar certo vocé precisa conhecer o mercado. E desse jeito que vocé poderé definir o
produto e/ou servico a ser oferecido. [...]. O estudo de mercado demonstrard que a empresa
esta de olho na dire¢dao que seus produtos e servicos devem tomar, € no desejo e preferéncias
de seus clientes. O fato de destacarem o “desejo e preferéncia de seus clientes” enfatiza que
o foco no cliente ¢ essencial. Atender as necessidades e desejos dos clientes ¢ um dos
principais impulsionadores do sucesso nos negocios. Ao alinhar o produto ou servigo as
preferéncias do publico-alvo, a empresa tem maior probabilidade de atingir o sucesso no

mercado.
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Longenecker, Moore e Petty (2004, p. 169-170) afirmam que o contetido de um plano
de negbcios em perspectivas precisa de uma orientagdo para seguir ao ser preparado.
Embora ndo exista um formato padrdo usado em um modo geral, hd muitas semelhancas
entre as estruturas de planos de negocios. No quadro 1 apresentam-se as orientagdes dos

autores para estrutura e elaboracdo de um plano de negocios.

Quadro 1: Estrutura e elaboragao do plano de negocios
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Fonte: Longenecker, Moore e Petty (2004, p. 170)

Relatam que com uma visao do plano de negocios aludido € possivel considerar cada
trecho do plano, a partir de dados que identificam algumas questdes importantes. Ao ter uma
visdo global do plano de negdcios, os empreendedores e gestores podem entender melhor
como as diferentes se¢des se relacionam e afetam umas as outras. Isso ajuda a identificar
possiveis inconsisténcias, lacunas de informagdes ou oportunidades ndo exploradas. Além
disso, o uso de dados solidos para fundamentar as analises tornam as decisdes mais

embasadas e realistas.
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Ja na visdo de Dornelas (2001, p. 99) o plano de negocios tem suas peculiaridades e
suas semelhancas, ndo existe um método Unico € que se encaixe em todos os tipos de
negdcios. A seguir no quadro 2 € possivel observar o passo a passo para estruturacao de um

plano de negocios segundo este autor.

Quadro 2: Estrutura do Plano de Negocios para Pequenas Empresas.
1. Capa

2. Sumario

3. Sumario Executivo Estendido

2.1 Declaracio de Visdo

3.2 Declaracdo de Missio

3.3 Propositos Gerais e Especificos do NMegdcio, Objetivos & Metas
3.4 Estratégia de Marketing

3.5 Processo de Producdo

3.6 Equipe Gerencial

3.7 Investimentos e Retornos Financeiros

4 Produtos e Servigos

4.1 Descricdo dos Produtos e Servigcos (caracteristicas e beneficios)
4 2 Previsdo de Lancamento de Movos Produtos e Servicos

5. Analise da Indastria

5.1 Analise do Setor

5.2 Definicdo do Nicho de Mercado

5.3 Analise da Concorréncia

5.4 Diferenciais Competitivos

& Plano de Marketing

6.1 Estratégia de Marketing (preco, produto, praca e promocio)
6.2 Canais de Venda  Distribuicdo

6.3 Projecao de Vendas

7 Plano Operacional

7.1 Analise das Instalacdes

7.2 Equipamentos e Maqguinas Necessarias

7.3 Funcionarnos e Insumos Necessarios

7.4 Processo de Producio

7.5 Terceirizacao

8 Estrutura da Empresa

8.1 Estrutura Oraanizacional

8.2 Assessorias Externas (juridica, contabil etc.)

8.3 Equipe de Gestao

8 Plano Financeiro

9.1 Balango Patrimonial

9.2 Demonstrativo de Resultados

9.3 Fluxo de Caixa

10 Anexos

Fonte: Dornelas (2001, p. 104-105)

A estrutura apresentada no quadro 2 mostra cada detalhe e pontos importantes para a
elaboracdo completa do plano de negdcios. Seguindo cada passo € possivel identificar pontos
fortes e fracos do novo empreendimento.

Um plano de negocios ¢ uma ferramenta dinamica e deve ser atualizado regularmente
para refletir as mudangas no mercado, na empresa ¢ nas metas. Além disso, ele ¢ uma
excelente ferramenta de comunicagdo que pode ser usada para atrair investidores, obter
empréstimos ou simplesmente orientar o crescimento e desenvolvimento da sua pequena

empresa.
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2.2.1 Beneficios De Um Plano De Negocios

Um plano de negocios oferece uma série de beneficios significativos para proprietarios
de empresas, empreendedores e gestores. Nesta secdo serdo abordados alguns dos principais
beneficios de ter um plano de negocios bem elaborado.

Segundo Cecconello e Ajzental (2008, p. 9), um plano de negocios € necessario nas
mais diversas situacdes: Seja para ampliar uma linha de montagem, verificar a viabilidade de
se atender um novo mercado, seja para averiguar a viabilidade de um novo negocio, entre
tantas outras exigéncias.

Um plano de negdcios ¢ uma ferramenta versatil que pode ser usada em uma ampla
gama de situacdes empresariais para ajudar na tomada de decisdes informadas, avaliacao de
oportunidades e planejamento estratégico. Ele desempenha um papel crucial no sucesso e no
desenvolvimento sustentavel de uma empresa.

De acordo com Degen (1989, apud CUNHA; FERLA, 1997, P.75) a elaboragao de um
plano de negocios antes do inicio de um novo empreendimento acarreta os seguintes

beneficios:

° Reune ordenadamente todas as ideias que possibilitem uma visdo conjunta do

empreendimento.

Isso proporciona uma visao abrangente e estruturada do que a empresa pretende fazer,

facilitando o entendimento e a comunicagdo das metas e estratégias.

° Permite uma avaliagcdo do potencial de lucratividade e crescimento, também de

suas necessidades operacionais e financeiras.

Ao analisar as projecdes financeiras e estratégicas de crescimento, os empreendedores
podem identificar oportunidades e riscos ajudando na tomada de decisdes

informadas.

° Permite que todas as avaliagdes sejam realizadas com base em simulagdes,

evitando gastos desnecessarios e riscos nao calculados.

Ao antecipar desafios potenciais, os empreendedores podem tomar medidas para

mitigar esses riscos e evitar gastos desnecessarios.
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° E um documento de grande importancia para atrair socios e investidores para o

negocio.

Ele fornece uma visdo clara do potencial do negocio, das estratégias para o sucesso e
das projecdes financeiras, o que pode aumentar a confianga dos investidores no

empreendimento.

° Permite que o novo empreendedor apresente o plano para fornecedores e
clientes contribuindo para a formag¢do de um ambiente de apoio ao novo
negdcio. Isso pode ajudar a criar um ambiente de apoio ao novo negobcio,

estabelecendo relacionamentos s6lidos com parceiros comerciais.

Dornelas (2001, p. 95-96), apresenta algumas etapas do que ¢ possivel com um plano

de negocios, sendo eles:
° Entender e estabelecer diretrizes para o negocio.

Isso ajuda a definir diretrizes claras, missdo e valores da empresa, proporcionando um

alicerce solido para o desenvolvimento e a gestdo do negdcio.
° Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes em base de dados.

Ele estabelece metas e indicadores-chave de desempenho, permitindo que os gestores
tomem decisdes com base em dados concretos e direcionam os recursos de

forma mais eficaz.

° Monitorar o dia a dia da empresa e tomar decisdes corretivas quando

necessario.

Quando desvio ou problemas surgem, os gestores podem tomar decisdes corretivas

com base nas informagdes e estratégias delineadas no plano.

° Conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo, investidores,

capitalista de risco etc.

Ele oferece aos investidores, bancos, governo e outros potenciais financiadores sua

compreensdo clara da empresa, suas perspectivas e necessidades de capital.
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° Identificar oportunidades e transforma-las em diferencial competitivo para a

empresa.

Permite identificar oportunidades e definir estratégias para transforma-las em

diferenciais competitivos, destacando a empresa no mercado.

o Estabelecer uma comunicag¢do interna eficaz na empresa e convencer o publico

externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores etc.

Internamente, ajuda a alinhar a equipe com os objetivos da empresa. Externamente, ¢
uma ferramenta de apresentacdo que pode convencer fornecedores, parceiros,

clientes, bancos, investidores e outros.

Através dessas perspectivas, pode ser apresentado alguns dos beneficios que um plano
de negdcios pode trazer para a empresa, os quais sao apresentados por Degen (1989, p. 178)

no quadro 3:

Quadro 3: Beneficios de Elaborar um Plano de Negocios
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Fonte: DEGEN, Ronald Jean. O empreendedor: fundamentos da iniciativa empresarial. Sdo Paulo:
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E possivel perceber que existem diversos beneficios na elaboragio de um plano de
negdcios bem elaborado € com um vasto investimento em pesquisa, pois através de um
plano bem elaborado as chances de sucesso do novo negocio sdo gigantescas. Recente
pesquisa desenvolvida por Oliveira (2022) demonstrou que para um grupo de mulheres
empreendedoras, aquelas que fizeram uso de planos de negdcios, o utilizaram para definir
melhor as estratégias e para viabilizar o financiamento. Sendo que o plano de negocios, as
permitiu entender melhor a drea e o mercado de seus negocios, também ajudou a aumentar a
credibilidade junto aos colaboradores, ajudando na ampliagdo, e até no aumento das vendas

e ganhos.
2.2.2 Pnbox

Com o avango tecnoldégico na era contemporanea, observa-se uma crescente
automatizacdo em diversas esferas da vida, e o planejamento estratégico de negdcios ndo ¢
uma excecdo. Para os empreendedores, a integracdo dessas inovagdes tecnologicas
representa um ganho de tempo significativo, otimizando processos cruciais.

Aqui iremos citar um deles desenvolvido pelo Sebrae, chamado de PNBOX, que ¢ um
modelo totalmente digital que conta com 14 mddulos que podem ser usados de forma
modular ou integrada. O PNBOX ¢ uma ferramenta de gestdo e planejamento, que descreve
a ideia de negodcio, os objetivos que devem ser alcangados, € os passos que devem ser
tragados para alcancar tais objetivos.

Veja no quadro 4 a seguir algumas das finalidades na criagdo do PNBOX:

Quadro 4: Finalidades na criagdo do PNBOX

* Criar e editar o plano de negocios completo.

« Criar e editar médulos especificos.

« Atuar de forma on-line e digital.

« Acessar via web de multiplataformas.

* Utilizar as 14 ferramentas em parte ou integradas no seu plano.

= Gerar relatorios.

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)


https://pnbox.sebrae.com.br
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O PNBOX foi criado para ser utilizado totalmente de forma online e digital o que
democratiza o seu uso a toda e qualquer pessoa com um smartphone ou computador com
acesso a internet, onde também estd disponivel 24 horas. Segundo o Sebrae (2022), o
PNBOX atua como uma "espécie de raio-x que descreve a sua ideia, os objetivos que vocé
quer alcancar e o que deve ser feito para atingi-los", tornando o planejamento mais acessivel
e dindmico. A ferramenta oferece um ambiente online modular, que permite ao usuario focar
nas partes do plano de negdcios que sao mais relevantes para o seu momento, economizando
tempo e aumentando a assertividade.

O PNBOX dispoe de seis objetivos, tais objetivos foram criados como facilitador e
auxilio para planos de negdcios ja criados ou para a criagdo de novos planos de negdcios

(SEBRAE, 2022). A seguir se apresenta os objetivos do PNBOX:
° Conhecer a jornada do cliente:

E fundamental entender como os clientes interagem com sua empresa ao longo do
tempo. Essa compreensdo permite que vocé crie estratégias mais eficazes para

atrair, engajar, converter e reter seus clientes.
° Estabelecer Personas:

Permite identificar as personas do cliente, que sdao representacdes ficticias dos
diferentes tipos de clientes que a empresa ird atender. Isso ajuda a entender as

necessidades, preferéncias e o que deseja encontrar de cada grupo.
° Conhecer o mercado:

Isso envolve entender o ambiente em que sua empresa opera, identificar oportunidades
e ameacgas, conhecer seus concorrentes ¢ publico alvo e estar ciente das

tendéncias e mudangas que afetam a organizagao.
° Compreender as finangas:

Ter uma compreensdo solida das financas permite tomar decisdes com base em
informacodes para gerenciar o fluxo de caixa, avaliar o desempenho financeiro e

planejar crescimento.

° Simular resultados:
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A simulacdo de resultados ¢ valiosa porque permite avaliar o impacto de diferentes
estratégias e cendrios econdmicos e variaveis nos negdocios sem arriscar

recursos reais.
) Redesenhar a proposta de valor:

A proposta de valor é o que diferencia a empresa e seus produtos ou servigos dos
concorrentes € comunica o valor que ela oferece aos seus clientes.

O PNBOX ajuda a percorrer todo o processo de elaboragdo de um plano de negdcio de
um jeito organizado, fazendo com que nenhuma etapa perca a devida atencdo. Isso ¢ feito
através das 14 (quatorze) ferramentas que compdem a criagdo do plano de negdcio,segundo
esse modelo, e que sdo fundamentais para uma boa gestdo do negocio, na figura 2 € possivel

observar essas ferramentas .
Figura 2: As quatorze ferramentas do PNBOX
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Fonte: Site oficial do Sebrae : (2025)

O PNBOX apresenta alguns beneficios para a elaboragdo de um plano de negdcios,
entre elas é ser uma plataforma totalmente gratuita, podendo ser acessada por qualquer
individuo interessado em criar um plano de negdcios para a abertura de algum negdcio ou

para fins académicos. (SEBRAE, 2025)

Aqui podemos listar alguns dos beneficios que o PNBOX oferece, sdo eles:


https://pnbox.sebrae.com.br
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° Simplicidade:

Software de criacdo de plano de negocios simplificados podem tornar o processo mais

acessivel, especialmente para empreendedores iniciantes.
° Estrutura Guiada:

Um software desse tipo pode fornecer uma estrutura passo a passo para criar um plano

de negdcios, ajudando os usudrios a ndo perderem informagdes importantes.
° Economia de Tempo:

Automatizar parte do processo de criagdo do plano pode economizar tempo,
permitindo que os empreendedores se concentrem em outras areas criticas em

seus negocios.
° Aprendizado:

O software pode incluir recursos educacionais e informagdes para ajudar os usudrios a

entenderem melhor o que € necessario para criar um plano de negocios eficaz.
° Padronizacao:

Isso pode garantir que o plano siga as melhores praticas e esteja sem conformidades

com os requisitos especificos.
° Acessibilidade:

A disponibilidade de uma ferramenta online ou de facil acesso pode tornar a criacdo de

planos de negdcios a um publico mais amplo.

O PNBOX tras beneficios que podem auxiliar o empreendedor na tomada de decisdes
durante a elaboragdo do seu plano de negdcios, beneficios que facilitam a compreensdo, o

entendimento e o acesso ao processo de criagao.

Estes beneficios sdo fundamentais para a alocacdo de informagdes necessarias para
identificar a viabilidade de abertura de uma nova empresa. Uma estrutura totalmente

definida, para fornecer dados importantes sobre o novo empreendimento (SEBRAE, 2022).
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Todo plano de negdcios se refere a um tipo de negdcio para um segmento especifico,

a continuacao aborda o segmento de Pets no Brasil.
2.2.3 Pets No Brasil

Segundo a Comissdo de Animais de Companhia COMAC, (2025), mais de 54 milhdes
de cdes e gatos vivem no Brasil, o que representa a segunda maior populacdo do tipo no
mundo, atras apenas dos Estados Unidos, sdo mais de 54 milhdes de cachorros e quase 30
milhdoes de gatos, das mais variadas racas. Ou seja, em territorio brasileiro, existem
aproximadamente de 84 milhdes de animais de companhia.

Presenca dos pets: Cerca de 53% dos domicilios brasileiros contam com caes ou gatos.
Dentro desse percentual, 44% sdo habitados por cdes e 21% por gatos. Ha uma média de
1,72 caes e 2,01 gatos por lares brasileiros. Os gatos, em geral, s3o os pets de entrada (o
primeiro contato de pessoas com os animais de companhia) e contam com um crescimento 3
vezes maior do que os cdes dentro do Brasil.

Pensando nisso novas empresas surgem buscando a valorizagdo dos animais, voltadas
para este novo tipo de consumidor, tornando-se cada vez mais relevante enquanto atividade
econdmica. Para a Abinpet (2022), o mercado pet sobrevive a crises devido aos beneficios
da interacdo entre humanos e animais para a saude de ambos. O estilo de vida nas grandes
cidades faz os pets importantes para a vida das pessoas,aliado a isto os animais sdo
considerados fundamentais em tratamentos terapéuticos e em politicas de inclusao social.

Um relatdrio feito pela DataHub (2022), plataforma de andlise de dados, que conta
com um cadastro de mais de 50 milhdes de empresas cadastradas, aponta que o setor de
higiene e embelezamento de animais cresceu 316% nos tltimos seis anos. O relatério aponta
que o Brasil registrou quase 23 mil (22.943) lojas fisicas de pet shop em funcionamento no
ano de 2021, em 2016, eram 5,5 mil. O mesmo relatorio mostra que mesmo durante a
pandemia de COVID-19, os pets registraram crescimento, tendéncia oposta ao que
aconteceu com o setor de servigos em todo o Brasil.

Diante disso podemos constatar que o mercado pet ¢ um mercado promissor € que
pode ser explorado, contudo a Abinpet (2025) refor¢a que para que um empreendimento
obtenha sucesso ¢ essencial que o empreendedor esteja consciente que o mercado exige

servigos acessiveis, de qualidade, com alto padrdo, e que atendam a legislacdo vigente.
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Em Jodo Pessoa o cendrio ndo ¢ diferente de outras regides do pais, segundo o portal
Unido do governo da paraiba (2023), o mercado de planos de saude para pets cresceu em
toda a paraiba, em destaque na capital.

Em Jodo Pessoa cresceu consideravelmente a busca por medicina preventiva para pets,
diagndsticos e alimentacdo natural o que por sua vez foi determinante para atrair a atencao
de grandes empresas do segmento de planos de saide como: Petlove, Pet Top saude, Planvet
saude e Amigo pet. O que demonstra que o mercado pet em Jodo Pessoa e regido ¢€ atrativo e
com ampla margem de oportunidades.

Por fim, ¢ possivel concluir o quiao importante ¢ o mercado pet e os avangos
alcancados nas ultimas décadas, seja na area tecnologica, marketing e qualidade. A cada
novo avanco o mercado Brasileiro se mostra promissor e adepto de novas oportunidades de

alavancagem, se mostrando um mercado essencial e com tendéncia de crescimento.

3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Este capitulo ¢ dedicado ao conjunto de procedimentos, técnicas, abordagens e

diretrizes utilizadas para elaboragdo deste trabalho de forma sistematica e organizada.

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

A pesquisa tem sua classificagdo quanto a natureza como aplicada, o presente estudo
busca verificar através do plano de negocios a viabilidade de um novo empreendimento.
Ja em relagdo aos procedimentos técnicos para levantamento de dados, a pesquisa se

classifica como de campo, tal como Marconi e Lakatos (2003, p. 185) definem a seguir:

Pesquisa de campo ¢ aquela utilizada com o objetivo de obter informagdes e/ou
conhecimentos acerca de um problema, para o qual se procura uma resposta, ou de
uma hipotese, que se queira comprovar, ou, ainda, descobrir novos fendmenos ou as
relagdes entre eles. Consiste, na observagdo de fatos e fendmenos tal como ocorrem
espontaneamente na coleta de dados a eles referentes e no registro de variaveis que

se presume relevantes, para analisa-los.

A pesquisa tem sua abordagem quantitativa, para o levantamento e analise de dados.

Consoante BAUER e GASKELL (2003, p. 22 apud MARCONI; LAKATOS, 2009, p. 284),
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a pesquisa quantitativa lida com niimeros, usa modelos estatisticos para explicar os dados ¢ ¢
considerada pesquisa “hard”. E também qualitativa. A pesquisa qualitativa desempenha um
papel fundamental na compreensdo dos fendomenos sociais € humanos, oferecendo uma
perspectiva rica e detalhada que muitas vezes ndo pode ser capturada por métodos
quantitativos. De acordo com Denzin e Lincoln (2018, p. 11), enfatizam que a metodologia
qualitativa ¢ essencial para a analise das interacdes humanas e das dinamicas sociais,
permitindo uma compreensdo mais profunda dos fendmenos em estudo.

Também quanto aos objetivos se caracteriza como a pesquisa exploratoria, e quanto
ao procedimento técnico, ademais da pesquisa de campo, utiliza pesquisa bibliografica pois
utilizou de livros, artigos, sites e pesquisas para melhor compreensao do problema. De
acordo com Gil (2007) a maioria destas pesquisas envolve: (a) levantamento bibliografico;
(b) entrevistas com pessoas que tiveram experiéncias praticas com o problema pesquisado;
(c) analise de exemplos que estimulem a compreensao.

O método da pesquisa ¢ indutivo. Lakatos e Marconi (2007, p. 86) afirmam que esse
tipo de método trata-se de um método responsavel pela generalizagdo , isto €, partimos de

algo particular para uma questao mais ampla, mais geral.

3.2 UNIVERSO, AMOSTRAGEM E AMOSTRA

No tocante ao universo da pesquisa, Vergara (1997) refor¢a que, universo € o conjunto
de elementos com as caracteristicas que sao objetos da pesquisa.

De acordo com isso, o wuniverso da presente pesquisa foi composto por
clientes/usuarios de servigos pet ¢ também empresas do mercado pet com atividades na
regido norte da cidade de Jodo Pessoa. A pesquisa abordou uma amostra de 10 empresas, e
uma amostra de 26 clientes. De acordo com Marconi e Lakatos, (2009) “A amostra ¢ uma
parcela conveniente selecionada do universo”.

