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1 SUMARIO EXECUTIVO

Esse estudo de caso apresenta a viabilidade da introducédo ao mercado pet
care da cidade de Curitiba/PR uma nova forma de prestacdo de servico em higiene e
beleza aos animais de estimacao canino e felino. A novidade engloba o atendimento
em domicilio, mas diferente dos pet shops moéveis, a operacdo acontece no interior
das residéncias contratantes para evitar a0 maximo a geracdo de estresse nos
cées/gatos; ou seja, prevenir mudancas de comportamento e/ou psicossomatizacao
desencadeando problemas de saude.

Outro objetivo, € atender a demanda daqueles que necessitam do
atendimento domiciliar por questdes de salde do animal ou porque o filhote ainda ndo
tomou todas as vacinas necessarias para ter anticorpos suficientes e poder sair de
casa, e dos que almejam otimizar o tempo pessoal e/ou precisa de agendamento com
horario diferenciado que os pet shops nao oferecem. Além disso, a realizacdo desse
servigo com foco em qualidade invés de quantidade reduz significativamente os riscos
de fraturas apdés uma queda, hemorragias por queimaduras e cortes na pele feitos
pelos instrumentos de tosa que desencadeiam dermatites.

Com isso, observou-se a existéncia de um problema que para a autora desse
estudo de caso € uma oportunidade de negdcio. Esse trabalho consiste na
apresentacao da tendéncia crescente do mercado pet tanto global, nacional como em
Curitiba/PR; e na explanacéo sobre os planejamentos estratégico, de marketing (com
os planos de acdo), operacional e de viabilidade econbmica financeira com
indicadores de taxa minima de atratividade, taxa interna de retorno, ponto de

equilibrio, pay back, valor presente liquido e margens de retorno.
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2 Planejamento Estratégico

2.1 Negdcio Principal

Banho, tosa e manutencdo de pelagem em cdes e gatos de estimacao

realizados no interior da residéncia do contratante.

2.2 Cliente Alvo

O cliente alvo é aquele localizado dentro um raio aproximado de 10 km de
distancia da Pracga Rui Barbosa do bairro centro de Curitiba/PR, o qual:

- prefere o atendimento domiciliar;

- desconfia do tratamento do banho e tosa de estabelecimentos pet shop;

- tem medo que levem o cdo/gato em um possivel roubo ao estabelecimento;

- necessita de um atendimento domiciliar por questdes de saude do animal ou
porque o filhote ainda ndo tomou todas as primeiras doses de vacinas;

- precisa de agendamento com horario diferenciado;

- compreende a importancia de manter a integridade do pet;

- almeja otimizar o tempo pessoal.

2.3 Justificativa

Carlos Coelho, em publicacdo na sessao Viver Bem Animal da Gazeta do

Povoem 10 abrilde 2010, evant a a seguinte refl ex«o:

usam-se produtos quimicos, laminas e tesouras afiadas, e secadores a todo vapor, 0
ambiente no qual é feito o banho e tosa nem sempre € um lugar desejado para os
b i ¢ h ®aa enfatizar essa observacdo, o autor apresenta o levantamento do
Cader no An panshbp: de finadim porte em Curitiba chega a atender, nos
sadbados e domingos, cerca de 60 animais ... em estabelecimentos maiores esse
nYsmer o de atendi mento gira em torno de

Por isso, ressalta Coelho, tamanha demanda requer rapidez nos

3000

procedimentos e com isso fin«o S«@@pOs@AMAO0S C:

queda, hemorragias graves por queimaduras e cortes na pele feitos pelos

instrumentos de tosaque desencadei alEm cdngergénaia a ésses® .

a r t Oltos déicies e gatos durante procedimentos de banho e tosa: uma realidade

pouco conhecida no Brasilo edi tada em 2015, apresenta e
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grande rotatividade de pessoas e de animais em pet shops pode iniciar um quadro de
estresse ao animal de estimacdo, devido & exposi¢cdo a muitos estimulos visuais,
olfativos e auditivos desconhecidos ao mesmo tempo. Como resultado disso, o pet
pode apresentar mudancas de comportamento e/ou psicossomatizar desencadeando

problemas de saude.

CLINICA DE FEQUENDS ANIMAIS

F Do of o ot
i of Cantiming

Obitos de cies e gatos
durante procedimentos

de banho e tosa:
{H uma realidade pouco
conhecida no Brasil

Death of dogs and ecats during grooming
procedures: a little known reality in Brazil

i ramo pet na Brasil vem crescenda cansideravel.
£ . mente nios (iimas ancs, movimentando mais de 15
bllies de reais em 2013, segundo  Abinpet (3014)
Brasileira da Indistria de Produtos
de Estimagia, fi di A di

-

je

Passra-nane - Associagia

Estados Unidos com o maicr fataramento mundial do mme.
P . 5

Summary Vo ks g P,
\With the prowh of the pat markat end s Innovatins, cwnas g b o Man i

§ Resumo
i COM o CresCimEnto S0 MAraso pet & wEs INCRgHs, propriatd-
rios de cies @ gatos anconts G ver mak el i

Vg F A MAKAP C Ot b s

eywzran “pet

Figura 1: a r t iObjtos déi cies e gatos durante procedimentos de banho e tosa: uma realidade
pouco conhecida no Brasilo
Fonte: Clinica de pequenos animais de Peruibe/SP

Com base nessas informacdes, observou-se a existéncia de um problema

com uma demanda nao atendida no mercado de Curitiba/PR.