Ja a amostragem da pesquisa ¢ ndo probabilistica intencional. Conforme com Mattar
(2001), nas amostras intencionais ou por julgamento, o pesquisador escolhe,
deliberadamente, a partir de um julgamento apropriado e da utilizagdo de uma estratégia
adequada, os casos a serem incluidos no estudo para, assim, chegar a uma amostra
representativa para as necessidades da pesquisa. Sendo assim optou-se por integrar a

amostra empresas e clientes/usudrios do mercado Pet localizados no bairro de Manaira.
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3.3 INSTRUMENTO DE COLETA DE DADOS

Os instrumentos utilizados para a realizacdo desta pesquisa foram os seguintes:
Questiondrio com questdes fixas (ver apéndice), aplicado de forma online, via Google
Forms, Instagram e whatsapp com usudrios € ndo usuarios de Pets Shops inseridos na regiao
estudada, como também, entrevistas via telefone com donos de estabelecimentos e usuarios
como também documentos necessarios para abertura de uma nova empresa na regido de

estudo.

3.4 PERSPECTIVA DE ANALISE DE DADOS

Foi utilizado a perspectiva quali-quantitativa para a analise dos dados da pesquisa. Os
dados coletados através de questionarios € documentos foram organizados, tratados e
analisados pela plataforma PNBOX, plataforma escolhida para elaboracdo do plano de
negocios, foram utilizados gréaficos, tabelas e quadros para um maior entendimento dos
dados da pesquisa. Os relatorios gerados pelo aplicativo apoiaram a decisdo sobre a

viabilidade do negocio.

4 ANALISE DE DADOS

O plano de negécios apresentado € sobre o Universo pet shop a ser instalado no bairro
de Manaira, na cidade de Jodo Pessoa. Foi utilizado o modelo de plano de negocios PNBOX
do Sebrae, e foram realizadas pesquisas junto aos concorrentes, € ao publico alvo para poder
obter dados para 0 seu desenvolvimento.

O plano de negocio inclui a segmentagdo de mercado; gerador de persona; jornada do
cliente; proposta de valor; andlise da concorréncia; quadro de experimentacdo; canais de
aquisi¢do; funil de vendas; investimentos; ganhos; custos; Demonstrativo de Resultado do
Exercicio (DRE); indicadores financeiros e simulador de resultados. E assim foi possivel

determinar a viabilidade do negocio. Na figura 3 se apresenta a logo da empresa Universo Pet.
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Figura 3: Logotipo da empresa Universo Pet

UNIVERSO

Fonte: Elaboragio propria (2024).

A logo da empresa foi pensada na diversificacdo de clientes que a empresa busca
alcangar. Cada cor traz um significado, onde sdo sensagdes que a empresa deseja despertar
inconscientemente no consumidor, exemplo: O azul remete a confiancga, forga, credibilidade e
profissionalismo, sdo adjetivos que a empresa busca alcancar em cada atendimento. A cor
verde remete a satde, calma e renovagdo, tudo o que a empresa repassa aos pets durante seu
atendimento. A cor laranja traz consigo alegria, estimula o apetite e a socializa¢ao, fazendo os
pets a sairem felizes da empresa e que possam socializar com outros animais dentro da
empresa € com os colaboradores.

A logo da empresa foi pensando em quem € apaixonado por animais, assim como 0s
idealizadores da marca. A logo foi criada para transmitir para os clientes que a empresa ¢ um
local onde seu pet sera bem cuidado e tratado por todos que fazem parte do time universo pet,
visando sempre o bem estar do animal e evitando qualquer tipo de tratamento traumatizante.

As silhuetas de um gato e um cachorro adicionadas a logo, foram adicionadas para

representarem o publico alvo do Universo Pet, além de trazer mais elegincia a marca. As
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cores dos animais também foram pensadas para remeter tudo o que ja foi citado

anteriormente.

4.1 RESUMO EXECUTIVO

Este plano de negdcios tem como objetivo apresentar os estudos e a andlise de
viabilidade de abertura do Universo Pet Shop. Nesse sentido, o foco do futuro
empreendimento sera no atendimento de caes e gatos para cuidados estéticos, saude animal,
pet food, brinquedos e acessorios.

O diferencial da empresa serd o atendimento totalmente humanizado a partir do
primeiro contato com o pet até a entrega ao seu tutor. Visando sempre evitar qualquer tipo de
traumas aos animais de estimagdo. A estrutura da empresa inicialmente sera simples, mas
moderna, contando com um sistema totalmente integrado onde o gestor tera acesso a tudo o
que esta acontecendo na empresa em tempo real. Um sistema integrado onde o gestor sabera
quantos clientes estdo no banho, ou em atendimento clinico, ou em tosa, podendo assim ter
um relatdrio fiel ao fim do dia dos atendimentos. A empresa contara com uma recep¢ao € uma
sala de espera, sala para atendimento clinico, outra sala para a geréncia e a sala para banho e
tosa. Todos os equipamentos sdo profissionais e de qualidade o que ¢ fundamental para um
bom resultado final dos servigos prestados.

O plano financeiro do nosso empreendimento projeta uma receita de R$586.839,45 no
primeiro ano, com um crescimento anual de 2% ao longo do triénio inicial. A empresa tem
como meta alcangar a lucratividade ja em sua primeira operag¢do, buscando atingir uma
margem de lucro de 2% a partir do terceiro ano.

Para isso, o investimento inicial de R$38.000,00 serd alocado em areas estratégicas
como infraestrutura, desenvolvimento de produtos e marketing.

As projecdes financeiras, apresentadas na Figura 57: DRE Resultado Operacional /
Projecao da DRE, indicam a obtencdo de um fluxo de caixa positivo a partir do primeiro més

de operacao.

4.1.1 Constitui¢cao E Legalizacao

A entidade juridica em questdo sera constituida como uma Sociedade Empresarial

Limitada (Ltda). Essa estrutura societaria foi selecionada por oferecer prote¢ao ao patriménio
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dos socios, uma vez que a responsabilidade se limita ao capital social da empresa,
estabelecendo uma clara distingdo entre os bens pessoais e os débitos corporativos. Segundo o
Sebrae (2025), € o tipo de sociedade empresarial mais adotada no Brasil. Ela tem regras mais

simples e protecdo aos patrimonios dos socios.

4.1.2 Histérico Da Empresa

A ideia de criar o Universo Pet surgiu através da unido de seus idealizadores ¢ aliado a
isto o amor por animais que fortaleceu ainda mais a relagcdo dos dois. Inconformados com
produtos, atendimentos e servicos de ma qualidade e com alto custo, resolveram reunir todas
as habilidades e buscando maiores conhecimentos através de cursos e orientagdes de pessoas
da area, com isso um formado em administracdo e o outro cursando medicina veterinaria
encontram a oportunidade de colocar todos os sonhos em pratica e tirar o Universo Pet do
papel. Apenas através de um plano de negdcio bem elaborado e com pesquisa € possivel

empreender com menos riscos € com maiores chances de sucesso.

4.1.3 Missao, Visao E Valores Do Universo Pet

Nesse topico sdo inseridos alguns elementos do planejamento estratégico do futuro

negocio, especificamente Missdo, Visdo e Valores

4.1.4.1 Missao

Nossa missao € proporcionar aos amantes de animais um ambiente acolhedor e seguro,
onde seus animais de estimagdo possam receber os melhores cuidados, produtos e servigos.
Nosso compromisso ¢ promover o bem-estar dos animais, fortalecendo os lagos entre tutores e

seus companheiros peludos, em um espaco que valoriza a qualidade, a ética e a empatia.

4.1.4.2 Visao

Ser reconhecidos como o Pet Shop de referéncia na comunidade onde atua, por nossa

dedica¢ao inabalavel ao cuidado e felicidade dos animais de estimac¢do. Buscamos
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constantemente a inova¢ao em nossos produtos e servicos mantendo um padrao de exceléncia

que atende as necessidades em constante evolugao dos tutores e de seus animais.

4.1.4.3 Valores

Bem estar animal: Coloca-se o bem-estar animal em primeiro lugar, garantido que
todos os servigos e produtos oferecidos atendem aos mais altos padrdes de cuidado para os
pets;

Integridade: Buscar a honestidade e ética nas agdes e decisdes da empresa para com
os clientes, colaboradores e fornecedores;

Exceléncia: Oferecer produtos e servigos de alta qualidade, garantido a satisfagdao dos
clientes e bem-estar dos pets;

Empatia: Compreender e atender as necessidades emocionais e fisicas dos animais de
estimagao quanto de seu tutor;

Responsabilidade social e ambiental: Reciclagem das embalagens, utilizar produtos
reutilizaveis e redugdo de residuos;

Aprendizado continuo: Entende-se que sempre ha algo novo a aprender e
desenvolver, por isso, sempre havera investimento em treinamento da equipe, participagao de
workshops e seminarios, buscando formas de aprimorar ainda mais os produtos e servigos da

empresa.

4.2 RESULTADOS GERADOS PELO PNBOX

Através de todas as informacdes alcancadas durante a coleta de dados a plataforma
PNBOX foi capaz de gerar resultados e relatorios capazes de auxiliar nas tomadas de

decisoes.

4.2.1 Cliente Mercado

A relacdo entre cliente e mercado ¢ fundamental para o sucesso de qualquer novo

empreendimento. O cliente € o centro deste ciclo, pois € o destinatario final dos produtos e
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servigos oferecidos pelo mercado.

A figura 4, representa as trés primeiras ferramentas da plataforma PNBOX, sdo elas:
Segmentacdo de mercado; Gerador de personas e Jornada do cliente, elas sdo responsaveis

por gerar todos os dados entre cliente e mercado.

Figura 4: Cliente Mercado

Cliente - Mercado

O 00 ©

Segmentagdo de Gerador de Jornada do
Mercado Cliente

do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br

4.2.1.1 Segmentacdo De Mercado

Iremos analisar inicialmente a ferramenta segmentacdo de mercado, pois a
segmentacdo de mercado ¢ uma estratégia fundamental para o mundo dos negocios, pois
sabemos que existem diversos grupos de consumidores, com necessidades, preferéncia e
comportamentos distintos.

A empresa Universo Pet Shop elaborou seus segmentos de mercados, vejamos estes

segmentos na imagem abaixo.


https://pnbox.sebrae.com.br
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Figura 5: Segmenta¢do de Mercado
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Fonte: Site oficial do Sebrae https:/pnbox.sebrae.com.br (2025)
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O foco inicial é na segmentacdo comportamental, que ¢ apresentada como uma
metodologia para dividir o mercado com base nas a¢des dos consumidores. Sao delineados
quatro segmentos principais de segmentagdo comportamental: Frequéncia de Compra,
Lealdade, Ocasido de Uso/Compra e Conveniéncia. Esta abordagem sugere que o
entendimento dos padrdes de consumo e das motivagdes por tras das compras ¢ fundamental
para a criagdo de um novo negocio ou para a otimizagdo de um ja existente no setor pet. A

figura 6 abaixo aprofunda a discussdo sobre a matriz dos segmentos de clientes priorizados.
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Figura 6: Matriz dos segmentos de clientes priorizados.
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

O primeiro segmento abordado ¢ a Frequéncia de Compra, distinguindo entre clientes
habituais (aqueles com assinaturas de racdo ou planos de banho/tosa) e clientes ocasionais.
Essa distingdo ¢ vital para estratégias de fidelizacdo e para o planejamento de vendas
recorrentes. Em segundo lugar, destaca-se a Conveniéncia, direcionada a tutores com rotinas
agitadas que valorizam servigos como delivery, telemedicina veterindria, creche ou banho e

tosa a domicilio.

Este segmento reflete a crescente demanda por solu¢des que otimizem o tempo € o
esforco do consumidor. O terceiro segmento ¢ a Lealdade, que se manifesta através de
programas de fidelidade, cashback e cupons. Isso sublinha a importancia de estratégias para

reter clientes e incentivar compras repetidas.

Por fim, a Ocasido de Uso/Compra ¢ apresentada como um segmento que considera as
ocasides especificas em que os clientes compram ou usam um produto, abrangendo ocasides
regulares, especiais ou de uso emergencial, permitindo campanhas direcionadas para

momentos especificos. Na figura 7 podemos avaliar os atributos da segmentacdo de mercado
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da empresa.

Figura 7: Tributos de Segmentacdo de mercado 1
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

A avaliacdo dos atributos dos segmentos de mercado, comecando pela frequéncia de
compra e Conveniéncia. A avaliacdo da frequéncia de compra ¢ apresentada em uma tabela
com Notas que variam de 2 a 10 para diversos atributos, como o tamanho do segmento,
potencial de lucro, estabilidade, concorréncia e adequagdo dos produtos/servigos. Para
analisar esses dados, a metodologia subjacente ao PNBOX estabelece um parametro de
interpretacao.

Em geral, pontuacdes iguais ou superiores a 7 sdo consideradas indicativas de
atributos com caracteristicas atrativas e promissoras para o empreendimento. Esse critério
permite determinar se o segmento de mercado possui um potencial de lucro, estabilidade,
tamanho e competitividade favoraveis, sendo, portanto, um elemento decisivo para a tomada
de decisoes estratégicas.

A nota de 10 para seus produtos ou servigos atende as demandas desse segmento?

sugere uma forte aderéncia da oferta a necessidade dos clientes que compram com alta

frequéncia, indicando um bom fif de mercado.
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Para o segmento de Conveniéncia, a tabela de avaliagdo dos atributos também
apresenta notas para os mesmos critérios. Embora as notas sejam geralmente mais baixas
que as do primeiro segmento, com a nota mais alta sendo 6 para a adequagdo de
produtos/servigos, o segmento ainda demonstra potencial, especialmente se a oferta for
otimizada para atender as demandas de conveniéncia. A média Geral para ambos os
segmentos ¢ de 4, indicando que, apesar das particularidades de cada um, ha um equilibrio

nas oportunidades e desafios.

A figura 8 continua a avalia¢do dos segmentos de mercado, focando agora na Lealdade

e Ocasido de Uso/Compra.

Figura 8: Tributos de Segmentacdo de mercado 2
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Para o segmento de lealdade, a tabela de avaliacio dos atributos mostra notas
consistentes, com a maioria dos atributos recebendo nota 4. A média geral também ¢ 4, o
que sugere um segmento estavel e com oportunidades moderadas, mas que exige estratégias

eficazes para cultivar e manter a fidelidade do cliente.

Ja o segmento de ocasido de uso/compra apresenta uma avaliacdo com notas que
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variam, com um destaque para a nota 5 em ndo tende a desaparecer em pouco tempo?. No

entanto, a média geral para este segmento também ¢ 4.

A analise detalhada desses atributos ¢ fundamental para que o plano de negocios possa
priorizar os segmentos mais promissores e alocar recursos de forma eficiente, conforme

preconizado pelo PNBOX - O Plano de Negocio do Sebrae.

A figura 9 introduz uma nova perspectiva de segmentagdo: a Segmentacao

Demogréfica.

Figura 9: Segmentacgdo: a Segmentacdo Demografica.
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Este tipo de segmentagdo agrupa os consumidores com base em caracteristicas como
idade dos tutores, renda, estado civil e tipo de moradia. Diferentemente da segmentagao
comportamental, que se baseia nas acdes, a segmentacdo demografica foca nas
caracteristicas socioecondmicas dos clientes. Esta abordagem ¢ complementar a
segmentacdo comportamental, permitindo uma visdo mais holistica do perfil do cliente do
Universo Pet Shop. A figura 10 retorna a matriz dos segmentos de clientes priorizados, mas

agora sob a dtica da segmentacao demografica.
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Figura 10: Matriz dos segmentos de clientes priorizados

IcrE dos Segnvminion de Clenlos Prigrimooos

ataata o kil
B D, fia
e m"T -Em
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O primeiro segmento detalhado ¢ a idade dos tutores, que influencia diretamente a
preferéncia por servicos (jovens preferem servigos digitais, idosos valorizam o atendimento
presencial e tradicional). Em seguida, o estado civil ¢ abordado, segmentando entre familias,
solteiros, casais sem filhos, ressaltando que muitos casais tratam os pets como membros da
familia. O tipo de moradia ¢ um segmento crucial, pois pets de apartamentos geralmente
demandam produtos e servigos especificos (pequeno porte, tapetes higi€nicos, caixas de
areia), enquanto pets de casas tendem a ser de médio/grande porte e consomem ragdes em
maior volume e produtos para jardim. Por fim, a renda dos tutores determina a demanda por
produtos premium (ra¢des super premium, servigos estéticos sofisticados) para alta renda ou
produtos acessiveis para publico geral. A andlise desses segmentos demograficos ¢
fundamental para adequar o portfélio de produtos e servicos e as estratégias de
comunicagdo, complementando a segmentagdo comportamental para uma compreensdo
completa do mercado. A figura 11 apresenta a avaliacdo dos atributos para os segmentos

demograficos de idade dos tutores e estado civil.
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Figura 11: Atributos dos segmentos demograficos 1
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Ao analisarmos os dados podemos observar que a idade dos tutores, a avaliacao indica
um segmento com potencial significativo para gerar lucro (nota 5) e alta adequacao dos
produtos/servicos as demandas (nota 8). Isso sugere que a idade ¢ um fator-chave na

personalizacdo da oferta no mercado pet.

A média geral de 5 para este segmento indica uma alta atratividade. Em relagdo ao
estado civil, a avaliagdo mostra que € um segmento grande o suficiente € com bom potencial
de lucro (ambos nota 5). No entanto, a adequagdo dos produtos/servicos as demandas desse
segmento ¢ avaliada com nota 4 , e a média geral é 4, o que pode indicar a necessidade de
ajustes nas ofertas para atender plenamente as nuances das diferentes configuracdes
familiares. Na figura 12 conclui a avaliacdo dos atributos dos segmentos demograficos,

focando em tipo de moradia e renda.
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Figura 12: Atributos dos segmentos demograficos 2
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Para o segmento de moradia, a avaliagdo demonstra um potencial de lucro e um
tamanho de segmento considerados bons (nota 4 em ambos). A adequagdo dos
produtos/servigos as demandas recebe nota 5 , e a média geral ¢ 4, sugerindo que a moradia
¢ um fator relevante na defini¢do das necessidades dos pets e, consequentemente, dos seus
tutores. No que tange a renda, a avaliacdo apresenta notas mais baixas em alguns atributos,
como a adequagdo dos produtos/servigos as demandas (nota 3) e poucos concorrentes ou
concorrentes ineficientes (nota 2). A média geral para este segmento ¢ 3, indicando que,
embora a renda seja um fator importante, pode ser mais desafiador atender a todas as suas
nuances ou que a concorréncia seja mais acirrada neste aspecto. A andlise completa desses
segmentos demograficos, combinada com a segmenta¢do comportamental, oferece uma base
solida para a tomada de decisOes estratégicas no planejamento de um pet shop. A figura 13

apresenta os atributos avaliados.
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Figura 13: Atributos Avaliados
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4.2.1.2 Gerador de Personas

A criagdo de personas constitui um instrumento estratégico fundamental para a
segmentacdo de mercado e para o aprofundamento da compreensdo sobre o publico-alvo.
Em um contexto de elaboracdo de um plano de negocios para uma empresa que ainda nao
existe, como ¢ o caso do Universo Pet Shop, a responsabilidade por definir essas personas
recai sobre os empreendedores e a equipe de gestao.

E a partir da visio e das pesquisas realizadas por eles que se delineia o perfil dos

clientes ideais, o que direciona todas as estratégias subsequentes de marketing e vendas.

Nesse sentido, as personas detalhadas para o Universo Pet Shop sdo apresentadas na

Figura 14.
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Figura 14: Personas do Universo Pet Shop

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Através da persona € possivel se relacionar com o cliente de forma mais direta
identificando seus habitos, ocupagdes e principalmente formas de levar até ele o servigo ou
produto da forma e na qualidade desejada.

A primeira persona apresentada ¢ Carlos Eduardo, de 42 anos, gerente de projetos,
casado e com ensino superior, residente em Jodo Pessoa e com renda mensal de
R$12.000,00. Seus habitos e comportamentos sdo marcados pela busca por servigos que
otimizem seu tempo e esfor¢o, como delivery de ra¢cdo, agendamentos online e banho/tosa a
domicilio. Suas motivacdes centram-se na praticidade e na garantia de cuidados para seu pet,
Thor, sem comprometer sua agenda. Os desafios incluem encontrar servigos de alta
qualidade, flexiveis e confiaveis. A alta fluéncia digital de Carlos, evidenciada pelo uso de
computador, smartphone, aplicativos e compras pela internet, indica que ele ¢ um
consumidor engajado digitalmente. A influéncia de familiares, amigos, colegas de trabalho,
especialistas e avaliagdes de outros clientes, juntamente com o uso de redes sociais como
Facebook e LinkedIn, mostra uma rede de influéncia diversificada. Esta persona representa o

segmento de "Conveniéncia", destacando a importancia da agilidade e da tecnologia na
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prestacdo de servigos. A seguir na figura 15 podemos observar a persona Ana Lucia onde se

adequa a segmentacao de frequéncia de compra.

Figura 15: Persona Ana Lucia
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Fonte: Site oficial do Sebrae https:/pnbox.sebrae.com.br (2025)

Ana Lucia, 35 anos, analista de marketing, separada e com ensino superior, reside em
Jodo Pessoa e tem renda mensal de R$5.000,00. Seu comportamento ¢ focado em
previsibilidade e conveniéncia, preferindo planos de assinatura para a racao de sua Golden
Retriever, Mel, e planos mensais de banho/tosa. Ela ¢ atenta a programas de fidelidade,
buscando beneficios a longo prazo. Suas motivagdes incluem a garantia da saude e
bem-estar de Mel de forma organizada e economica, evitando a falta de produtos essenciais

e otimizando seu tempo. O principal desafio ¢ encontrar fornecedores confiaveis com planos
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flexiveis e de qualidade. A fluéncia digital de Ana, com uso de computador, smartphone,
aplicativos e compras online, reforca seu perfil de cliente moderno. As hashtags
"Independente”, "Determinado", "Dedicado" e "Amoroso" sintetizam seus tragos de
personalidade, enquanto a influéncia de familia, amigos, colegas de trabalho, especialistas e
avaliacdo de outros clientes aponta para uma tomada de decisdo informada. Esta persona
alinha-se ao segmento de "Frequéncia de Compra", valorizando a recorréncia e a
conveniéncia. A seguir na figura 16 podemos observar a persona do Gabriel Santos,

caracterizado pela lealdade.

Figura 16: Persona Sofia Almeida
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Sofia Almeida, 28 anos, designer grafica, solteira e com ensino superior, residente em
Jodo Pessoa, tem renda mensal de R$3.000,00. Ela demonstra alta lealdade a marcas e
estabelecimentos que oferecem bom atendimento e se alinham com seus valores. Sua
participagdo ativa em programas de fidelidade, uso de cashbacks e cupons, e recomendagao

a amigos e familiares caracterizam seu comportamento. Suas motivagdes incluem confianca
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na qualidade, senso de comunidade e reconhecimento como cliente valiosa.

O desafio ¢ sentir-se valorizado e ter acesso a beneficios exclusivos. Sua fluéncia
digital, com uso de computador, smartphone, aplicativos e compras online, indica um perfil
conectado. A influéncia de familia, amigos, avaliacdo de outros clientes, colegas de trabalho
e especialistas reforca a importancia da reputacdo e do boca a boca. Esta persona representa
o segmento de "Lealdade", crucial para estratégias de retencao e construgdo de uma base de
clientes fiéis. Na figura 17 abaixo podemos analisar a persona do Gabriel Santos,

segmentado ocasido/uso de compra.

Figura 17: Persona Gabriel Santos
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Gabriel Santos, 30 anos, programador, solteiro e com ensino superior, residente em
Jodo Pessoa, com renda mensal de R$5.000,00. Ele se destaca por realizar compras para seu

pet, Zeca, em ocasioes especificas, como aniversario de adogao, feriados ou necessidades
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emergenciais de ragdes terapéuticas.

Suas motivacdes sao celebrar momentos, garantir o bem-estar do pet em situacdes de
necessidade e proporcionar alegria. O desafio ¢ receber lembretes e sugestdes de
produtos/servigos adequados as diferentes ocasides. A fluéncia digital de Gabriel, utilizando
computador, smartphone, aplicativos € compras online, demonstra um perfil receptivo a
comunicagoes digitais personalizadas.

As influéncias de familia, amigos, colegas de trabalho, especialistas e avaliagdes de
outros clientes sdo fatores relevantes em suas decisdes. Esta persona representa o segmento
de "Ocasido de Uso/Compra", sublinhando a oportunidade de campanhas sazonais e
pontuais. Logo mais na figura 18 se observa a persona da Patricia Costa, persona com
influéncia digital.

Figura 18: Persona Patricia Costa
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Patricia Costa, 25 anos, estudante universitaria e influenciadora digital, solteira e com
ensino superior, residente em Jodo Pessoa, com renda mensal de R$3.000,00. Ela prefere
interacoes digitais para compras ¢ agendamentos, pesquisando online, comparando pregos
em aplicativos e seguindo influenciadores pet.

Valoriza a estética e a qualidade dos produtos, buscando acessibilidade digital e
conveniéncia. Seu desafio ¢ encontrar produtos e servicos que se adequem ao orcamento
estudantil sem comprometer a qualidade e o estilo.

Sua alta fluéncia digital e influéncia de especialistas e avaliagdes de outros clientes sdo
notaveis. Esta persona representa a "Idade dos Tutores" (jovens), destacando a relevancia
dos canais digitais e da influéncia online. A figura 19 apresenta a persona do casal Ana

Paula e Pedro.

Figura 19: Persona Ana Paula e Pedro
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Esta persona ¢ a do casal Ana Paula (38 anos, designer de interiores) e Pedro (40 anos,
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engenheiro civil), casados, com ensino superior ¢ renda mensal de R$30.000,00, residentes
em Jodo Pessoa. Eles consideram seu Labrador, Léo, um "filho" e investem em ragao de alta
qualidade, brinquedos duraveis e servigos de saude preventiva. Buscam um pet shop com
ambiente acolhedor e confianca nos profissionais. Suas motivagdes sao garantir o bem-estar
e a felicidade de Léo como membro essencial da familia. O desafio ¢ encontrar um pet shop
que oferega uma experiéncia completa e integrada. Este casal representa o segmento de
"Estado Civil" (familias/casais sem filhos), enfatizando a humanizacdo dos pets e a busca
por um servico completo. Logo mais na figura 20 apresenta-se a persona do Marcelo Silva,

persona que busca servigos e produtos pets que sejam compativeis com seu tipo de moradia.

Figura 20: Persona Marcelo Silva
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Marcelo Silva, 32 anos, contador, casado e com ensino superior, residente em Jodo

Pessoa, com renda mensal de R$4.800,00. Seu comportamento de compra ¢ moldado pelo
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"Tipo de Moradia", buscando produtos e servicos especificos para pets de pequeno porte e
adaptados ao ambiente de apartamento, como tapetes higi€nicos, caixas de areia, brinquedos
de enriquecimento ambiental e produtos para controle de odores.

Suas motivagdes incluem manter a higiene e o conforto do pet e do lar, além de
proporcionar atividades que estimulem Pingo, seu Shih-Tzu, em espacos menores. Os
desafios sdo encontrar variedade de produtos especificos para apartamentos e solugdes
eficazes para odores e otimizagao de espaco.

A fluéncia digital de Marcelo e as influéncias de familia, amigos, colegas de trabalho,
especialistas e avaliagdes de outros clientes destacam a importancia de ofertas direcionadas e
informacdes confidveis. A figura 21 apresenta-se a persona da Alice Ramos uma senhora
aposentada que busca sempre as melhores ofertas para seu poodle Rex.

Figura 21: Persona Alice Ramos
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Alice Ramos, 55 anos, aposentada, casada e com ensino superior, residente em Jodo

Pessoa, com renda mensal de R$5.000,00. Dona Alice busca produtos com bom
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custo-beneficio, sem comprometer a satide de seu poodle, Rex. Ela pesquisa promogdes,
compara pregos e prefere racOes acessiveis, valorizando a durabilidade dos produtos e a
honestidade no atendimento.

Suas motivagdes sdo proporcionar o melhor para Rex dentro de um orgamento
limitado, garantindo saude e bem-estar. O desafio ¢ encontrar produtos de qualidade a pregos
acessiveis e sentir que fez a melhor escolha sem gastos excessivos. Sua fluéncia digital, com
uso de computador, smartphone e aplicativos , ¢ relevante, assim como a influéncia de
familiares, amigos, avaliagdes de outros clientes, colegas de trabalho e especialistas.

Esta persona representa o segmento de "Renda", enfatizando a necessidade de ofertas
diversificadas que atendam a diferentes faixas de poder aquisitivo.

A metodologia de construgdo de personas, conforme aplicada neste documento,
transcende a mera descri¢do de segmentos de mercado. Ela oferece um framework heuristico
que capacita os empreendedores do setor pet shop a desenvolverem propostas de valor mais
alinhadas as expectativas e necessidades de seus clientes. Ao humanizar o perfil do
consumidor, as personas permitem uma aloca¢ao mais eficiente de recursos, a otimizacao da
comunicagdo e o desenvolvimento de produtos e servigos que ndo apenas atendam, mas
superem as expectativas, contribuindo para a sustentabilidade e o crescimento do negocio no

mercado pet.

4.2.1.3 Jornada do Cliente

A jornada do cliente é o caminho que o cliente percorre desde 0 momento que se torna
consciente de um produto ou servigo, até a sua contratacao ou compra. A figura 22 abaixo,
apresenta toda a jornada do cliente Gilvan até a contratagdo do servico de banho e tosa para

0 seu pet.
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Figura 22: Jornada do Cliente 1
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Fonte: Site oficial do Sebrae https:/pnbox.sebr: m.br (2025)

No primeiro momento ¢ o momento da descoberta, onde o cliente descobre a marca e
busca um pouco mais sobre informagdes basicas seu estado emocional é neutro, logo em
seguida ¢ a fase de considerag¢do, ¢ uma busca pelos servicos prestados, produtos vendidos
etc seu estado emocional pode mudar de satisfeito ou insatisfeito, o tiltimo momento desta
primeira etapa ¢ a decisdo, o cliente vai julgar e determinar se a empresa € capaz de sanar
suas necessidades, nesta fase seu estado emocional pode ficar entusiasmado ou
decepcionado. Apds esta primeira fase € iniciada a segunda, a qual € possivel observar na

figura 10.
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Figura 23: Jornada do Cliente 2
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Finalizada a primeira fase, inicia-se a segunda etapa, nessa fase, o cliente realiza a
verificacdo das opgdes de pagamento, podendo optar por formas online (como links de
pagamento) ou presencialmente na recepcdo. A experiéncia de compra ainda ¢ amplamente
fisica, o que reflete a importancia da clareza e acessibilidade das informacdes sobre os
valores e condigdes de pagamento. O ponto de contato ¢ exclusivamente presencial, o que
demanda uma estrutura de atendimento eficiente. O estado emocional do cliente ¢ descrito
como neutro, sugerindo que ndo ha, neste momento, um envolvimento afetivo significativo,
mas sim uma postura racional voltada a contratagdo do servico. Oportunidade estratégica:
disponibilizar com antecedéncia, em canais digitais (como WhatsApp e redes sociais), as
informacdes referentes aos precos e formas de pagamento. Essa pratica amplia a
transparéncia da empresa e reduz barreiras informacionais que possam comprometer a
decisdo de compra.

Na entrega e inicio do banho e tosa, neste momento marca o inicio efetivo da
prestacao do servico, quando o cliente entrega seu pet aos profissionais do estabelecimento.
O ponto de contato permanece presencial e envolve um grau elevado de confianga por parte

do tutor, visto que hd uma transferéncia tempordria da responsabilidade pelo animal de
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estimacdo. O estado emocional identificado ¢ de satisfacdo, o que indica que o cliente se
sente confortavel e confiante em relagdo ao servico oferecido. A satisfagdao nesta etapa ¢ um
indicativo de que os primeiros contatos com o pet shop foram positivos € bem conduzidos.
Oportunidade estratégica: oferecer amostras gratuitas de ragdes ou petiscos pode funcionar
como uma ac¢do de marketing sensorial e promocional. Além de agregar valor ao servigo,
essa estratégia fomenta o cross-selling, incentivando a aquisicdo de produtos
complementares.

Na etapa final, o cliente retoma o contato com o pet ap6s a finalizagdo do banho e tosa,
nesta fase o cliente tem a opgdo de retornar ao pet para buscar seu animal ou solicitar a
entrega domiciliar. Neste ponto, ele avalia diretamente a qualidade do servico prestado, por
meio de observagdes visuais, tateis e olfativas do animal. Essa analise empirica ¢
determinante para a fidelizacdo ou rejei¢do futura do servigo. O ponto de contato continua
sendo presencial, porém com um estado emocional mais elevado: entusiasmo. Isso
demonstra que, quando o servico ¢ bem executado, hd uma tendéncia de encantamento do
cliente, condicao essencial para a construgdo de lealdade a marca. Oportunidade estratégica:
realizar pesquisas rapidas e acessiveis (como QR codes com questiondrios) pode gerar
insights valiosos para a melhoria continua dos servigos. Além disso, oferecer um servigo de
entrega em domicilio em veiculo apropriado e climatizado representa uma vantagem
competitiva, especialmente para clientes com agenda restrita ou que valorizam conveniéncia
e conforto para seus pets.

Na proxima figura 24 ¢ o fim da jornada, onde o cliente vai propagar o servigo de
forma negativa ou positiva.

Figura 24: Jornada do Cliente 3
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Nesta fase chega-se ao fim da jornada do cliente dentro da empresa, onde sabera se o
cliente serd leal a marca e se principalmente ira levar um feedback positivo do uso dos
servicos para amigos, colegas e familiares. A empresa se utilizard de cupons de indicagdes e
promocdes para clientes fiéis a marca, estratégias voltadas para a fidelizagdo e o aumento de
NOVOS USuarios.

A empresa entende que a jornada do cliente ¢ fundamental para a criagdo de
estratégias de marketing, aprimorar a experiéncia do cliente e assim criar uma relagdo de
parceria duradoura. A personaliza¢do e a empatia ao longo de cada fase influéncia para uma

jornada mais positiva e completa.

4.3 PROBLEMA - SOLUCAO

Neste topico iremos abordar o problema-solug¢do, ¢ 0 momento em que a empresa ou
empreendedor identifica um problema ou necessidade de determinado mercado e através disso
criar as solugdes e os meios de sanar tais caréncias, vejamos na figura 12 a seguir as trés

ferramentas utilizadas neste processo.

Figura 25: Problema - Solucdo
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Estas ferramentas sdo fundamentais para a estruturagdo do problema durante o
processo de identificagdo e andlise, pois assim € possivel criar os meios e a solu¢do mais
adequada e com maior probabilidade de sucesso. Na imagem abaixo € possivel verificar e

analisar a proposta de valor percebidos pela persona denominada de Gilvan.
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4.3.1 Proposta De Valor

Figura 26: Proposta de valor da persona
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A proposta de valor ¢ uma explanacdo onde destaca todos os beneficios dos produtos e
servicos oferecidos pela empresa, buscando resolver os problemas dos clientes, atendendo as
necessidades e proporcionando algum valor tnico.

Podemos observar na figura 26, onde a persona busca diversas proposta de valor, entre
elas podemos destacar preco e qualidade, a relagdo entre estes dois pontos ¢ um fator crucial
para muitos consumidores para tomarem decisdes de compra, compreender as expectativas

dos clientes pode ser fundamental para o sucesso da empresa.
4.3.2 Andlise Da Concorréncia

Analise da concorréncia ¢ uma ferramenta poderosa para ajustar as estratégias de
negdcios, pois ajuda a explorar oportunidades e mitigar possiveis ameagas. Através dela ¢
possivel ter uma visdo detalhada dos concorrentes diretos e indiretos, ajudando a empresa a
compreender seu posicionamento, estratégias, forcas e fraquezas.

No grafico 1 abaixo podemos observar um grafico onde foram definidos alguns

atributos de avaliacdo e a posi¢do da Universo Pet Shop perante seus concorrentes.
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Grafico 1: Avaliagao das Pontuagoes
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No grafico 1, podemos observar que a Universo Pet Shop nao ficou abaixo dos seus
concorrentes em nenhum dos atributos, vale destacar que a empresa tem um dos seus focos
principais a experiéncia do cliente visando sempre a fidelizagao.

A for¢a da empresa frente & concorréncia sdo: atendimento; competéncia da equipe;
estratégia de marketing; estrutura fisica; experiéncia do cliente; inovacao; preco qualidade e
tempo de resposta.

Todos estes atributos sdo determinados considerando a politica da empresa relacionada
a competitividade, considerando as metas que pretendem atingir. Diante disso fazer com que
a empresa seja uma das mais competitivas do mercado pet em Jodo Pessoa, competindo com

empresas que ja estao no mercado ha mais de 5 anos.
4.3.3 Quadro De Experimentacao

Segundo Sebrae (Minas, 2020), o quadro de experimentagdo ¢ a criacdo de hipoteses
relacionadas a0 modelo de negocio, ao comportamento do consumidor, no problema que ele
possui ou a novas fontes de receitas.

O processo de validagdao de uma ideia de negdcio segue a mesma logica de um método
cientifico, que nada mais ¢ que formular hipdteses com bases em teorias e montar
experimentos que ajudem na validagdo da hipotese

Na figura 14 a seguir, a empresa Universo Pet Shop traz sua hipotese para a validagao

e 0 aumento da sua carteira de clientes.
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Figura 27: Experimento
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A figura 27 apresentada refere-se a um experimento hipotético elaborado no contexto
da empresa, com o objetivo de verificar o impacto da implementacdo de um programa de
fidelidade na frequéncia dos atendimentos por parte dos clientes. A hipdtese formulada (H1)
pressupoe que a adogdo de um cartdo fidelidade, no qual o cliente recebe um selo a cada
novo banho realizado em seu pet, podera gerar um aumento na recorréncia de visitas.
Conforme estipulado, apos a realizagdo de nove servicos de banho, o décimo seria
concedido gratuitamente como forma de recompensa.

Trata-se de uma estratégia amplamente adotada no setor de servicos, baseada nos
principios do marketing de relacionamento, que visam a criagdo de vinculos duradouros
entre empresa e consumidor. De acordo com Kotler e Keller (2012), praticas de fidelizagao
promovem a reten¢do de clientes e contribuem para a construcdo de uma base sélida de
consumidores recorrentes, elemento vital para a sustentabilidade financeira de empresas de
pequeno porte.

O experimento, embora esteja descrito com clareza metodoldgica, ainda ndo foi

efetivamente testado, considerando que o negdécio em questdo encontra-se em fase de
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pré-abertura. Portanto, os dados esperados a partir do teste — como o aumento de 20% na
recorréncia de atendimentos no meés subsequente — constituem apenas uma previsao
operacional, baseada em boas praticas de mercado e na literatura sobre fidelizagdo no varejo
de servigos.

O status da hipdtese foi considerado como “validado” no plano de testes, embora tal
validacao tenha carater tedrico e ndo empirico at¢ o momento. A atribuicao de niveis altos
de incerteza e importancia revela que se trata de uma aposta estratégica que, caso
confirmada, poderd ter impacto significativo no desempenho do empreendimento apds sua
abertura.

Em sintese, o experimento proposto representa uma iniciativa promissora e alinhada
com as praticas contemporaneas de retengdo de clientes. Contudo, ¢ importante ressaltar que
a proposta ainda se encontra em estagio preditivo, sendo a implementagdo e a coleta de

dados parte do planejamento estratégico para o periodo pds-abertura da unidade comercial.

4.4 CANAIS DE VENDA

Os canais de venda concernem aos diversos meios pelo qual a empresa distribui seus
produtos ou servigos aos clientes.

Segundo Rosenbloom (2002), ¢ tratado como uma das 4reas mais importantes da
tomada de decisdo gerencial de Marketing. Para o autor serve para que as empresas
distribuam seus produtos e servicos conforme as exigéncias do mercado, visando a
economia de capital e de recursos.

Na figura 15 abaixo, iremos observar as ferramentas aplicadas aos canais de vendas.

Figura 28: Canais de Vendas
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4.4.1 Canais De Aquisi¢ao

Segundo Sebrae (Minas, 2023), canais de aquisi¢ao, sao os métodos, plataformas ou
estratégias que uma empresa utiliza para atrair e conquistar novos clientes, selecionar os
melhores canais otimizando investimentos com comunicacdo. Assim se atrai clientes
gastando menos e sobra tempo para outras atividades.

A empresa fez a combinacdo de diversos canais para diversificar suas estratégias e

alcancar um publico maior. Podendo ser observado na figura 29 abaixo.

Figura 29: Canais de Aquisi¢ao
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A empresa fard o uso de diversos meios de aquisi¢ao para alcancar novos clientes,
buscando encontrar seu espaco no mercado e se tornar conhecida do publico geral. Pode-se
notar que a empresa obteve sua maior média geral em publicidade em redes sociais, ¢ sabido
que as midias digitais ¢ umas das maiores plataforma para o fomento de divulgagdo e
marketing, trazendo muitas vezes maneiras inovadoras para as marcas, como a utilizacao de
trends virais, € memes famosos, ou até mesmo a criagdo de videos com o corpo da empresa,
formas inusitadas, mas que a cada momento estdo chamando mais a atencao.

A empresa também utilizard de eventos como uma excelente forma de aquisi¢do de

clientes, pois proporcionam interagdo direta com o publico-alvo, permitindo que as empresas


https://pnbox.sebrae.com.br

73

apresentem seus produtos ou servigos, construam relacionamentos e geram leads
qualificados. Também fard uso da publicidade tradicional, pois a publicidade tradicional
ainda desempenha um papel importante e pode ser muito eficaz, dependendo do
publico-alvo e dos objetivos da campanha. A empresa também ird criar uma comunidade
para incluir grupos de clientes, stakeholders, até mesmo usuarios de um produto ou servigo
que a empresa busca lancar. A marca também buscaré fazer parcerias e acordos de formas
estratégicas importantes para a empresa buscando expandir seus negocios, melhorar sua

oferta de produtos ou servigos, e alcancar novos mercados.

4.4.2 Funil De Vendas

Funil de vendas, ¢ a ilustracdo visual da jornada pelo qual os potenciais clientes sdo
convertidos em clientes efetivos. Ele ¢ dividido em trés etapas, onde cada uma delas
representa um estagio de venda.

Segundo o Sebrae Minas (2023), saber o que comunicar em cada momento da jornada
do cliente ¢ essencial para converter suas vendas. Significa que a empresa deve sempre saber
se comunicar com seus clientes de forma simples, clara e objetiva, colocando no topo do
funil assuntos de interesse do seus clientes e lhes direcionando ao ponto principal no fundo

do funil, vejamos a estratégia adotada pelo Universo Pet Shop na figura 30 a seguir.
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Figura 30: Funil de vendas
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No topo do funil a empresa criou uma campanha no Instagram sobre saude dos
animais de estimagdo, uma campanha com um assunto de interesse de tutores preocupados
com o bem estar dos seus pets, ao clicar no anuncio o cliente ¢ direcionado ao site da
empresa para ler mais sobre o assunto, ao finalizar a leitura ¢ questionado se ele deseja
conversar com um especialista e ¢ solicitado alguns dados pessoais o que o leva para a
segunda etapa do processo.

A empresa fez um investimento de $2.0000,00 (Dois mil reais), buscando alcangar
25.000,00(Vinte e cinco mil) pessoas e obteve 40% do esperado, tendo um custo de
aquisicao por cliente de $0,60(Sessenta centavos), com uma taxa de conversao de 0,83%.

O resultado final foi satisfatorio para a empresa, pois entende que nem todos os
clientes que entram no funil chegam ao fundo. O préprio funil representa uma filtragem
natural durante todo o processo de venda.

Na proxima figura 31, serd possivel observar a segunda etapa do funil e as estratégias

da empresa.
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Figura 31: Meio do funil de vendas
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

No meio do funil a empresa buscou maneiras de levar o cliente para um canal mais
direto e personalizado, buscando sanar duvidas sobre algumas parasitoses € medidas de
combate, levando o cliente para conversas via whatsapp, instagram e telefone, uma vez que
cada cliente ¢ levado para estes canais aumentam as chances da empresa de se efetuar uma
nova venda. O investimento desta fase do funil foi de $2.000,00 (dois mil reais), com o
objetivo de alcangar 12.000,00 (doze mil) pessoas, com um numero de alcance de 12.000,00
(doze mil) pessoas, tendo um custo de aquisicdo de $0,17(dezessete centavos), com uma
taxa de conversao de 1,00%.

Acompanhar e medir o desempenho de cada etapa ¢ vital para identificar melhorias e
correcdes, os dados obtidos foram satisfatorios, pois a empresa obteve uma margem
relativamente maior de pessoas levadas para o ultimo estagio que podera ser analisado na

figura 32 a seguir.
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Figura 32: Fundo do funil de vendas
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No fundo do funil é onde ocorre a conversdo final, é onde os vendedores trabalham
para fechar a venda. Neste momento os potenciais clientes ja passaram pelas fases de
conscientizacdo da marca e consideracao dos produtos e servigos.

O fundo do funil ¢ 0 momento onde sdo passadas informag¢des mais detalhadas sobre
os produtos e servigos da empresa, abordar objecdes e oferecer incentivos para motivar a
compra imediata. Vale ressaltar que ¢ importante criar uma atmosfera de relacionamento
solido e de confianga com o cliente nesta fase, uma vez que a confianca ¢ um fator
determinante para uma boa venda.

Também vale destacar a importancia de estratégias de pos-vendas, como oferecer
suporte ¢ informagdes adicionais apds a compra do cliente, para manter a satisfacao e
incentivar recomendacdes ou compras futuras.

Podemos observar que a empresa fez nesta ultima fase do funil um investimento de
$2.000,00 (dois mil reais), utilizando as 12.000 (doze mil) pessoas da etapa anterior,
chamando um total de 10.000 (dez) pessoas para a acdo, com um custo de aquisi¢cao de 0,20
(vinte centavos), e uma taxa de conversdo de 1,00%. Os resultados foram satisfatdrios para a
empresa, por conseguir finalizar no fim do processo 10.000 (dez mil) novos clientes e/ou
seguidores nas redes sociais.

No grafico 2, serd possivel observar a analise e os percentuais das estratégias adotadas

pela empresa na ferramenta de funil de vendas.
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Grafico 2: Analise das estratégias do funil de vendas
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Na andlise do grafico 2, € possivel compreender que a empresa obteve um total de
10.000 pessoas que efetuaram algum tipo de compra, ou seguiram a empresa nas redes
sociais, ou contratacdo de servico, com um custo total de aquisi¢do por pessoa de $0,60
(sessenta centavos), com uma conversao de de 0,83%.

A empresa fez uma campanha inicialmente para 25.000,00 (vinte e cinco mil) pessoas
e deste nimero obteve, 100% no topo do funil. Levando assim 12.000 (doze mil) pessoas,
para o meio do funil, conseguindo levar para o fim do processo 10.000 (dez mil) novos
clientes e seguidores, gerando uma margem de 40,0%.

A empresa ficou satisfeita com os resultados obtidos, pois para os primeiros meses a
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empresa busca se tornar cada vez mais conhecida pelo publico e com isso criar uma cartilha
de clientes consistentes e fiéis.

Ross e Tyler (2017) afirmam que o interessante ¢ fazer com que o cliente tenha
interesse real de adquirir o produto, tornando assim uma venda puxada pelo cliente e ndo
empurrada pelo vendedor. O funil de vendas ¢ uma ferramenta onde o cliente identifica uma
necessidade e entra no funil de vendas buscando os beneficios, portanto deve-se sempre da
prioridade ao atendimento, com exclamacgdes sobre os produtos e servicos, buscando sanar
duvidas e identificando a real necessidade do cliente, pois a venda serd apenas a

consequéncia.
4.5 FINANCAS

No topico finangas ¢ feito todo o levantamento de capital e recursos necessarios para
a abertura de uma empresa. De acordo com Bodie e Merton (2002), os tomadores de
decisdes financeiras em empresas, familias, entre outros, precisam avaliar se gastar recursos
hoje pode ser benéfico diante dos resultados esperados no futuro.

Pensando nisto todo novo empreendimento deve saber calcular bem todo o capital
necessario para a abertura da empresa, sua manutencdo e principalmente que ela gere
resultados no futuro, na Figura 33 abaixo demonstraremos todas as ferramentas utilizadas
pelo Universo Pet Shop para todo o levantamento de recursos necessarios, ganhos, custos e

se a empresa obteve resultados positivos ou negativos.

Figura 33: Finangas

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)
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4.5.1 Investimento

Inicialmente iremos abordar os investimentos, que sdo todos os custos iniciais no
momento de se planejar uma empresa, ¢ através deles que se obtém uma estimativa de valor
inicial para abertura e sustentabilidade da empresa, sdo eles: Investimentos fixos;
investimentos pré-operacionais; estoque inicial; capital de giro e investimentos totais, na

figura 34 a seguir iremos abordar um pouco mais sobre cada um deles.

Figura 34: Ferramentas para elaboracao das financas
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4.5.1.1 Investimento fixo

O investimento fixo, também denominado investimento em capital fisico, representa a
aplicacdo de recursos em ativos permanentes necessarios para o funcionamento inicial e
operacional de uma empresa. Estes bens tém vida 1til superior a um exercicio social € nao
sdo destinados a revenda, devendo compor o ativo ndo circulante da organiza¢dao.(ASSAF

NETO, 2016; GITMAN; JUCHAU; FLANAGAN, 2015).

A figura 35 abaixo apresenta um total de R$28.304,86 em investimentos fixos,
distribuidos entre equipamentos operacionais (maquinas de tosa, sopradores, tanques inox),
infraestrutura fisica (reformas, ilumina¢do LED, sistema de climatizagdo), tecnologia da
informa¢do (computador, roteador, backup), mobilidrio e sinalizagdo comercial. Essa
composicdo evidencia um entendimento estratégico da estrutura de capital imobilizado para
empresas do setor pet, cuja operagdo depende intensamente de equipamentos técnicos e

instalacdes especializadas.

Na figura 35 abaixo estdo listados todos os investimentos fixos que a empresa
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Universo Pet Shop tera.

Figura 35: Investimento Fixo
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Coscrigio Valkor unitério (RS) Valor total (BS)
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Conforme Ross, Westerfield e Jordan (2020), a seleg¢ao de ativos fixos deve considerar
ndo apenas o custo inicial, mas também o potencial de geragdo de fluxos de caixa ao longo
do tempo. Nesse sentido, a inclusdo de itens como estufa para secagem, sistema de
iluminacdo eficiente e reformas estruturais indica uma preocupacgdo da empresa em garantir
eficiéncia operacional, conforto para o cliente e bem-estar animal, elementos essenciais para
diferencia¢do no mercado competitivo de servigos pet.

Outro ponto positivo da nova composi¢do ¢ a presenca de itens relacionados a
seguranca (cameras de CFTV) e a gestao tecnoldgica (equipamento de backup e rede
interna), o que corrobora com a visao de longo prazo sobre a preservacao de ativos e a
continuidade operacional. Brigham e Houston (2014) destacam que o investimento em

tecnologia e controle contribui diretamente para a redugdo de riscos operacionais e para a

prote¢do do capital investido.
4.5.1.2 Investimentos pré-operacionais

A seguir na figura 36 serd possivel observar os investimentos pré-operacionais da

empresa.
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Figura 36: Investimentos pré-operacionais
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Os investimentos pré-operacionais sao aqueles gastos e despesas do estagio inicial de
uma empresa, sao aqueles gastos que acontecem antes da empresa operar comercialmente,
estes investimentos s30 necessarios para preparar a empresa € cumprir normas
administrativas com governos estaduais e federais.

O Sebrae Minas (2023) reforca que, Investimento Pré-operacional sdo todos os gastos
necessarios antes da abertura das atividades da empresa, sejam tributarios, de registro,
reformas, fretes, treinamentos, divulgacdo para langamento.

Seguindo isso, a empresa Universo Pet Shop, através da plataforma PNBOX reuniu
todos os seus gastos pré-operacionais, conseguindo ver um raio x da empresa antes mesmo
de seu inicio operacional. Podemos perceber na figura 36, que a empresa tera um
investimento pré-operacional no valor de $6.600,00 (seis mil e seiscentos reais). O sucesso
da empresa muitas vezes depende da capacidade de gerenciar esses investimentos iniciais e
superar todos os desafios que ¢ o langamento de qualquer nova empresa no mercado.

Estoque inicial refere-se a quantidade de produtos que a empresa possui no inicio do

seu periodo contébil, no caso da Universo Pet Shop de um més.
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4.5.1.3 Estoque inicial

O Sebrae Minas (2023), afirma que o estoque inicial sdo os produtos prontos para
venda ou a matéria prima necessaria para se ter em estoque antes de iniciar os negocios.

Diante disso iremos analisar na figura 37, o estoque inicial da empresa Universo Pet Shop.

Figura 37: Estoque inicial

[iomoc ] Gran Fus sdutto | Promiam. 3 4500 43500 283
Espaciol | = Frongd o amas

[ramwa] Gran Plus Costrads Adulta | 3 140,00 L4700 204
Promium Espocial :I - Baimido o

CETOT

|_Il'.'l'|l'.G] GSran Plus Gotos Filheotes | 3 AT 00 44100 w12 1]
Priemiwem Especial ] - Fn:lrlgn ]

LT

Aconsdrion divarsos Lgravaios 25 12 63 F0e3 00 185
1RG0 5. IRnE

Algodin Fpermedyel Cotlin lg 3 5290 176,70 157
AREW IBE MICRO SILC A GODD CAT 3 5587 G0 08
=1 BI0G AECINUA MLA,

AREA DE SHICH GEL GODODNITAT = 3 GEET 187,00 108
LG ARG MAT

&rpn Slico Good Cat LEkg 1 1800 1E0G0 123
BAMDEIA PARA GATD ALTA AMARELE 2 2406 48 80 033
BaMDELA FARS CATO ALTA WERDE 1 24,80 24,80 [LALE
BAMHEIRD GATO BRINGPET - ATLR 1 1220 1220 oA
BANHEIRD GEATO BRINGPET - ROSA 1 1220 1220 [HEa
BAMHEIRD GATC BRIMOPET « \VERDE 1 1220 1220 OB
TIFARY

BOLA MACKSA COL CICRAVO AE MM 4 B.TD 4 A1 k23
- VERMEELHA

BOLA MACICA COL CICRAVD 80 M 4 12580 HL60 (i34
= ATLL

BOLA MACHSA COL SICRAVO TE MM 4
- LI

185 OE 00 GEG



Descrigio

Guant.

Valor unitério (RS)

Valor total (RS)

84

BOLSA DE TRANSPORTE TELA GATO G
CAIA DE TRANSPORTE N® 1 AZUL

CASADINHA XIX| FODE 30ML -+ XIXI
NAD PODE 500ML

CAT COLEIRA MODERNA( C TRAVA
ANT ENFORCAMENTO

CAT COLEIRA WOW

CAT NIP CARTELA ERVA 6X26G

COLAR GRAVATA G

COLAR GRAVATAP

COMED. ALUMINIC PESADO GG S0L
COMED. ALUMINIO PESADO LUXO GG

COMED. PREMILIM ANTI FORMIGA
MEDIO VERMELHO 5L

Condicionador Genial Galgo
Frofissional (L)

DEC COLONIA GEMIAL PET CER E AV
THORAL

DIFIROMA PARA CAES E GATOS
Dug's Coleira Antiparasitario

EDUC ADOR DE MORDIDAS
150ML20G

EDUCADOR PIPI NAC PODE
160MLN2G

Fluido Desembaracador Pet Life
120ml

Gel Dental
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Golden adulto came e orroz ragos
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Golden aodulto castrado carme
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Golden filhote CARNE & armoz ragas
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GUIA + PHTORAL TRADICIONAL REG.
H2

GUIA + PEITORAL TRADICIONAL REG.
N3
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MNexgard spectrade 2 a 3.5kg
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Descrigdo i Valor unitério (RS) Valor total (R$)
Resfriodor de Ldmings Catdog 4 2083 8372 054
A00ml

Sabonete Antisseptico e 10 1489 14880 087
Bactericida Cao Fiel 80g

Saché ces champ adulto 20 205 41,00 027
Saché cdes Optimun adulto 8 233 4194 027
Saché gatos Optimun adulto 20 238 4700 030
Saches pedigree ches 15 244 4392 028
Sachés Umidos para coes 50 250 125,00 081
{dwersos:l

Sachés Umidos para gotos B0 240 120,00 L)
(diversos)

sachés whiskos gatos 20 204 4080 027
Sh Genicl b Litros Pelos Escuros 2 69,89 13888 ikt]|
Shompoo pora Pet Shop & Litros 2 68,89 138,98 081
Genial Pelos Claros Frutas

SIMPARIC 13 o 25kg 2 64,00 128.00 083
SIMPARIC 10 a 20kg 3 9200 276,00 17s
SIMPARIC 2580 Bkg 3 7200 215,00 140
SIMPARIC 20 o 40kg 2 10B.00 215,00 140
SIMPARIC 40 o B0kg 2 n9.00 238.00 154
SIMPARIC 5 a 10kg 3 75.00 225,00 146
Spray Limpa Potos - r_l,nr Caese 10 1055 105,20 069
Gatos

Talco Bonho Seco Genial Gatos 10 1239 10880 an
100g

Tapete Higienico Descartavel 10 28.80 388,00 258
(z0un)

VermiCats 800mg (3kg) 40 comp.| & 4899 24495 158
Vermifugo Gatos

VERMIFUGO PARA CAES E GATOS 10 860 86,00 062
MULTITEC PLUS B0OMG { CX COM 4

COMPRIMIDOS)

Total 15.411.14 100.00

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Ao analisar todo o estoque inicial da empresa, observa-se um estoque inicial avaliado
em R$15.411,14 (quinze mil quatrocentos e onze reais e quatorze centavos), distribuido
entre produtos de alimentagdo, higiene, acessorios, medicamentos, brinquedos e outros itens

de alta e média rotatividade. A diversidade apresentada ¢ compativel com um
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empreendimento, porém com ambicdo de oferecer uma experiéncia de compra ampla e
segmentada para diferentes tipos de clientes e animais (caes, gatos e outros).

A presenca de marcas reconhecidas no mercado pet, como Gran Plus, Golden,
Whiskas e Simparic, indica um posicionamento voltado a qualidade percebida e fidelizagao
do cliente. Dornelas (2016), destaca que, ao ingressar em mercados concorridos, como o
setor pet, o empreendedor deve aliar variedade a diferenciacdo, sem comprometer a liquidez
do negdcio.

Contudo, embora o mix de produtos esteja bem distribuido, a anélise de itens de baixa
rotatividade ou de uso sazonal — como brinquedos luxuosos ou acessorios de moda —
revela potencial risco de capital imobilizado, principalmente se o publico-alvo nao for de
alto poder aquisitivo.

Nesse sentido, Gitman (2010) recomenda que o estoque inicial seja composto
predominantemente por produtos de alta rotatividade, com reabastecimento flexivel,
evitando o excesso de itens com giro lento que podem comprometer o fluxo de caixa.

Outro ponto positivo € a inclusdo de produtos para higiene e banho e tosa, indicando
integragdo entre o comércio e os servigos prestados — um diferencial estratégico no setor.
Segundo Las Casas (2012), a diversificacdo de receitas aumenta o ticket médio e eleva a
fidelizagao do cliente, além de compensar eventuais sazonalidades da venda de produtos.

Por fim, a previsdo de itens essenciais como tapetes higiénicos, ragcdes para diversas
faixas etdrias, areia sanitdria e petiscos, reforga o carater estratégico do estoque, alinhado ao
perfil de consumo do mercado pet brasileiro, que valoriza conveniéncia e variedade

(SEBRAE, 2021).

4.5.1.4 Capital de Giro

O capital de giro representa os recursos financeiros que uma empresa mantém
disponiveis para sustentar suas atividades operacionais no curto prazo, cobrindo
compromissos com fornecedores, funcionarios, impostos e demais obrigacdes. De acordo
com Assaf Neto (2012), a gestdo do capital de giro estd diretamente relacionada a liquidez,
solvéncia e continuidade operacional de um negocio.

Na figura 38 abaixo, pode-se observar o capital de giro da empresa Universo Pet Shop.
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Figura 38: Capital de giro
Capital de Giro
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

No caso da empresa Universo Pet Shop, observa-se que os principais indicadores do
capital de giro revelam uma situagdo positiva e financeiramente equilibrada. O ciclo
financeiro ¢ de —25 dias, o que significa que a empresa recebe antes de ter que pagar seus

compromissos. Isso se da pela combinacao dos seguintes fatores:

° Prazo médio de recebimento: 0 dias (100% das vendas sdo realizadas a vista);
° Prazo médio de pagamento: 30 dias (prazo padrdo com fornecedores);
° Prazo médio de estoque: 5 dias (indicando alta rotatividade de mercadorias).

Segundo Gitman (2010), quando o ciclo financeiro € negativo, a empresa nao necessita
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de recursos proprios para financiar suas operagdes, pois o capital oriundo das vendas a vista
¢ suficiente para manter o negocio em funcionamento até que os pagamentos sejam
realizados. Em outras palavras, o capital de giro gira a favor da empresa, proporcionando
maior liquidez operacional e menor dependéncia de capital externo.

Ainda de acordo com a simulagdo apresentada, a necessidade de capital de giro ¢
negativa em RS$11.198,90, o que refor¢a a situagdo favoravel de caixa. Como
complementacdo, a empresa ainda prevé uma reserva financeira de R$20.000,00, o que
fortalece a estrutura de seguranca em caso de imprevistos. Essa estratégia estd em
consonancia com o que propde Marion (2012), ao destacar que reservas técnicas sao
essenciais para lidar com sazonalidades e variacdes do fluxo de caixa.

A eficiéncia na gestdo de estoques, com um prazo médio de apenas 5 dias, também ¢
um ponto positivo. Uma boa politica de compras e controle de inventdrio reduz o capital
imobilizado e contribui para a liberacdio de recursos para outras areas da empresa
(PADOVEZE, 2010).

Contudo, ¢ importante destacar que, embora a situacdo atual seja tecnicamente
saudavel, ela depende da manutencdo das condi¢des operacionais, como vendas a vista e
controle rigoroso do estoque. Eventuais mudangas no comportamento do consumidor ou
negociagdes com fornecedores que reduzam o prazo de pagamento podem alterar o
equilibrio do capital de giro, exigindo monitoramento constante.

A analise do capital de giro da empresa Universo Pet Shop demonstra uma estrutura
financeiramente soélida e bem gerida, com indicadores que favorecem a liquidez e a
autonomia operacional. A inexisténcia de contas a receber, aliada a prazos alongados de
pagamento e rotatividade eficiente do estoque, resulta em necessidade negativa de capital de
giro, o que ¢ considerado uma situacdo de exceléncia segundo a literatura da Administracao
Financeira.

Ainda assim, é recomendavel que a empresa mantenha uma gestdo ativa do ciclo
financeiro e uma reserva estratégica adequada, de modo a garantir estabilidade em cenédrios

menos favoraveis. A continuidade desse equilibrio depende de disciplina financeira e

acompanhamento periddico dos principais indicadores.
4.5.1.5 Investimento Total

O Sebrae Minas (2023), afirma que investimento total ¢ o montante de seus

investimentos, sejam eles fisicos ou financeiros. Ou seja, refere-se ao valor necessario para
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iniciar uma empresa e envolver varios componentes como: Capital inicial; Ativos fixos;
Capital de giro; Despesas operacionais dentre outros.

Na figura 26 abaixo podemos observar o investimento total do Universo Pet Shop.

Figura 39: Investimento Total
Investimento Total
Aplicocdo de Recursos
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

A analise do investimento total ¢ uma etapa essencial na estrutura¢do de um plano de
negocios, sobretudo para empresas de pequeno porte, como o Universo Pet Shop. Como
mostra a figura 39 o investimento inicial totaliza R$39.117,10, sendo 51,13% oriundos de

capital proprio (R$20.000,00) e 48,87% provenientes de recursos de terceiros
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(R$19.117,10).

A alocagdo dos recursos apresenta a seguinte distribuigao:

° Investimentos fixos: R$ 28.304,86 (72,36%)

° Investimentos pré-operacionais: R$ 6.600,00 (16,87%)
° Estoque inicial: R$ 15.411,14 (39,40%)

° Capital de giro: R$ -11.198,91 (-28,63%)

A composi¢do demonstra uma alocagao significativa de recursos em ativos fixos, uma
pratica comum no estagio inicial de empresas com operacgdes fisicas. A escolha desses bens
tangiveis ¢ fundamental para as atividades de longo prazo da organizagao, pois eles
representam a base material necessaria para a continuidade de suas operagdoes (GITMAN,
2010).

A divis@o entre recursos proprios e de terceiros ¢ equilibrada, mas o uso expressivo de
financiamento externo (48,87%) pode representar um risco, especialmente em empresas de
pequeno porte. Segundo Silva (2011), o financiamento com capital de terceiros pode
potencializar os retornos de uma empresa, mas essa estratégia também eleva sua exposi¢ao a
riscos financeiros.

Considerando que a Universo Pet Shop ¢ uma empresa de pequeno porte, o valor de
RS 39 mil esta dentro de uma faixa aceitavel para inicio de atividades, conforme dados do
(Sebrae 2023), que indicam que a maioria das microempresas brasileiras inicia suas
operagdes com capital entre R$ 20 mil e R$ 60 mil.

A seguir serd possivel compreender através do grafico 3, a aplicacdo dos recursos,

como também as fontes dos recursos.



Grafico 3: Aplicacdo de recursos

Graficos
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Através do grafico 3, é possivel observar toda a aplicagdo dos recursos ¢ o peso de
cada um deles sobre os recursos, onde investimentos fixos € o estoque inicial somados
levam todo o capital proprio, restando apenas o capital de terceiros, para o restante do

processo de abertura.

Apesar de também ser observado no grafico 3, uma maior fatia na fonte de recursos

92
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proprios, apesar de ter algumas vantagens como: reducdo de dependéncia financeira, a
preservacao do controle da organizagdo e a flexibilidade nas tomadas de decisdes, mas em
contrapartida ele sozinho nao seria suficiente para a abertura ¢ manutengdo da empresa, se
fazendo necessario a busca por financiamentos externos.

A empresa em ultima anélise buscou encontrar um equilibrio entre fontes proprias e
fontes de terceiros, visando sempre sua estratégia de mercado.

Agora iremos abordar os ganhos da empresa, que sao todas as formas de receitas, lucro
ou beneficios obtidos. Ou seja, sdo beneficios financeiros, que a empresa obterd através das

vendas de seus produtos tangiveis ou de seus servigos tangiveis.
4.5.2 Ganhos

Na figura 40, veremos os ganhos com produtos e servigos, como também a receita
geral.

Figura 40: Produtos e Servicos / Receita

@

Produtos e Servigos Receita

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrac.com.br (2025)

4.5.2.1 Produtos ¢ servi¢os

Segundo o Sebrae Minas, (2023), produtos e servigos sdo muito importantes para
definir precisamente os ganhos da empresa.
A seguir serd possivel observar através da Figura 41, todos os produtos e servigos

oferecidos pela empresa e seus valores para o consumidor final.
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Figura 41: Produtos e servicos

Produtos e Servigos

Descrigao Categoria Preco de Venda (RS)
[103kE] Gran Plus Adulto { Premium  Revenda 7000
Especim} = Frango e aimoz

[100KG] Gran Pius Castrodo Adulte { Revenda 120,00
Premium Especial } - Saiméao e

armoZ

[10%G] Gran Plus Gatos Filhotes { Revenda 187,00
Premium Especial )- Frango e

OrroE

Algodao impermedvel para Caes e Revenda 2080
Gatos Cotlin 200 g

AREIA DE MICRO SILICA GOOD CAT  Revenda 88,00
-16KG AROMA NAT

ARELA DE SILICA GEL GOOD CAT - Revenda 5B.00
1.6KG AROMA NA

BANDEJA PARA GATO ALTA AMARELA Revenda B4.88
EANDEJA PARA GATO ALTA VERDE Revenda B4.88
EANHEIRO GATO BRINGQPET - AZUL Revenda 24,99
EANHEIRD GATO BRINGPET - ROSA Revenda 2499
BANHEIRO GATO BRINQPET - VERDE  Rewvenda 24,89
TIFANY

BANHO - (GRANDE PORTE}-PELAGEM  Servigo 70,00
CURTA

BANHO - (GRANDE PORTEPELAGEM  Servigo g0.00
LONGA

BANHO - (GRANDE PORTE}-PELAGEM  Servigo 80.00
MEDHA

BANHO - (MEDIO PORTE}-Pelogern  Servigo 70,00

curta



Descrigtio Categoria Prego de Venda (RS)

BANHO - (MEDIO PORTE}-Pelagem Servigo g0.00

lenga

BANHO- (MEDIO PORTE)-Pelogem  Servico 80.00

media

BANHO + TOSA BEBEMEDIO PORTE  Servico 120,00
BANHD + TOSA BEBE PEQUEND PORTE Servigo 10000
BANHO + TOSA GERAL PEQUENC Servigo 55.00

PORTE (FEITO NA MAQUINA , TIRA

TODO O PELO DO CORPO)

BANHO + TOSA HIGIENICA GRANDE - Servico 16000
PORTE (BARRIGA BUMBUM, PARTES

INTIMAS )

BANHO + TOSA HIGIENICA MEDIO Servigo 100,00
PORTE (BARRIGA BUMBUM, PARTES

iNTIMAS )

BANHO + TOSA HIGIENICA PEQUEND  Servigo 50,00

PORTE (BARRIGA, PARTES INTIMAS )

BANHO + TOSA NA TESOURA GRANDE  Servico 120,00
PORTE

BANHO + TOSA VERAC (FEITO NA Servigo 100,00

MAQUINA, TIRA TODO O PELO DO
CORPO EXCETO: ORELHINHAS TOPETE

E RABINHO)

BANHO E TOSAS - (PEQUENC PORTE)  Servigo 40,00
BOLA MACICA COL C/CRAVO 45 MM Revenda 1289
- VERMELHA

BOLA MACICA COL C/CRAVO B0 MM Revenda 3499
- AZUL

BOLA MACICA COL C/CRAVO 75 MM Revenda 4589
- AZU

BOLSA DE TRAMSPORTE TELA GATO G Revenda 18880
Brinquedo Interativo Inteligente Revenda 456,00
CAIXA DE TRANSPORTE N° T AZUL Revenda §9.99
CAIXA DE TRANSPORTE N° 1 ROSA Revenda §9.93
CASADINHA XIX] PODE 30ML + XIXI Revenda 1989
NAC PODE 500ML

CAT COLEIRA MODERMA( C TRAVA Revenda 29,949
ANT ENFORCAMENTO)

CAT COLEIRA WOW Revenda 3909
CAT NIF CARTELA ERVA BX20G Revenda 4089
COLAR GRAVATA G Revenda 1880

COLAR GRAVATA P Revenda g8
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Descrigao Categoria Prego de Venda (RS)
COMED. ALUMINIC PESADD GG SOL  Revenda 68.09
COMED. ALUMINIC PESADD LUXC GG Revenda 78.859
COMED. PREMIUM ANTI FORMIGA Revenda 19899
MEDIO VERMELHO 5L

Corte de Unhos senico 10,00
DECQ COLONIA GEMIAL PET CEREAV  Revendo 28,00
TIOML

Deszemboic () Senvico 35,00
Desembolo (M) Servico 25,00
Desembolc (P) Servico 15,00
DIPIROMA PARA CAES E GATOS Revenda 34,80
Dug's Coleira Antiparasitario Revenda 39,88
EDUCADOR DE MORDIDAS Revenda 24,80
150MLIZ0G

EDUCADOR PIPI NAO PODE Revenda 2980
150MLfT12G

Escovar os Dentes Servico 15,00
Gel Dental Revenda 2489
Genial Bucal Revenda 3770
Golden adulto carne e arroZ racas  Revenda 190,00
pequenas15kg

Golden adulto castrado came Revenda 20909
10tkg

Golden filhote CARNE & arroz ragas Revenda 170.00
pequenas 10tkg

Golden gato filhote frango 107kg Revenda 7888
Gran plus choice 20kg Revenda 220,00
Gran plus fithote mine fithote Revenda 14888

frango e arroz (ragos pequenas)
101

Gran plus menu filhote 15kg Revenda 22608
GLIA + PEITORAL TRADICIONAL REG.  Revenda 5699
M2

GLIA + PEITORAL TRADICIONAL REG.  Revenda 58,98
M3

GUIA + PEITORAL TRADICIONAL REG.  Revenda 60,99
4

Guia Pet Flex EmJ'ISKg Revenda negs

Classico-RosaGUIA PET FLEX
3M/15KG CLASSICA-ROSA
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Categoria Prego de Vendao {ms)
Guia Retratil 3M Ate 5 KgGUIA Revenda 12482
REIRALIL 3M ALE 5 KE
HEPATOX 20ML Revenda g2kt
Hidratacdo (P) Servigo 20,00
INIBIDEX (CONTRACEPTIVO PARA Revenda 1647
CAES EGATODS)
KIT BANHEIRQ BRINQPET - COMED. Revenda 3488
REDONDO
Lengo Umedecido Cachorro - Revenda 2858
Filhotes, Genial
Logdo Limpa Crelha Pet Life 500ml  Revenda 53,00
para Caes e Gatos
Matizagdo (P) Servigo 25.00
Mexgord spectra de 15.a 30kg Revenda 215,00
Mexgaord spectra de 2 a 3.5kg Revenda 98.00
Mexgard spectra de 3,6 o 7,5kg Revenda 274,00
Nexgard spectra de 30a 60 Revenda 22780
Nexgard spectrade 75a1b Revenda 1B8.09
Pedigree nutrigdo essencial Ao Revenda 155,00
leite 10.1kg
Petiscos Naturars f:dwerms Revenda 1200
sub-:u'es}
PODEROS0 MOSQUICIDA 326G Revenda 1388
Ragoo Qualidy Coes Adultos Revenda 995
Original Came e Frango 1KG
Ragdo Qualldy Premium Caes Reverda m89
Adultos Pequeno Porte 1KG
Rasqueadeira Luxo Cabo Borracha  Revenda 2888
N Peqguena
Rosgueadeira luxo Cobo Borracha  Revenda 2899
N7 Pequena
Rosquendeira Profissional N7 Revenda 48,95
Retirado de Subpelos (G) Servigo 25,00
Retirada de Subpelos (M) servigo 20,00
Retirada de Subpelos (P) Servigo 15,00
Sobonete Antisseptico e Revenda 2998
Boctericicia Coo Fiel B0g
Sache ctes champ adulto Revenda 8849
Soché ches Optimun adulto Revenda 888

Saché gatos Optimun adulto Rewvenda 989
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Descrigdo Categoria Preco de Venda (RS)
Sachées pedigree ches Revenda 1299
Saches whiskas gatos Revenda 10,94
SIMPARIC 13 a 25kg Revenda 15843
SIMPARIC 10-a 20kg Revenda 122,00
SIMPARIC 28 a Bkg Revenda 15289
SIMPARIC 20 o 40kg Revenda 200,00
SIMPARIC 40 o 80kg Revenda 240,00
SIMPARIC 5 al0kg Revenda 7889
Sproy Limpa Patos - pf Caes e Revenda 3899
Gatos
Suplemento Articular [C u':':es;l Revenda 3990
Talco Banho Seco Genial Gatos Revenda 2389
100g
Tapete Higignico Biodegradavel Revenda 64.90
3{Iur‘|}
VermiCats 600mg {3 ".-cg} 40 comp.| Revenda Bo.88
Vemnifugo Gatos
VERMIFUGO PARA CAES E GATOS Revenda 30,98
MULTITEC PLUS BOOMG [CX COM 4
COMPRIMIDOS)

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrac.com.br (2025)

Através da figura 41, foi possivel observar todos os produtos e servicos que serdo
oferecidos pela empresa, os produtos e servicos oferecidos desempenham um papel
fundamental para o crescimento e sustentabilidade da organizacdo, os dois s30 componentes
essenciais da oferta de valor que a empresa oferece aos seus clientes.

A empresa terd o desafio de gerenciar eficazmente tanto a oferta de produtos quanto a
entrega dos servicos ¢ fundamental para seu crescimento a longo prazo no mercado em que
pretende atuar.

Sebrae Minas (2023) reforca que a receita ¢ o resultado da venda de produtos e
servicos, projecdo de vendas, planejamento de vendas etc. Todos estes nomes fazem
referéncia a agdo do negocio a ganhar dinheiro. Vale ressaltar que a receita € o resultado da

atividade financeira de uma empresa e sdo relatadas na demonstracdo de resultados ou em

relatorios financeiros.
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4.5.2.2 Receita

Na figura 42 abaixo, sera possivel observar e analisar toda a receita estimada da

empresa Universo Pet Shop.

Figura 42: Receita

Receita

Quant. Preco devenda(RS) Valortotal %

Descrigdo Categoria

107%G] Gran Plus Adulto
Premium Especial )=
Frango e arroz

[103kG] Gran Pius
Coastrado Adulto l:
Premium Especial ) -
Salméo e amroz

[101xG] Gran Plus Gatos
Filhotes { Premium
Especial ) - Frango e
arroz

AlgodGo Impermeavel
para Caes e Gatos
Cotlin 200 g

AREIA DE MICRO SILICA
GOOD CAT-16KG
ARCMA NAT

ARELA DE SILICA GEL
GOOD CAT - 16KG
AROCMA NA

BANDEJA PARA GATO
ALTA AMARELA

BANDEJA PARA GATO
ALTA VERDE

BANHEIRO GATO
BRINQPET = A7UL

BANHEIRC GATO
BRINGQPET - ROSA

BANHEIRO GATO
BRINQPET - VERDE
TIFANY

BANHO - (GRANDE

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto derevenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto.de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Servigo

10

7000

190,00

187,00

20,90

88,00

88,00

64,58

64,88

2499

24949

2459

70,00

85000

g5000

235,00

104,50

294,00

196,00

24599

24,50

2480

70000

184

202

023

054

042

028

014

Q.05

Q.05

0.05

151
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Descrigio Categoria Quant. Prego de venda (RS) Valor total %

PORTE}PELAGEM CURTA

BANHO - (GRANDE Servico 10 90,00 800,00 186
PORTE}PELAGEM LONGA

BANHO - (GRANDE Servigo ia B0.00 d00.00 173
PORTE}PELAGEM MEDIA

BANHO- (MEDIO Servico 10 70,00 700,00 151
PORTE}Pelagem curto

BANHC - (MEDID Servico 10 90.00 900,00 185
PORTE}Pelo gem longa

BANHO - (MEDIO Servico 10 80,00 800,00 173
PORTE)-Pelogem média

BANHO + TOSA BEBE Servigo 10 120,00 1200,00 259
MEDIO PORTE

BANHO # TOSA BEBE Servico i0 100,00 100000 216
PEQUENC PORTE

BANHO + TOSA GERAL Servico 5 55,00 975,00 059

PEQUENO PORTE (FEITO
NA MAQUINA  TIRA
TODC O PELO DO
CORPOD)

BANHO + TOSA Servico 0 160,00 150000 346
HIGIENICA GRANDE

PORTE

(BARRIGA BUMBUM,

PARTES INTIMAS )

BANHO + TOSA Servico 10 100,00 1.000,00 216
HIGIENICA MEDIO PORTE

(BARRIGA BUMBUM,

PARTES INTIMAS )

BANHO+ TOSA Sernvigo 10 850,00 500,00 108
HIGIENICA PEQUENC
PORTE (BARRIGA, PARTES

iNTIMAS )

BANHO + TOSA NA Servico 10 120,00 1.200,00 259
TESOURA GRANDE PORTE

BANHO + TOSA VERAD  Servigo 10 100,00 100000 216

(FEITO MA MAQUINA, TIRA
TODO O PELO DO
CORPO EXCETO:

ORELHINHAS TOPETE E
RABINHO)

EANHO E TOSAS = Servico 10 4000 400,00 088
{PEQUENC PORTE)

BOLA MACICACOL Produto de revenda &4 18,98 7996 o

C/CRAVG 45 MM=
VERMELHA

BOLA MACICA COL Produto de revenda 4 34899 138,86 030
C/CRAVO B0 MM - AZUL



Descrigho

Categoria

Quant. Preco de venda (RS)

Valor total
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%

BOLA MACICACOL
CCRAVD 75 M = ATU

BOLSA DE TRANSPORTE
TELA GATO G

Bringuedo Interativo
Intsligente

CAlA DE TRANSPORTE
N 1TAZUL

CADNA DE TRANSPORTE
N TROSA

CASADINHA XXl PODE
30ML + X% NAD PODE
S00ML

CAT COLEIRA MODERNA(
C TRAVA ANT
EMFORCAMENTO)

CAT COLEIRA WOW

CAT NIP CARTELA ERVA
BxXiG

COLAR GRAVATA G
COLAR GRAVATAFP

COMED. ALUMINIC
PESADC GG 50L

COMED. ALUMINIO
PESADO LUXO GG

COMED. PREMILIM ANTE
FORMIGA MEDIC
VERMELHO BL

Corte de Unhosg

DEC COLOMIA GEMIAL
PET CER E AW TORL

Desembuoio {G}
Desembolo {M}
Desemboio {P}

DHPIRCINA PARA CAES E
GATOS

Dug's Coleira
Antiparositario

EDUCADOR DE
MORDIDAS 150ML120G

EDUCADOR PIPI NAD
PODE 150ML/NI2G

Ezcovar os Dentas

Produto de revenda
Produto de revendao
Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda
Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Servigo

Produto de revenda

Senvico
Senvico
Servigo

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revendao

servico

10
10

10
10
10

10

0]

4599

186,60

4500

6999

5888

19.89

2998

39,848

4085

18,99
i7.93

6993

78899

198.99

1200

28,00

3500
25,00
16,00

34,90

38,488

2480

2880

15,00

183,96

158,80

225,00

13888

13888

5987

8997

nagy

249856

9495
89,85

348,95

388,85

39798

100,00

280,00

350,00
260,00
150,00

17460

389,80

124,00

14800

150.00

0.40

043

Q.49

030

030

013

09

028

054

0.20
019
076

0.86

0.86

022

060

076
0.54
0.32

038

086

027

032

0.32



Categoria
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Quant. Prego de venda (rS) wvalortotal %

el Dental
CGenal Bucal

Golden adulto came e
Grroz ragas pequences
16kg

Golden adulte
castrado came 10.1kg

Golden filhote CARNE &
arroz ragos pegquenas
10:Hkg

Golden goto filhote
frango 100kg

Gran plus choice 20kg

Gran plus filhote mine
filhote frango e drroz
racos pequenus} 101

Gran plus menu filhote
Tokg

GLUIA + PEITORAL
TRADICIONAL REG. N2

GUIA + PEITORAL
TRADICIOMAL REG. N3

GUIA + PETORAL
TRADICIONAL REG. N4

Guia Pet Flex 3m{15Kg
Classico-RosaGUla PET
FLEX 3MNIBKG
CLASSICA-ROSA

Guio Betraotit 3M Ate &

KgGUIA RETRATIL 3M ATE
SEKG

HEPATOX 20ML
Hidratagao (F)

INIBIDEX
(CONTRACEPTIVIO PARA
CAES EGATOS)

KIT BANHEIRD BRINGQPET -
COMED. REDONDC

Lengo Umedecido
Cachorro= Filhotes,
Genial

Logdo Limpa Oretha Pet
Life 500ml para Cdes e
Gatos

Matizagao (P)

Produto de revenda
Produto de revenda
Produto de revendao

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto.de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Sernvico

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Servigo

10
10

10

10
10
10

10

10

24,99

37.70

180.00

209,599

170,00

178,98

22000

4888

22608

85,89

58.99

68,89

na.g6

12482

18.89

20,00

1847

34,85

2859

53,00

26,00

24880

37700

85000

1048 85

as0on

89895

1100.00
749,85

113040

nzg

N7398

135,88

539,056

124820

18880

200,80

164,70

138,96

29380

212,00

250,00

054
081
205

L4

1895

182

244

024

026

0.30

138

270

043

043

038

0.30

0.65

0456

054
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Categoria

Quant. Prego de venda {P‘-:I Valor total
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Nexgord spectrade 15
a 30kg

Nexgord spectrade 2 a
3.5kg

Newgord spectrade 3.6
a 75kg

Nexgard spectra de 30
a 60

Nexgard spectra de 7.5
als

Pedigree nutricGo
essencial Ao leite 100kg

Petiscos Noturars
{diversos sabores)

PODEROSO MOSOUICIDA
260G

Rogdo Quualidy Coes
Adultos Original Carne
e Frango G

Ragoo Qualidy
Premium Cdes Adultos
Pequenao Porte IKG

Rasquendeira Luxo
Cabo Borracho W7
Pequena

Rasqueadeira Luxo
Cabo Borracha N
Pequena

Rasqueadeira
Profissional N7

Retiradd de Subpelos
(e)

Retirada de Subpelos
()

Retirado de Subpelos
(p)

Sobonete Antizseptico
& Bactericida Cao Fiel
20g

saché ches champ
adulto

Sacheé ches Optimun
adulto

Sacheé gatos Optimun
L [ Pl o]

Sochés pedigres caes

Produto de revenda

Froduto de revendao

Produto de revenda

Produto de revencla

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Proeduto de revenda

Servigo

Servigo

Sanigo

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

Produto de revenda

20

10

10

10

10

10

10

0

18

20

18

215,00

88,00

27400

237190

189898

156.00

12,00

1388

899

7889

28949

29,89

4898

25.00

20,00

15,00

2999

BEY

8,889

849

12,95

84500

28400

82200

683,70

5884857

775,00

240,00

6880

8880

89 50

2889

2698

49980

250,00

200,00

150,00

29980

178,80

161,82

198.80

23382

139

G4

178

148

130

LEE8

062

0is

173

173

007

0.58

108

054

043

0.38

035

043

0.51
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Descrigio Categoria Quant. Preg¢o de venda (rS) wvalortotal %
Sachés whiskas gatos  Produto de revenda 20 10,99 218,80 047
SIMPARIC 13 a 25kg Produto de revenda 3 156,43 46929 1o
SIMPARIC 10-c 20kg Produto de revenda 3 18200 576,00 125
SIMPARIC 26 a 5kg Produto de revenda 3 158,89 47887 104
SIMPARIC 20 o 40kg Produto de revenda 3 200,00 20000 130
SIMPARIC 40-a 680kg Produto de revenda 3 240,00 720,00 156
SIMPARIC 5 a 10kg Produto de revenda 3 176,69 538,97 117
Spray Limpa Patas - p/  Produto de revenda o 38,98 388,80 0.88
Caes e Gatos

Suplementa Articular Produto de revenda B 38,80 188,60 043
(Caes)

Talco Banho Seco Froduto de revenda 10 2388 239580 052
Gemial Gatos W0g

Tapete Higignico Produto de revenda & 5480 258,60 056
Biodegradavel {30un)

VermiCats B00mg (3 Produto de revenda 5 8985 34985 078
kg) 40 comp.|

Vermifugo Gatos

VERMIFUGC PARA CAESE Produto de revenda i} 30,899 308,20 067

GATOS MULTITEC PLUS
B00MG [ CX COM4
COMPRIMIDOS)

Total - 46.271,58 100.00

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Na figura 42, estdo listados todos os produtos e servicos oferecidos pela empresa com
seus valores de venda, assim como em qualquer mercado alguns produtos t€ém margens de
lucro diferentes de outros. A empresa buscou apresentar valores para seus clientes nem tao
acima, nem tdo abaixo da média do mercado, encontrando um equilibrio entre seus
concorrentes. Nota-se também que em seu primeiro més a empresa buscara alcangar uma
receita de $46.271,58, valor suficiente para honrar todos os seus compromissos financeiros e
garantir seu abastecimento.

Na figura 43 a seguir, teremos a proje¢do de receita da empresa com suas taxas de

crescimento.
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Figura 43: Projecdo de Receita

Frojecao da Receito

1P dey prosocto; Insarnir taxa da orpscamarto

FOLCHS MMISnsos

'-l'ﬂlnrl::li'S}
pbiig | 48.9NED
bbiles 7 AG7T34 5
Mg 2 A7 Sh A
bt 4 {7673 856
pbirs B S48.150 393
LiEs B 28.8E1506
BAEre T 4078 N5
birg B R 508397
bobire B BOI0G 4Hi

Doscrigho valor (RS)
Ma=10 =0.608,548
s 1) i) 112 811

M 13 ELE23 73

Totas anlicls

T oo ana £ 5 a peortic do 2% an

Doscrigio valor (RS)

PrimEsa A ERERIG4E

Fonte: Site oficial do Sebrae https:/pnbox.sebrae.com.br (2025)

A projecdo de receita ¢ uma estratégia crucial para qualquer empresa, ela envolve
estimar quanto de dinheiro a empresa busca arrecadar com vendas, ou em receita em um
periodo de tempo. A Universo Pet Shop, estimou uma taxa de crescimento de 1% ao més no
seu primeiro ano de atividades obtendo uma receita total de $586.839,45 ¢ uma taxa de 2%
no seu segundo ano essa taxa também vai exigir um esforco no marketing da empresa e
ampliagdo e inovagdo de seus servicos. Essa métrica fornece insights sobre a saude

financeira da organizagdo e a viabilidade dos negdcios.
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No grafico 4, sera possivel visualizar a evolug¢do da receita nos trés primeiros anos da
organizacao.
Grafico 4: Evolucgdo da Receita
Eraficns

Evialucto da racanta
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| BAMHD + TOSA HIGIENICA GRANDE PORTE (BARRIGA BUMBLUM, PARTES INTIMAS |k RS 1.60
B Guia Metratl 38 Alé 5 KgGLA RETRATIL 3M ATE 5 KIG: RS 1.248,20
Bl BANHC = TOSA BEBE MEDID PORTE: RS 1.20:0,00
BANHO + TOSA NA TESCLUIRA GRANDE PORTE: RS 1.200,00

B Gran plus mem filhobs 15kg: RS 1.130040

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

E possivel perceber no grafico uma visio segmentada das principais fontes de
faturamento, permitindo identificar os itens de maior contribuigao.

Destacam-se: "banho + tosa higiénica grande porte (barriga, bumbum, partes intimas)"
com $1.600,00, "guia retratil 3m até 5 kg" com $1.248,20, "banho + tosa bebé médio porte"
com $1.200,00, "banho + tosa na tesoura grande porte" com $1.200,00 e "Gran plus menu
filhote 15kg" com $1.130,40. Essa categorizagdo ¢ vital para a alocagdo de recursos e para
estratégias de marketing e vendas, permitindo a geréncia focar nos produtos e servigos de

maior rentabilidade. De acordo com Assaf Neto (2023), a anélise da contribui¢do marginal
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por produto/servigo ¢ essencial para a otimizagdo da estrutura de custos e a maximizagao da
receita, direcionando investimentos para as areas de maior retorno.
Por fim, o grafico 5, Receitas em parcelamento, no qual indica a totalidade da receita

projetada para o més 1.

Grafico 5: Receitas em parcelamento

Rocailo do ocordo oom porcalarmanio

Bl A vista: RS 46,271 58

Fonte: Site oficial do Sebrae https:/pnbox.sebrae.com.br (2025)

A receita de acordo com o parcelamento refere-se a pratica de reconhecer e registrar a
receita conforme os pagamentos das parcelas sdo recebidos. Esse método ¢ comumente
usado por empresas que vendem produtos ou servigos a prazo, permitindo que a receita seja
contabilizada de forma proporcional ao recebimento do valor acordado com o cliente.

Pode-se observar que a empresa tem no valor de R$46.271, proveniente de vendas "a
vista". A auséncia de parcelamento nas proje¢des iniciais pode simplificar a gestdo do fluxo
de caixa e reduzir a inadimpléncia. Isso ndo significa que a empresa nao oferecerd a opcao
de parcelamento aos seus clientes, contudo o plano de recebimento que a empresa obtera,
sera a modalidade em que o cliente parcelar suas compras, mas a empresa recebe o valor
total da venda deduzidos dos juros das operagdes em até 24 horas, fazendo com que a
empresa obtenha uma liquidez mais imediata.

Tais modalidades de recebimento é vantajosa para a empresa pois facilita a gestdo do
fluxo de caixa, pois a receita ¢ registrada conforme os pagamentos sao recebidos, alinhando
as entradas de caixa com o reconhecimento contabil.

Como também a redugao do risco de inadimpléncia, pois, como a receita ¢ reconhecida
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a medida que os pagamentos sdo feitos, hd uma correspondéncia mais proxima entre a
receita e a realizacdo efetiva de caixa, reduzindo o impacto da inadimpléncia.

Os custos referem-se as despesas necessarias para produzir ou adquirir bens e servigos
que uma empresa oferece. Eles sdo uma parte crucial da contabilidade e da gestdo financeira,
influenciando diretamente a lucratividade e a precificacdo dos produtos ou servigos. Kaplan
e Norton (1997) destacam a importancia da gestdo estratégica de custos como uma

ferramenta para garantir que os recursos da empresa sejam alocados de maneira eficiente.
4.5.3 Custos

Na figura 31 a seguir iremos abordar todos os custos da empresa Universo Pet Shop e
discorrer sobre cada um deles

Figura 44: Custos da empresa

Custos

@ @ @

Custos o
Custos dos st Outres Custos

Produtes @ Sanigos
& 8 Sarv T
Produtos @ Servicos Vandidos Varidnsai

@ @

Custos Fixos

Custos com
Pomsool

Fonte: Site oficial do Sebrae https:/pnbox.sebrae.com.br (2025)
4.5.3.1 Custos dos produtos e servigos

Primeiro ponto a ser abordado sdo os custos de produtos e servi¢os, onde referem-se
ao total de despesas incorridas na producdo de um bem ou na prestagdo de um servigo.
Compreender esses custos ¢ fundamental para precificagdo, controle financeiro e analise de

rentabilidade.
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A figura 45 a seguir mostra todos os custos de produtos e servigos da empresa
Universo Pet Shop, onde serd possivel observar todos os produtos e servigos oferecidos pela

empresa e seus custos de operagdo e de aquisicao.

Figura 45: Custos dos produtos de revenda

Custos dos Produtos e Servigos

Frodutes de Eevendo

Descrigio Valor de : Preco de venda
' aquisigéio (RS) (RS)
[1020KG] Gran Plus Adulto { Premium Especial )- Frangoearroz 145,00 170,00
[101kG] Gran Pius Costrado Adulto { Prermium Especial } - 148 00 18000
Salm&o e arroz
[101KG] Gran Plus Gatos Filhotes ( Premiumn Especial ) - Frango e 147,00 187,00
arroz
ARELA DE MICRO SILUCA GOOD CAT ~LEKG AROMA NAT 56,87 28,00
ARELA DE SILCA GEL GOOD CAT - | 6KG ARDMA NA 95867 28,00
BANDEJA PARA GATO ALTA AMARELA 2490 o488
BAMDEJA PARA GATO ALTA VERDE 2490 6488
BANHEIRG GATO BRINGPET - AZLL 1220 2489
BANHEIRD GATO BRINGPET - ROSA 12,20 2489
BANHEIRD GATO BRINGPET = VERDE TIFANY 1220 24 96
BOLA MACICA COL CICRAVO 45 MM - VERMELHA 870 1889
BOLA MACICA COL CCRAVO 6D MM - AZUL 1280 34949
BOLA MACICA COL CCRAVO TS MM - AZ7U 2150 45848
BOLSA DE TRANSPORTE TELA GATO G 8882 198.80
CAIXA DE TRANSPORTE N® 1 AZUL 3285 58,99
CAIXA DE TRANSPORTE N° | ROSA 3285 6998
CASADINEA XX PODE 30ML + XXl NAG PODE 500ML 145 18989
CAT COLEIRA MODERMAL © TRAVA ANT BHFGRCAMENTD:] 10.20 489
CAT COLEIRA WOW L[] 38849
CAT NIP CARTELA ERVA 6X2G 2860 48849
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GME EE‘H’A‘I’AE EE ﬁ

COLAR GRAVATA P 1,45 meg
COMED. ALLIMINIC PESADD G5 50L 5 aens
COMED: ALLUMINIO PESADO LUXO GG dZ 85 78.85
COMED. PREMILIGEANTI FORMIGA MEDID VERMELHO 5L 15300 neaa
DED COLOMEA GEMIAL PET CER E AN NOKL 1580 28.00
DIFIROMNA PARA CAES EOATOS 1275 400
g’ Cobsing Anbporasitano 1220 3808
EDUCADOR DE MORDIDAS 16001206 10,45 24,80
EDLICADOR PIPT NAD PODE 150MLA2G 250 2080
Cel Dental G20 24009
Gemal Bucal 8,68 anm
Golden cdulfo corne e oroz rogos peguenos iSkg 5100 18000
Colden odulio costrodo came 100kg 153.040 250,890
Golden filhoba CARMNE e omez rocas pogusnos 105kg 126,00 rjskelod
Golden goto filhote frongo 100k 5 00 e g
Gron plus cholca 20kg 18500 23000
E;::m pius filhota mine fitote frongo o aoz {roegaa pnca.lm} 12700 lag2g
Gron plus menu fithote 1Bkg 57.00 22408
SUks + PEMORAL TRADKSEOMNAL REG. M2 305 Sha8
Gk + PEMORAL TRADMIOMAL REG. M3 . 4 58,00
SUks + PEMORAL TRADNCEOHMAL REG. N4 TES 60,02
Guia Pet Flox 3mi5Kg Classico-RosaGUIA PET FLEX 3M/15KG A0 e
CLASSICA-ROSA

Gulo Betrotil 3M Atd 5 KgOUIA RETRATL 3M ATE 5 KG .o 12482
HEPATOK 20ML G50 18,89
IMIBIDEY, (CONTRACEPTIVO PARA CAES EGATOS) 150 1547
EIT BANHERD BRNQPET - COMED. REDONDO 1875 ‘3408
Lamnco LJrl_'radunh:Iu Cochorro - Filhotes, Genal 460 2090
Logdo Limpo Orefho Pat Life 500m| poro Coes-a Gotos F3 B0 53.00

BLE 5 i 15 o 30k 7o 215,00
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Wexgaord spectra de 30 a 60 700 27780
Meggord spactrade 75ath G100 He.99
Podigree nutricto essoncial Ao leite 101kg i0'e,00 |500
PODEROS0 MOSLQUICIDA 255 375 13,28
Ragdo Qualidy Caes Adultos Criginal Come @ Frango KG 48,58 TaE8
Fogdo Qualidy Fremium Coes Adultos Pequeno Porte IKG 40,55 Tad8
Rosquetdair Luneo Cabo Borracha N Paquena k80 384
Rasqueadera Luxo Cabo Borracha N7 Pequena 4,20 2354
Rasguecdeira Profissional N1 nas 4900
sobonete Antissoptico a Bottericida Cao Flal 8049 1 BE 29899
Soché cies champ adulta 205 i)
Saché cdes Optimun adulto 233 a.e8
Soché gatos Optimun odulta 235 BHa
Saches pedigres cdes 244 259
saches whiskos gatos 202 1044
SIMPARIC 13 a 254 5,00 9643
SIMPARC 10 a 20k W2 00 192,00
SIMPARKC 2.8 obeg 7200 lab sy
SIMPARIC 20 o 40kg G800 200,00
SiMPRARIC 40 0 B0EG 0200 240,04
SIMPARIC B a 10kg 75.00 [7e.84
Spray Limpa Patas - p/ Cées e Gatos 1058 39,99
Tolco Banho Seco Genlal Gotos 1004 (R0 2384
VarmiCots 800mg (3 kg) 40 comp | Vermitugo Gatos 4859 80,90
VERMIFUGO PARA CAES £ GATOS MULTITEC PLUS BODMG [ CX COM 880 30,24
4 COMPRIMIDOS)

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Ao se tratar da composicao dos custos em uma empresa, especialmente no setor de
servigos como o de um pet shop, ¢ fundamental distinguir entre custos diretos e indiretos. Os
custos diretos sdo aqueles que podem ser diretamente atribuidos a producdo de bens ou a
prestagao de servigos, como, por exemplo, o uso de shampoos, perfumes, lagos, produtos de
higiene, bem como a remuneracdo de tosadores e banhistas, que atuam diretamente na
execucao do servigo. Ja os custos indiretos correspondem a gastos que, embora necessarios a

operacdo, nao podem ser vinculados diretamente a um servigo especifico, como despesas
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com energia elétrica, consumo de dgua, materiais de limpeza de uso geral, aluguel do imdvel
e salarios de supervisores. Segundo Martins (2021), a correta identificagdo e alocagdo dos
custos ¢ essencial para a formagao adequada do prego de venda e para a gestdo eficiente da
empresa. Nesse sentido, Gitman et al. (2015) reforgam que o controle dos custos, tanto
diretos quanto indiretos, ¢ um dos pilares da administracdo financeira, impactando
diretamente na lucratividade e sustentabilidade do negdcio.

Pode-se observar que os produtos com maiores custos para a empresa sao as ragoes,
pois sdo os produtos com alto valor para aquisicdo e um dois com menores percentuais de
lucro. Tais produtos por mais que suas vendas sejam constantes, estes produtos ndo geram o
lucro significativo devido a pequena diferenca entre custo de producgdo e prego de venda, isso
pode acontecer quando o proprio mercado impde limites ao valor final, tornando assim dificil
para a empresa repassar custos ao consumidor.

Meigs et al. (2001) enfatizam a importancia da gestdo eficiente de custos para que
produtos com baixa rentabilidade ndo afetem a sustentabilidade financeira de uma empresa.
Produtos com margens de lucro reduzidas podem comprometer a sustentabilidade financeira,
drenando recursos da organizagdo sem gerar um retorno adequado. Ao enfatizar a gestdo de
custos, o autor sugere que as empresas devem monitorar de perto os custos associados a
produgdo e operacao, para identificar onde ha ineficiéncias ou despesas excessivas.

Esse controle pode incluir a reducao de custos diretos e indiretos, otimizagao dos
processos produtivos e ajustes na precificacdo dos produtos. O objetivo ¢ garantir que a
empresa consiga equilibrar suas operagdes, mantendo produtos menos rentdveis sem
comprometer seu desempenho financeiro geral. Dessa forma, a organizacdo pode adotar
medidas corretivas, como descontinuar produtos nao lucrativos, negociar com fornecedores,
ou buscar formas de agregar valor aos produtos para melhorar suas margens de lucro.

Na figura 46 a seguir serd possivel observar e analisar todos os servigos oferecidos

pela empresa e todos os custos de operacdes.
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Tipo de Custo | Banho | Tosa Completa | Tosa Higiénica |
Custos Fixos Proporcionais
Energia elétrica RS 58,77 RS 58,77 RS 58,77
Agua (base fixa) R5 57,84 R5 57,84 RS 57,34
Materiais de limpeza RS 30,00 RS 30,00 RS 30,00
Mé&o de obra RS 4,92 RS 4,92 RS 4,92
Subtotal fixo RS 150,85 RS 150,85 RS 150,85
Custos Varidveis
Shampoo RS 0,80 RS 0,60 RS 0,40
Condicionadaor RS 0,80 RS 0,60 RS 0,40
Agua adicional RS 5,78 RS 0,00 RS 0,00
Descartaveis (se aplicavel) RS 1,00 RS 1,00 RS 1,00
Subtotal variavel RS 8,38 RS 2,20 RS 1,80
Custo Total por Servigo Fixo + Variavel RS 159,23 RS 153,05 RS 152,65

Fonte: Elaboracdo propria (2025)

A estruturagao dos custos de prestacdo de servicos em um pet shop requer uma analise
detalhada da natureza dos gastos fixos e variaveis. Para os servigcos de banho, tosa completa
e tosa higi€nica, os custos fixos foram rateados proporcionalmente entre os atendimentos
mensais, considerando despesas com energia elétrica, agua, materiais de limpeza e mao de
obra.

Conforme ensina Martins (2021), o rateio € uma técnica que permite distribuir custos
comuns entre diferentes produtos ou servigos, utilizando critérios racionais e consistentes,
como tempo de execuc¢do ou volume de producdo. Neste caso, adotou-se o numero de
atendimentos mensais como critério de rateio.

Os custos variaveis foram atribuidos conforme o consumo especifico de insumos em
cada servico. No banho, observou-se maior consumo de shampoo, condicionador e agua
adicional — estimado em 67 litros por animal de pequeno porte — resultando em um custo
varidvel superior. J& nos servigos de tosa, o consumo desses insumos foi consideravelmente
menor.

A mao de obra foi calculada com base no salario que a empresa fard ao tosador
banhista no valor de (R$1.639,39). Considerou-se uma jornada de trabalho padrio de 44
horas semanais, totalizando aproximadamente 190,52 horas mensais, conforme metodologia
adotada em estudos de custos operacionais (MARTINS, 2022). Dessa forma, obteve-se um
custo-hora de R$8,60. Com base na média de 40 minutos por atendimento, o custo da mao

de obra por servigo foi estimado em R$4,92.
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A elaboragdo do quadro de custos por servigo ¢ essencial para a correta formagdo do
preco de venda e analise de viabilidade econdmica. De acordo com Padoveze (2014), o
conhecimento detalhado dos custos ¢ indispensavel para uma gestao eficaz, principalmente
em negoécios de pequeno porte que dependem da precisdo nos pregos para manter a
competitividade.

A gestdo eficiente dos custos ¢ fundamental para que uma empresa de servigos
mantenha sua rentabilidade. Ao contrario da produgdo de bens, onde os custos de materiais
podem ser mais faceis de quantificar, os custos de servicos podem ser mais complexos, pois
envolvem varidveis como o tempo de trabalho dos funciondrios e o uso de recursos
indiretos.

Shank e Govindarajan (1993) enfatizam que a alocacdo de custos em empresas de
servicos ¢ mais complexa do que em empresas de manufatura, exigindo um uso criterioso de
dados para garantir que os precos dos servigos sejam competitivos e rentaveis. A
complexidade mencionada pelo autor estd relacionada a intangibilidade dos servigos, que
nao tém um "produto fisico" para contabilizar diretamente como ocorre na manufatura. Em
empresas de manufatura, ¢ mais facil identificar e atribuir custos aos produtos, pois os
materiais € a mao de obra usados sdo tangiveis € mais mensuraveis.

Ja nas empresas de servicos, o processo de alocacdo de custos ¢ mais dificil devido a
natureza abstrata do que esta sendo oferecido.

Caso contrario, a falta de precisdo na alocagdo de custos pode resultar em precos
inadequados, que ou espantam clientes (se forem muito altos) ou reduzem as margens de

lucro (se forem muito baixos).

4.5.3.2 Custos dos produtos e servicos vendidos

A andlise detalhada dos custos de produtos e servigos € essencial para a sobrevivéncia
e sucesso de qualquer empresa. Ao controlar os custos, a empresa pode otimizar suas
operagdes, definir pregos competitivos e garantir que seus produtos € servigos sejam
lucrativos.

Custo dos Produtos, Mercadorias e Servigos Vendidos (CPV/CMV/CSV) refere-se ao
total de despesas diretamente relacionadas a producdo de bens, aquisi¢ao de mercadorias ou
prestacdo de servicos que uma empresa vende ou fornece ao longo de um periodo. Esses
custos sdo essenciais para o calculo do lucro bruto da empresa, que ¢ determinado

subtraindo o custo dos produtos vendidos da receita liquida gerada pelas vendas.



115

Martins (2003) destaca a importancia de uma correta gestdo e avaliagdo dos estoques,
como elemento essencial para o calculo preciso do CPV e CMYV, impactando diretamente
nos resultados financeiros da empresa. Martins também indica que uma gestao eficaz dos
estoques contribui para a saude financeira da empresa. Ao manter estoques bem
administrados e controlados, a empresa evita custos adicionais com excessos de mercadorias
ou rupturas, que podem prejudicar tanto o fluxo de caixa quanto o atendimento ao cliente.
Portanto, a correta gestdo dos estoques ndo apenas afeta a contabilidade, mas também ¢ uma
estratégia fundamental para garantir competitividade e sustentabilidade no mercado.

Na figura 47 seré apresentado todos os CMV/CSV da empresa Universo Pet Shop.

Figura 47: Custo dos produtos, Mercadorias e Servigos

Custo dos Produtos, Mercadorias @ Servigos Vendidos
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Descrigio Custio un. {RE) Cuso total (RE)

longa
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Descrigao Custo un. (R$) Quant. Custo total (RS) o

Saché gatos Optimun-adulto 235 20 47.00 024
Sachés pedigree cdes 2.44 18 43,82 .22
Sachés whiskas gatos 202 20 40,40 020
SIMPARIC 1,34 2,5kg B4.00 3 192,00 0.a7
SIMPARIC.- 10.a 20kg 92 .00 3 276,00 139
SIMPARIC 2.6 a Bkg 72.00 3 218,00 1049
SIMPARIC 20 a 40kg 10800 3 324 00 1.64
SIMPARIC 40 a 60kg 119,00 3 357.60 1.60
SIMPARIC S a 10kg 75.00 3 22500 1.14
Spray Limpa Patas - p/ Cies e Galos 10.59 10 105,20 0.53
Suplemento Articufar {Cies) 1200 & 6000 030
Talco Barho Seco Gendal Gatos 100g  10.89 1 109 80 (.55
Tapete Higiénico Biodegradavel (30un) 35,00 4 140.00 0.7
VermiCats 600myg (3 kg)40 comp. | 428,59 5 24495 1.24

Vermifugo Galos

VERMIFUGO PARA CAES E GATOS 9680 i0 a6.00 0.48
MULTITEC PLLIS B00MG [ CX COM 4
COMPRIMIDOS)

Total 19.804,38 100.00

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

O lucro bruto de uma empresa ¢ calculado subtraindo o CPV/CMV/CSV da receita
liquida de vendas. Este ¢ um indicador importante de desempenho financeiro, pois mostra a
rentabilidade da atividade principal da empresa antes de considerar outras despesas como:
despesas administrativas, impostos etc.

Com os dados do CMV e o CSV da empresa Universo Pet Shop fizemos o célculo
para encontrarmos sua Margem Bruta. Para encontramos tal resultado iremos utilizar a

seguinte formula:

Margem Bruta = Receita Liquida — CMV
ou CSV X100

Receita liquida
Como foi possivel observar anteriormente a empresa em seu primeiro més alcangara

uma receita liquida no valor de: $46.271,58 (quarenta e seis mil, duzentos e setenta e um reais
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e cinquenta e oito centavos). Onde por sua vez teve seu CMV e CSV no valor de: $19.804,38
(dezenove mil oitocentos e quatro reais e trinta e oito centavos). Agora no quadro 5 aplicamos
os valores na férmula acima apresentada.

Quadro 5: Formula Margem Bruta

46.271,58 — 19.804,38
Margem Bruta — ( ] : : ) % 100

46.271,58

26.467,20
Margem Bruta — (m) x 100

Margem Bruta = 0,5721 x 100 = |57,21%

Fonte: Elaboragio propria 2025

Como podemos observar no quadro 5 a empresa chegou ao resultado de 57,21% de
margem bruta, a margem bruta de 57,21% indica que, para cada real de receita, a empresa
mantém cerca de 57,21% como lucro bruto, apds a deducdo dos custos diretos de
mercadorias e servigos vendidos. Isso sugere que a empresa estd conseguindo cobrir seus
custos diretos de forma eficiente, retendo uma boa parte da receita para outras despesas
operacionais, como salarios, marketing, administragdo, e, eventualmente, lucro liquido.

A margem bruta de 57,21% ¢ considerada boa, em geral, margens brutas acima de
50% indicam que a empresa tem um bom controle sobre seus custos diretos e consegue
agregar valor suficiente ao produto ou servigo para manter uma rentabilidade saudavel.

Anthony e Govindarajan (2008), afirmam que a margem bruta ¢ um dos principais
indicadores de rentabilidade de uma empresa, e empresas com margens maiores tendem a
possuir maior capacidade para reinvestir em suas operagdes € sustentar o crescimento a
longo prazo.

Com isso, a empresa tem uma maior capacidade de reinvestir em suas operagdes, seja
para expandir, melhorar a eficiéncia ou investir em inovagao. Esse reinvestimento continuo ¢
fundamental para sustentar o crescimento de longo prazo, garantindo competitividade e
resiliéncia em um mercado dindmico.

Na figura 48 e no grafico 6 sera possivel observar a projecao de custos de mercadorias
vendidas CMV/CSV. A projecao de Custo de Mercadorias Vendidas (CMV) ¢ uma
estimativa financeira que indica o custo total associado a produgdo ou aquisi¢cao de bens que

serdo vendidos em um determinado periodo.
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Figura 48: Projecdo de custo de mercadoria vendida

Projecdo do Custo de Mercadoria Vendida

gD da propacao: inserir (O30 o8 cresgimants
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Conforme evidenciado na figura, a proje¢do considera um crescimento de 1% ao més
nos 12 primeiros meses, com um custo inicial de R$19.804,38 no més 1, chegando a
R$22.095,12 no més 12. Ja a partir do segundo ano, adota-se um crescimento mensal de 2%.
Essa modelagem de crescimento € coerente com o que Assaf Neto (2022) denomina de
“or¢amento incremental”, no qual as previsdes se baseiam em valores anteriores ajustados
por uma taxa de varia¢do projetada.

Segundo Gitman, Juchau e Flanagan (2015), esse tipo de planejamento ¢ fundamental
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para negocios em fase inicial, pois proporciona previsibilidade e subsidia decisdes
estratégicas. A utilizagdo de taxas de crescimento modestas, como 1% e posteriormente 2%,
indica uma postura conservadora e financeiramente prudente, o que esta alinhado com o
principio de precaugdo recomendado pela literatura da administracdo financeira.

A adocdo de taxas progressivas de crescimento demonstra também uma expectativa
realista de expansdo gradual do negdcio. Essa progressividade reduz os riscos de
superestimar receitas e subestimar custos, como alerta Assaf Neto (2022), sendo
especialmente relevante em contextos econdmicos instdveis ou em mercados ainda em

consolidagao.

Grifico 6: Evolucdo dos custos dos produtos, mercadorias e servigos

i e P Al o SR
[ ™= & ':"'\.-'\."\.' I_'. s .'I.'\'.'|.- = At SRS

I =2 i —— :=:-:-I

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Pode-se perceber que a empresa em seu primeiro ano obterd o mesmo valor de
projecao, com estimativa de crescimento em 1%. Contudo em seu segundo ano a empresa
obtera um crescimento de 2% , elevando consideravelmente seu CMV e CSV. Estas
projecdes sdo indicadores financeiros que medem o percentual de variagdo anual dos custos
relacionados a venda de mercadorias e servigos, respectivamente. Elas sdo usadas para
monitorar a evolugdo desses custos ao longo do tempo e para ajustar as estratégias de
precificacao e controle de custos.

Drury, (2018), afirma que ao calcular a taxa de variacdo anual do CMV e CSV, a
empresa consegue identificar tendéncias de custos que impactam diretamente sua estrutura
de precos. Isso ¢ fundamental para manter a competitividade no mercado.

Quando a empresa entende como seus custos estdo evoluindo, ela pode tomar decisdes

mais informadas sobre como reagir a essas variagdes, seja ajustando precos, renegociando
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contratos com fornecedores ou otimizando processos internos para manter a competitividade
no mercado. Drury (2018), enfatiza ainda que essa anélise continua € essencial para garantir
que as empresas ndo percam espago em um mercado competitivo, onde a margem de lucro e

a gestdo de custos desempenham papéis centrais.
4.5.3.3 Outros custos variaveis

Outros custos variaveis sdo despesas que mudam de acordo com o volume de
producdo ou vendas de uma empresa. Eles sdo diretamente proporcionais ao nivel de
atividade operacional e diferem dos custos fixos, que permanecem constantes
independentemente da producdo ou vendas. Identificar e gerenciar esses custos ¢ essencial
para controlar a lucratividade.

Outros custos variaveis, além da matéria-prima, incluem gastos como comissdes de
vendas, frete, e energia utilizada na produgdo. A gestao eficiente desses custos € critica para
a maximiza¢ao da margem de contribui¢do e, consequentemente, da lucratividade.

Na gestdo financeira de uma empresa, ¢ fundamental compreender que os custos
variaveis ndo se limitam apenas a matéria-prima. Outros custos, como as comissdes pagas
aos vendedores, o frete para transporte dos produtos e o consumo de energia na produgao,
também sdo varidveis e podem impactar consideravelmente a margem de contribuigdo.
(DRURY, 2018).

Na figura 49 a seguir sera possivel observar os outros custos varidveis da empresa

Universo Pet Shop.

Figura 49: Custos Varidveis

Custos Variaveis

Ooscricho Bocaita (A5) Porcontuat (%) Total {RS)
Ao {57154 135 ETR 40E
pon alotnen 16375 E4T7, B
— 577158 : 1M
vl o — -
Tatod 1822023

Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Na figura 49, a andlise dos custos varidveis da empresa Universo Pet Shop, conforme
apresentado na plataforma PNBOX do Sebrae, revela uma estrutura operacional enxuta e

racional. Os custos incluidos — agua, energia elétrica, propaganda e taxas de cartdes —
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somam R$3.822,03 no primeiro més, o que representa 8,26% da receita bruta projetada de

R$48.472,93.

Esses percentuais foram determinados por meio da aplica¢do da formula:

Quadro 6: Férmula percentual do custo variavel

Valor d it
alor do custo )xlﬂﬂ

Percentual do custo varidvel — - -
Receita projetada

Com base nesse método, obteve-se, por exemplo, para a conta de energia elétrica:

R$587, 649

100 ~ 1.27%
R$46.271.58 by

Esse calculo foi repetido para cada item, o que permitiu definir o peso de cada custo
sobre a receita da empresa, garantindo maior precisdo nas projecdes financeiras. Segundo
Hoji (2021), a apuragdo da participacao percentual dos custos variaveis ¢ fundamental para a
formagdo da margem de contribuicdo, que representa quanto da receita estd disponivel para
cobrir os custos fixos e gerar lucro. Na figura 50 abaixo pode-se observar a proje¢do

financeira da empresa para seu primeiro ano.



Figura 50: Proje¢do financeira
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Além disso, a projecdo financeira apresentada na figura 50 utiliza uma taxa de

crescimento mensal de 1% nos 12 primeiros meses, o0 que eleva o custo variavel mensal de

R$3.822,03 para R$4.264,12 no més 12. Para os anos seguintes, aplica-se uma taxa de 2%

ao ano, em linha com a metodologia de crescimento progressivo recomendada por Brigham

e Ehrhardt (2018), que defendem a prudéncia como principio fundamental do planejamento

financeiro em negdcios iniciantes.

O total acumulado no primeiro ano ¢ de R$48.472,94, valor que, diante da receita

projetada, mantém a proporcao de custos dentro de limites considerados sustentaveis para o

setor. De acordo com Santos e Pinheiro (2020), empresas de servigos em estagio inicial que

operam com custos varidveis abaixo de 10% da receita possuem maior margem de manobra

financeira e sdo menos vulneraveis a oscilagdes de mercado.

Portanto, os percentuais utilizados foram obtidos por calculos objetivos com base na
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receita estimada, e refletem a aplicagdo de principios fundamentais da administragdo

financeira na estruturagao do plano de negécios da empresa Universo Pet Shop.
4.5.3.4 Depreciagao

A depreciacio ¢ um conceito contabil que representa a perda de valor de um ativo
fixo ao longo do tempo, devido ao uso, ao desgaste natural, ou a obsolescéncia tecnologica.
O processo de depreciagdo € importante para as empresas, pois ajuda a refletir o custo real
dos ativos ao longo de sua vida util nos demonstrativos financeiros.

A depreciacdo reflete a perda de valor dos bens tangiveis pelo uso ou pela a¢do do
tempo. Sua finalidade contabil ¢ adequar o valor contabil do bem a realidade econdmica,
reconhecendo o desgaste ao longo dos anos (FRANCO; MARRA, 2013).

O objetivo da depreciacao, nesse sentido, nao € apenas reconhecer essa perda de valor
de forma superficial, mas sim ajustar o valor contabil desses ativos para refletir sua
verdadeira condi¢do econOmica. Isso € crucial para garantir que os relatorios financeiros da
empresa mostram uma imagem realista de seu patrimonio.

Na figura 51 pode-se observar todo o patrimonio depreciativo da empresa Universo

Pet Shop e analisar seus impactos das suas aloca¢des contébeis.
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Figura 51: Depreciacdo
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A empresa usou o modelo linear para encontrar o valor de depreciagdo para cada um
dos ativos imobilizados. Assim portanto usou a férmula mais comumente utilizada na

contabilidade que ¢ a seguinte no quadro 7 abaixo:

Quadro 7: Férmula depreciagdo anual

—-- Custo inicial — Valor residual
Depreciacao anual — ————— -

Vida 1iti]

Fonte: Elaboragdo propria 2024

Na figura 51 percebe-se uma série de bens e ativos deprecidveis, cada um com
informagdes detalhadas, incluindo: Vida util (em anos) para cada bem; Valor inicial (custo
de aquisicdo); Taxa de depreciacdo anual (em percentual); Valor de depreciagdo anual
(quanto ¢ depreciado por ano).

A empresa possui uma ampla gama de ativos com vida util variada, que vao de 5 a 10
anos. Os itens que possuem vida Util mais longa, como ar-condicionado (10 anos), méveis, e
equipamentos de maior porte, indicam que a empresa possui investimentos em infraestrutura
duradoura, o que ¢ positivo do ponto de vista de operacao a longo prazo.

Itens com vida util curta, como Equipamento de backup (HD externo, nobreak (5
anos), refletem gastos recorrentes e de menor duragdo, que exigem uma reposi¢ao constante.

A taxa de depreciagcdo serve como um indicador de quando os ativos precisam ser
substituidos ou reinvestidos, isso gera uma demanda por capital de giro que a empresa deve
estar preparada para cobrir nos proximos anos.

Equipamentos maiores, como moveis e condicionadores de ar, que tém uma
depreciagdo ao longo de 10 anos, ainda tém tempo antes de uma eventual substitui¢do,
permitindo um planejamento mais tranquilo.

Para garantir a continuidade das atividades e evitar que grandes substitui¢cdes de ativos
ocorram ao mesmo tempo, a empresa deve planejar estrategicamente seus reinvestimentos.
Isso pode ser feito por meio de um fundo de reserva destinado a reposi¢do de equipamentos
com base nas taxas de depreciacdo anual apresentadas.

A depreciagdo sistemdtica e o acompanhamento dos bens depreciaveis indicam que a
empresa esta atenta ao desgaste de seus ativos, o que ¢ positivo. No entanto, para garantir a
saude financeira a longo prazo, é essencial que a empresa equilibre o custo de depreciagao

com o fluxo de caixa gerado pelas operacdes. Ajustes podem ser necessarios para aumentar
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a eficiéncia e reduzir a necessidade de reposi¢ao antecipada de alguns ativos.
4.5.3.5 Custos com Pessoal

Custos com pessoal referem-se as despesas que uma empresa tem com seus
colaboradores. Esses custos incluem saldrios, beneficios, encargos trabalhistas, e outras
despesas relacionadas a contratagdo e manutencao da equipe.

Custos com pessoal sao uma das principais despesas organizacionais, € sua gestao
adequada ¢ vital para o sucesso operacional e estratégico (ROBBINS; COULTER, 2016).

Os custos com pessoal, que incluem saldrios, beneficios, encargos trabalhistas e
treinamento, representam uma das maiores fatias do or¢camento de uma organizacdo. Quando
nao gerenciados adequadamente, esses custos podem comprometer a saude financeira e a
competitividade da empresa, impactando diretamente sua capacidade de investir em outras
areas como inovacao, infraestrutura e marketing.

Além disso, o equilibrio entre o controle de despesas e a manutengdo de um ambiente
de trabalho produtivo € essencial para o sucesso tanto a curto quanto a longo prazo. Se a
empresa opta por reduzir custos sem um planejamento estratégico, pode resultar em alta
rotatividade de funciondrios, perda de talentos e queda na moral e produtividade dos
colaboradores, afetando negativamente a qualidade dos servi¢os ou produtos oferecidos. Por
outro lado, uma gestao eficiente dos custos com pessoal permite a organizacdo maximizar a
utiliza¢ao de seus recursos humanos, mantendo a motivacao ¢ o engajamento da equipe, o
que se reflete em melhor desempenho organizacional.

Portanto, a gestdo estratégica desses custos envolve ndo apenas a redugdo de despesas,
mas também a otimizacdo do retorno sobre o investimento no capital humano, garantindo
que a organizagdo mantenha sua competitividade no mercado e alcance seus objetivos
operacionais e estratégicos de forma sustentavel.

Na figura 52 a seguir serd possivel observar todos os custos com pessoal da empresa

Universo Pet Shop.
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Figura 52: Custos com pessoal
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

Analisando a figura 52, os custos com pessoal sdo classificados como despesas
operacionais fixas, uma vez que ndo dependem diretamente do volume de servigos
prestados, porém sdo indispensaveis para o funcionamento continuo do negocio.

As despesas fixas, como os salarios e encargos, exercem forte influéncia sobre a
alavancagem operacional de uma empresa, afetando sua rentabilidade mesmo em periodos
de baixa atividade (GITMAN; JUCHAU; FLANAGAN, 2015).

No caso do Universo Pet Shop, observa-se a contratacdo de quatro profissionais:
administrador, contador, recepcionista e tosador/banhista. O custo total mensal com salérios
e encargos sociais esta estimado em R$8.576,92, valor este que representa um compromisso
financeiro consideravel para uma empresa em estagio inicial. Os encargos sociais foram
aplicados a uma aliquota de 29%, o que esta em conformidade com os encargos médios
incidentes sobre a folha no Brasil, como apontam Oliveira e Silva (2020), que afirma que
“os encargos sociais no Brasil podem ultrapassar os 100% em certos regimes, sendo,
portanto, imprescindivel seu correto planejamento”.

Por fim, ¢ importante destacar que, em planos de negocio, os custos com pessoal
devem ser avaliados também sob a otica da sustentabilidade financeira e da viabilidade
operacional. Projetar tais custos sem superestimar ou subestimar pode determinar o sucesso

do empreendimento, especialmente nos primeiros meses de operagao.

4.5.3.6 Custos fixos

Custos fixos sdo despesas que ndo variam diretamente com o volume de produgdo ou
vendas de uma empresa. Eles permanecem constantes em determinado periodo,

independentemente do nivel de atividade. Esses custos estdo sempre presentes,
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independentemente de a empresa estar operando em plena capacidade ou nao.

Os custos fixos sao uma parte inevitavel da estrutura de custos de qualquer empresa e
devem ser cuidadosamente gerenciados para garantir a lucratividade (KOTLER; KELLER,
2012).

Uma boa gestdo dos custos fixos também pode ajudar a empresa a tomar decisdes
estratégicas, como o dimensionamento correto de sua estrutura de operagdo, a identificagao
de oportunidades para terceirizar atividades ou o investimento em tecnologias que reduzam
despesas recorrentes.

Embora os custos fixos sejam inevitdveis, sua gestdo eficiente ¢ crucial para garantir
que a empresa possa manter sua lucratividade, independentemente de flutuagdes no mercado
ou nas vendas.

Na figura 53 serd possivel identificar todos os custos fixos da empresa Universo Pet
Shop.

Figura 53: Custos fixos
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Fonte: Site oficial do Sebrae https:/pnbox.sebr: m.br (2025)

A figura 53 apresenta um custo fixo mensal total de R$12.149,49, abrangendo itens
como aluguel, salarios e beneficios, encargos sociais, depreciagao, seguro, internet e sistema
de gestdo. Entre esses, os saldrios e beneficios representam 63,06% do total, destacando-se
como o maior custo fixo da empresa. Segundo Assaf Neto (2022), os custos com pessoal,

quando inseridos nos custos fixos, devem ser criteriosamente dimensionados, pois
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comprometem diretamente a estrutura financeira da empresa ao longo do tempo,
especialmente se ndo forem acompanhados por uma geragao de receita compativel.

O segundo maior custo € o aluguel do espago fisico (R$2.200,00), o que corresponde a
18,11% do total mensal. Considerando-se o mercado de servigos, especialmente no setor pet,
esse percentual ¢ relativamente aceitdvel, mas ainda requer atengdo. A literatura aponta que
o aluguel ideal deve representar até 10% do faturamento bruto mensal para nao
comprometer a lucratividade (OLIVEIRA; SILVA, 2020).

Outro ponto positivo ¢ a inclusdo da depreciagdo entre os custos fixos, ainda que em
valor baixo (R$22,57). Esse cuidado evidencia uma aplicagdo correta dos principios
contabeis, refletindo a perda de valor dos ativos ao longo do tempo. De acordo com Marion
(2016), a depreciacao ¢ uma despesa operacional ndo desembolsavel, mas necessaria para
refletir a real capacidade econdmica da empresa. A figura 54 apresenta a projecdo dos custos
fixos da empresa.

Figura 54: Projecao dos Custos Fixos
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Além disso, a projecao de crescimento mensal de 1% ao longo dos 12 primeiros meses
e de 2% ao ano a partir do segundo ano estd em consonadncia com uma politica financeira
prudente. A adog@o dessa indexacdo permite simular os impactos inflaciondrios e ajustar o
planejamento or¢amentario. Como refor¢a Hoji (2021), o controle e a projecao dos custos
fixos sdo instrumentos essenciais para uma gestdo eficaz do capital de giro e para a tomada
de decisdes estratégicas.

Entretanto, ¢ relevante que o empreendedor monitore constantemente a relacao entre
custos fixos e faturamento, a fim de manter o equilibrio financeiro. Uma estrutura de custos
fixos elevada pode comprometer a margem de contribuicdo, exigindo maior volume de

vendas para alcancar o ponto de equilibrio.
4.5.4 Demonstracdao Do Resultado Do Exercicio DRE

A Demonstracao do Resultado do Exercicio (DRE) ¢ um relatorio contabil que tem
o objetivo de demonstrar o desempenho financeiro de uma empresa em determinado
periodo, geralmente anual ou trimestral. Ele apresenta o resultado liquido da empresa,
mostrando se ela teve lucro ou prejuizo no periodo. A DRE ¢ estruturada de forma que as
receitas e despesas sejam organizadas, permitindo uma visao clara da situacdo financeira.

Assaf Neto (2012), reforca que a DRE assume papel estratégico nas decisdes
gerenciais, ao evidenciar os elementos formadores do lucro liquido. Essa demonstragdo
contabil permite aos gestores uma analise detalhada do desempenho operacional da empresa,
ao apresentar informacdes sobre as receitas, custos, despesas, resultado operacional e
tributacdo incidente em um determinado periodo. Dessa forma, a DRE torna-se um
instrumento fundamental para o processo decisorio, contribuindo para o planejamento
financeiro, o controle de gastos e a avaliagdo da rentabilidade dos negdcios. Ao fornecer
subsidios objetivos e confidveis, ela orienta agdes corretivas e estratégias que visam a
maximizacdo do valor econdmico da empresa, sendo, portanto, indispensavel a gestdo
empresarial eficaz.

Na figura 55 a seguir € possivel observar a DRE da empresa Universo Pet Shop

tomando como base o seu primeiro més de atividade comercial.
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Figura 55: DRE Receita total / Custos Varidveis Totais
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

A Receita Total projetada ¢ de R$46.271,58, composta integralmente por vendas a
vista, o que indica uma politica de recebimento imediata. Essa escolha reduz riscos de
inadimpléncia e favorece a liquidez de curto prazo. De acordo com Assaf Neto (2022), o
ciclo financeiro curto contribui significativamente para a eficiéncia operacional e a

manuten¢do do capital de giro.
4.5.4.1 Custos Variaveis
Os custos variaveis representam R$ 23.626,41 (51,06% da receita), com destaque para:

e  CMV (R$17.376,88 / 37,55%)
e  CSV (RS 2.427,50 /5,25%)

° Taxas de cartdo, propaganda, d4gua e energia somam outros 8,26%

Essa composi¢do revela que mais da metade da receita é consumida por custos
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diretamente ligados a operagdo. Segundo Oliveira e Silva (2020), o controle rigoroso dos
custos variaveis ¢ vital para proteger a margem de contribui¢do e sustentar a rentabilidade do
negocio. A figura 55 e 56 apresentaram a DRE da empresa Universo Pet Shop e a andlise

dos dados.

Figura 56: DRE Margem de Contribui¢do / Custos Fixos Totais
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4.5.4.2 Margem de Contribui¢ao

Hoji (2021), aponta que a margem de contribuigdo total ¢ de R$22.645,17 (48,94%),
um indicador positivo que demonstra capacidade da empresa em cobrir seus custos fixos e
gerar lucro. A margem estd acima do minimo recomendavel para empresas de servigos, que

gira em torno de 30%.
4.5.4.3 Custos Fixos

Os custos fixos totalizam R$12.149,49 (26,26% da receita), com predominancia de
saldrios e encargos (18,54%). A estrutura enxuta reforca a sustentabilidade do modelo de

negocio, conforme apontado por Marion (2016), que afirma que a racionalizagdo de custos
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fixos € um fator decisivo para manter a competitividade, sobretudo em micro e pequenas

empresas.

Figura 57: DRE Resultado Operacional / Projecdo da DRE
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Fonte: Site oficial do Sebrae https://pnbox.sebrae.com.br (2025)

4.5.4.4 Resultado Operacional

O lucro operacional projetado é de R$10.495,68, equivalente a 22,68% da receita.
Trata-se de um indicador bastante positivo, que sinaliza uma operagdo lucrativa, mesmo

considerando os custos administrativos e operacionais. Essa margem liquida, dentro do
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primeiro ano de atividade, revela um bom planejamento estratégico e financeiro.
4.5.4.5 Projegdes Mensais € Anuais

A DRE apresenta um crescimento mensal constante e realista, atingindo um resultado
acumulado de R$133.111,46 no primeiro ano. O uso de valores projetados constantes €
metodologicamente valido em cendrios conservadores, mas recomenda-se revisar essas

estimativas periodicamente com base em dados reais de desempenho.
4.5.5 Indicadores Financeiros

A Anélise de indicadores financeiros € o processo de avaliagdo da situacdo econdmica
e do desempenho financeiro de uma empresa, por meio da interpretagdo de indices
calculados a partir das demonstracdes contdbeis, como o balangco patrimonial ¢ a
demonstragdo do resultado do exercicio (DRE). Esses indicadores permitem medir aspectos
fundamentais como liquidez, rentabilidade, endividamento, atividade e eficiéncia
operacional, oferecendo suporte para a tomada de decisdes gerenciais e estratégicas.
Segundo Gitman (2010), "os indicadores financeiros sdo amplamente utilizados para
diagnosticar a saude financeira da empresa e monitorar seu desempenho ao longo do tempo".
Eles ajudam a comparar a performance da empresa ao longo dos periodos ou em relagdo a
concorrentes e padrdes do setor. Brigham e Ehrhardt (2012), reforca os principais grupos de

indicadores que sdo:

° Liquidez: capacidade de cumprir obrigagdes de curto prazo

° Rentabilidade: capacidade de gerar lucro a partir das vendas ou ativos;

° Endividamento (ou estrutura de capital): grau de dependéncia de capital de
terceiros;

° Atividade: eficiéncia no uso dos recursos € ativos;

° Mercado: valorizagdo da empresa com base em indicadores como P/L

(Preco/Lucro), quando aplicavel.

Essa andlise permite aos gestores, investidores e credores avaliarem o desempenho
passado da organizagdo, diagnosticar problemas e projetarem cenarios futuros com base em

dados objetivos. A figura 58 a seguir apresenta os indicadores financeiros da empresa.
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Figura 58: Indicadores financeiros
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A empresa projeta uma receita anual de R$586.839,45, com custos variaveis estimados
em R$299.642,05, resultando em uma margem de contribuigdo de R$287.197,40. Segundo
(Gitman 2010), a margem de contribui¢do ¢ essencial para a andlise de ponto de equilibrio e
tomada de decisoes, pois revela quanto da receita de vendas esta disponivel para cobrir os
custos fixos e gerar lucro.

A boa margem de contribui¢do aqui projetada (cerca de 48,9%) sugere que o modelo
de precificagdo e controle de custos variaveis esta sendo planejado de forma estratégica.
Conforme Ross, Westerfield e Jordan (2021), negdcios com margens robustas tendem a

suportar melhor oscilagdes do mercado e promover maior resiliéncia financeira.
4.5.5.1 Resultado Operacional e Lucratividade

Com custos fixos estimados em R$154.085,94, o resultado operacional esperado é de
R$133.111,00 ao ano, o que corresponde a uma lucratividade de 22,68% sobre a receita
total. Este indice, conforme Hoji (2021), ¢ um dos principais indicadores de atratividade
para investidores e gestores, pois expressa o retorno obtido por cada real vendido.

Considerando o cenario de um negdcio em inicio de atividades, essa projecdo de
lucratividade demonstra um posicionamento conservador e realista, com pretensdo de
eficiéncia na gestdo de despesas fixas, o que ¢ um ponto positivo. Segundo Assaf Neto
(2020), empresas que atingem resultados positivos desde os primeiros ciclos operacionais

demonstram bom alinhamento entre estratégia e execugdo financeira. Na figura 58 abaixo
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podemos observar outros indicadores da organizagao.
Figura 59: Outros indicadores
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4.5.5.2 Indicadores de Rentabilidade e Retorno

O payback simples estimado em 4 meses ¢ um excelente sinal para os stakeholders
interessados no negdcio. Conforme Brigham e Ehrhardt (2018), esse indicador mostra o
tempo necessario para o retorno do capital investido, sendo essencial para a analise de risco.
Paybacks inferiores a 12 meses, em geral, indicam alto potencial de retorno em curto prazo.

Adicionalmente, a rentabilidade anual de 343,01% merece destaque. Apesar de ser um
numero elevado, o que pode parecer otimista demais, ¢ importante ressaltar que o célculo se
baseia na relagdo entre lucro e capital investido. Ainda que o numero deva ser reavaliado
periodicamente conforme o negodcio se consolida, sua proje¢do indica uma expectativa de
alto desempenho financeiro inicial, como também apontam Silva e Alves (2022) em seus

estudos sobre startups de varejo especializado.
4.5.5.3 Pontos de Equilibrio

O ponto de equilibrio contabil (R$314.846,63), financeiro (R$314.293,32) e

econdmico (R$621.344,38) sdo elementos fundamentais da analise de viabilidade.
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° O ponto de equilibrio contabil indica o nivel de receita necessario para cobrir
todos os custos fixos e variaveis.

° O ponto de equilibrio financeiro considera apenas os desembolsos efetivos
(excluindo depreciacao e outros custos ndo-caixa).

° O ponto de equilibrio econdomico incorpora o lucro desejado (neste caso,

R$150.000,00).

Esses indicadores evidenciam que, para atingir os objetivos de lucratividade
almejados, a empresa precisard operar com receitas proximas de R$621 mil anuais, o que
esta coerente com as projecdes. Conforme Marion (2023), conhecer o ponto de equilibrio é
vital para o planejamento financeiro e controle de riscos em novos empreendimentos.

A andlise financeira do plano de negoécios da Universo Pet Shop revela um projeto
com grande potencial de rentabilidade, retorno rapido sobre o investimento e estrutura de
custos bem definida. Os indicadores sugerem que, com uma gestdo eficiente e estratégias
adequadas de marketing e fidelizagdo de clientes, a empresa tem condi¢des reais de atingir
suas metas financeiras e crescer de forma sustentavel.

Contudo, recomenda-se que essas projecdes sejam constantemente revisadas ao longo
da operagdo real, ajustando-se conforme a dindmica do mercado e o comportamento dos
consumidores. Segundo Gitman (2010), a flexibilidade financeira ¢ tdo importante quanto a
lucratividade, especialmente em empresas novas que ainda enfrentam incertezas

operacionais e mercadologicas.
4.5.6 Simulador De Resultados

A simulac¢ao de cenarios financeiros ¢ uma ferramenta de apoio a tomada de decisdo,
pois permite que a empresa avalie os efeitos de variacdes em receitas, custos e
investimentos. Segundo Gitman (2010), a andlise de cendrios ajuda gestores a compreender
riscos e definir estratégias para o futuro, mesmo diante de incertezas. Na figura 60 seguinte

sera feita a simulag@o destes cenarios financeiros e a apresentacdo dos mesmos.
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Figura 60: Simulador de resultados
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A ferramenta de simulagdo utilizada apresenta trés cendrios: provavel, otimista e
pessimista, sendo esta uma pratica recomendada para o planejamento estratégico financeiro
de novos empreendimentos. Conforme Hoji (2021), a anélise de cenarios permite ao gestor
avaliar antecipadamente os impactos de flutuagdes econOmicas, comportamentais e

operacionais sobre o desempenho do negdbcio.

Os percentuais aplicados para a simulag¢do consideram:

e Receita: variacao de £10%;
e Custos variaveis e fixos: variacao de £2%;

e Investimento inicial: variacao de +2%.

Essa abordagem estd em conformidade com Gitman (2010), que destaca a importancia

de projecdes realistas combinadas com margens de seguranca e de incerteza.
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4.5.6.1 Desempenho por Cenario
Cenario Provavel
O cenario base prevé:

e Receita anual: R$ 586.839,45
e Lucro anual: R$ 133.111,00

e Lucratividade: 22,68%

e Payback: 4 meses

e Rentabilidade anual: 343,01%

Esses dados j& demonstram um projeto promissor, com retorno rapido e alta
rentabilidade, o que sinaliza viabilidade econdmica e operacional no cendrio médio.
Segundo Brigham e Ehrhardt (2018), empreendimentos que apresentam payback inferior a
um ano e rentabilidade superior a 100% sao altamente atrativos para capital empreendedor e

financiamentos.
Cenario Otimista

e Receita anual: R$ 645.523.40
e Lucro anual: R$ 200.869,96
e Lucratividade: 31,12%

e Payback: 3 meses

e Rentabilidade anual: 528,17%

Neste cenario, observa-se uma margem de seguranga expressiva, com aumento na
margem de contribuicdo e excelente desempenho dos indicadores financeiros. A projecao
demonstra que, caso a operacao alcance maior eficiéncia de vendas e controle de custos, o
negocio poderd gerar um retorno significativamente elevado. Marion (2023) destaca também
que cenarios otimistas bem fundamentados ajudam a atrair investidores ao demonstrar

potencial de crescimento e lucratividade.
Cenario Pessimista

e Receita anual: R$ 528.155,51
e Lucro anual: R$ 65.352,96
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e Lucratividade: 12,37%
e Payback: 7 meses

e Rentabilidade anual: 165,10%

Mesmo sob condi¢des adversas, o projeto se mantém lucrativo. Isso demonstra
resiliéncia do modelo de negdcio. Conforme Assaf Neto (2020), a existéncia de lucro
mesmo em cenarios pessimistas reduz significativamente o risco percebido, sendo um ponto

favoravel em avaliagdes de crédito e captacao de recursos.
4.5.6.2 Ponto de Equilibrio

O faturamento da empresa supera todos os pontos de equilibrio nos trés cenarios. Isso
mostra que, mesmo com oscilagdes negativas, o negocio se sustenta. De acordo com
Iudicibus (2010), o ponto de equilibrio evidencia a partir de que momento o negocio comeca
a gerar lucro operacional, sendo essencial para a proje¢do de metas realistas. O negocio
demonstra viabilidade financeira, rentabilidade acima da média do mercado e estrutura
operacional enxuta. No entanto, o cenario pessimista indica a necessidade de politicas de
controle de custos e planejamento estratégico para mitigar riscos. Como refor¢a Brigham e
Ehrhardt (2012), uma boa gestdo financeira ¢ aquela capaz de se adaptar aos diversos
cenarios, maximizando lucros em momentos favoraveis e minimizando perdas em contextos
de retragao.

Diante da avalia¢ao dos trés cenarios projetados, conclui-se que a Universo Pet Shop
possui fundamentos financeiros sélidos para se estabelecer de forma competitiva no
mercado. A projecdo otimista aponta para um desempenho excepcional, o cendrio provavel
reforca a viabilidade com resultados consistentes, ¢ at¢é mesmo o cenario pessimista
demonstra sustentabilidade, o que evidencia a robustez do modelo de negocios. Essa
capacidade de adaptacdo e resiliéncia refor¢a a importancia do planejamento financeiro
detalhado, ancorado em dados e projecdes realistas. Assim, a empresa se posiciona com
confianga diante dos desafios do mercado, pronta para aproveitar oportunidades de
crescimento e responder de maneira estratégica as possiveis adversidades do ambiente

econdmico.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

5.1 CONCLUSOES GERAIS

A presente pesquisa teve como objetivo principal avaliar a viabilidade da criacdo do
Universo Pet Shop na cidade de Jodo Pessoa, Paraiba, por meio da elaboragdo de um plano
de negdcios. A partir da fundamentagao tedrica, do uso da ferramenta PNBOX e da anélise
de mercado e publico-alvo, foi possivel constatar que o empreendimento apresenta
perspectivas favordveis para sua implementacdo. O estudo revelou um mercado em
expansdo, impulsionado pela crescente humanizagdo dos animais de estimacdo e pela
demanda por servigos personalizados e de qualidade.

O plano de negodcios elaborado proporcionou uma visdo sist€émica da proposta
empreendedora, permitindo uma andlise detalhada dos aspectos financeiros, mercadologicos
e operacionais. Conforme defende Dornelas (2015), o plano de negdcios ¢ um instrumento
estratégico que auxilia na tomada de decisdes e na minimizagdo de riscos, ao apresentar de
forma estruturada as diretrizes do empreendimento. Além disso, a aplicagdo pratica da
metodologia quali-quantitativa refor¢ou a importancia da pesquisa de campo como meio de
aproximacao da realidade mercadologica.

Nesse sentido, pode-se concluir que a abertura do Universo Pet Shop ¢ viavel,
apresentando proje¢des financeiras sustentaveis, diferencial competitivo baseado no

atendimento humanizado e estratégias eficazes de aquisi¢do e fidelizacdo de clientes.
5.2 LIMITACOES DA PESQUISA

Embora os resultados tenham sido satisfatorios, ¢ importante reconhecer as limitagdes
desta pesquisa. A amostragem adotada foi intencional e restrita a uma regiao especifica de
Jodo Pessoa (bairro de Manaira), o que pode limitar a generalizagdo dos resultados para
outras localidades com caracteristicas socioecondmicas distintas. Além disso, a andlise
financeira baseou-se em projecdes estimadas, ndo sendo possivel garantir sua precisdo em
um cenario real de mercado, sujeito a variagdes macroecondmicas € comportamentais.

Outra limitagdo refere-se ao uso exclusivo da plataforma PNBOX, que, embora
ofereca uma estrutura eficaz para planos de negocios, pode ndo contemplar todas as nuances

operacionais de um empreendimento fisico com multiplos servigos integrados.
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5.3 SUGESTOES PARA PESQUISAS FUTURAS

Com base nas limitagdes apontadas, recomenda-se que estudos futuros ampliem o
escopo geografico da andlise, abrangendo outros bairros ou municipios da Paraiba,
possibilitando assim uma compara¢do mais robusta de viabilidade regional. Também ¢
pertinente a realizacdo de estudos longitudinais, acompanhando empreendimentos reais em
seus primeiros anos de funcionamento, de modo a comparar projecdoes com resultados
efetivos.

Além disso, outras metodologias de plano de negocios, como o LivePlan, Enloop,
Bizplan e PlanGuru, poderiam ser exploradas em pesquisas futuras, permitindo uma
comparagdo entre suas eficacias e aplicabilidades no setor pet. Por fim, seria enriquecedor
investigar o impacto da transformagao digital e das plataformas de e-commerce sobre o
comportamento do consumidor de servicos pet, conforme sugerido por Schindehutte, Morris
e Kuratko (2000), ao destacarem a importancia da inovacao e adaptabilidade em ambientes

de negocios dinamicos.
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APENDICE A — Pesquisa de mercado Universo Pet Shop.

Pesquisa de mercado Universo Pet

Esta é uma pesquisa anénima de cardter académica, realizada por um aluno do curso de
Administracao do Instituto Federal da Paraiba - IFPB.

Os dados obtidos através desta pesquisa serdo utilizados para verificar a

viabilidade de implantacio de um Pet Shop, no bairro de Manaira em Joao Pessoa/PB.

Desde ja agradeco a sua compreensao.

Identidade de género

{ ) Masculing

() Femenino

Orientacao Sexual

{ ) Bissexual

{1 Helerossexual

P
i ) Hompssexusl

Faixa Etaria

(Y 16a425
{7 5835
L]

n bl R

) Acimade 50



Renda familiar mensal

() 183 zaldrios minimos
{::i 3 a 7 saldrios minimos
(O 7211 salérios minimos

() Acimade 11 saléros minimos

Qual tipo de animal de estimacio vocé possul?

-I:}Gatn

() cCachorro

D Hao possuo pet

Qual o porte do seu animal de estimagao?

O
OMm
O6

Qual o tipo de pelo que seu animal de estimagio pessul?

O Pequeno

() Medio

{3 Longo

153
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Com gue freqliéncia voce leva seu animal de estimacao ao Pet Shop?

{:I Tioda semana
() Mensalmente

{:‘.I Raramenie

{:J Munca

Onde vocé costuma comprar produtos/servigos para seu animal de estimacio?

C} Intermet
(O PetShap

() Supermercado
{_:j Dhira;

Quais os principais molivos para nao adquinr mimoes para seu pet?

() Os produtos so muitos caros
() Mo existe Pet Shop préximo a minhs casa
() Dificuldade de enconirar produtos

t::l Fala de tempo para o as5unto

0 que mais Ihe chama atengio na hora de adquirir um produto para seu animal de
estimacia?

() Bom astendimento

() Preco

!’:] Marca produto
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Quals acessdrios/produtos vocé costuma adqguirir para seu animal de estimagio?

L] Roupas
[] coleiras
[[] cesinkas
|| Bringuedos variados

[ ] comedours/Bebedouro

Quantos quilogramas de ragao voce costuma comprar para seu animal de
estimacdo?

) 1k6
O 2%6
() 15K6
() 20k6

{:]' Mio dou racio

Ma hora de efetuar 8 compra, qual a forma de pagamento que vocé mais utiliza?

{:} Hixl
() Cartio

() Dinheirg

Vocé costuma pagar afs) compra(s) para seu(s) animal(ls) de qual maneira?

) Avista
{:} A prEzo
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Yoce é fiel A5 marcas na hora de efetuar as compras?

() Sempre
() Quase semgpre

() Asvezes

I:} Mumca

Cual sua satisfacio com os Pet Shops que freguenta ou §a frequentou?

() Ruim
() Regular

() Bom
() Excelente

Qual tipo de marketing mais chama a sua atengao?

() "Bocaaboca”
() Panfietos

() Redes Sociais

O v

Vocé considera interessante a abertura de um novo Pet Shop na regido do bairro
de Manaira?
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0 que acha do home care{banho e tosaa domicilic)?

If:} Interessante

I:::}Bum

I':in Excelente

() Indiferente

Vocé usaria o servigo de home care{Banho e tosa a domicilio)?

I::} =im
(3 Mio
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