2.4 Problema

Como atender a demanda por banho, tosa e manutencéo de pelagem em cées
e gatos de estimagdo daqueles que necessitam do atendimento residencial no
mercado de Curitiba/PR?

2.5 Solucao

Oferecer no mercado de Curitiba/PR o0s servicos de banho, tosa e
manutencao de pelagem em cées e gatos de estimacao a serem realizados no interior

da residéncia do contratante.

2.6 Missao PrivPet

Garantir a integridade do animal durante os processos de banho, tosa e
manutencao de pelagem em cées e gatos de estimacado a serem realizados no interior

da residéncia do contratante, oferecidos no mercado de Curitiba/PR.
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2.7 Visao PrivPet

Tornar-se referéncia em Curitiba/PR no atendimento de banho, tosa e

manutencao de pelagem em caes e gatos de estimacédo a serem realizados no interior

da residéncia do contratante dentro de cinco anos.

2.8 Valores

1
)l
)l
T

2.9 Objetivo

Integridade fisica e psicolégica dos pets;
Etica, respeito e compromisso;
Exceléncia na prestacéo do servico;

Estudo continuo sobre a area estética canina e felina.

Apresentar a viabilidade do projeto de banho, tosa e manutencgéo de pelagem

em caes e gatos de estimagdo a serem realizados no interior da residéncia do

contratante, oferecidos no mercado de Curitiba/PR.

2.10 Objetivos Especificos

il
il
T
il

Apresentar andlise de oportunidade de mercado;

Esclarecer o planejamento estratégico, bem como os planos de acao;
Explicar a oferta da empresa e o plano operacional;

Demonstrar a viabilidade econdémica e financeira do projeto em

guestao.
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3 Oportunidade de Mercado

3.1 Cenério Global e Nacional

AO brasileiro ® um dos grandes cmhsumi
perdendo apenas para os Estados Unidos onde existem mais lares com cées do que
com criancasqg descreve a revista Negocios Pet de agosto de 2016. Nessa edicdo o
m®di co veterin8rio Francis Magno FIl osi afi
progressao geomeétrica de pets no Brasilo .

Conforme Flosi, existe um pet para cada cinco habitantes, sendo: 52,2
milhdes de caes, 22,1 milhdes de gatos, além de aves canoras e ornamentais, sendo
por isso, o Brasil considerado como o 2° maior mercado do mundo (grafico 1). Esses
valores fizeram com que o Brasil frente ao cenario mundial em 2015 ficasse em 3°
lugar com o maior faturamento do mercado pet; estando apenas atras dos Estados

Unidos e do Reino Unido, conforme demonstrado no grafico 2.

/ SETOR PET - Cendrio Brasil / SETOR PET - Cendrio Mundial 2015

Populacado Pet no Brasil US$ ’ 02 2
y bilhoes

o 2
2 MAlor em caes, gatos,
aves canoras

do mundo e ornamentais.

mithoes o 5
. 39 maior
2,2
milhoes do mundo em faturamento.

o ¢
4 Maior em populacio total
de animais de
do mundo estimacio, com um
Cies  Catos  Pexes  Aves  Réptels
Mamiferos

total de 132,4 milhoes
dos 1,56 bilhao stados Reino  Brasil Alemanha Franga Japdo Il Austraa Canadi Rdssia  Outros
da populacdo mundial. Unids

Gréfico 1: Setor Pet: Cenério Brasil Grafico 2: Setor Pet: Cenario Mundial
Fonte: Revista Negécios Pet de Agosto/2016 Fonte: Revista Negdcios Pet de Agosto/2016

3.2 Analise da Demanda em Curitiba

Curitiba apresenta maior quantidade de estabelecimentos pet shop do que de
padarias, afirma Lana Canepa em edi¢ao especial do jornal Gazeta do Povo de 20 de
abril de 2013 (figura 1): sdo 1.837 lojas que cuidam da higiene, embelezamento e
alimentacdo de animais contra 0 numero de 1.523 padarias e confeitarias para
humanos. Considerando o dado informado pelo IBGE de que essa cidade possui 435

km2 (2015), pode-se dizer que existe 4 pet shops/kmz2.
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GAZETADOPOVO | econowmia

Curitiba tem mais pet shop que padaria

0 sucesso do negdcio focado nos animais de estimagédo ocorre no Brasil inteiro. O pais € 0 segundo maior
mercado mundial do ramo

Lana Canepa, especial para a Gazetado Povo  [20/04/2013]  [21h01]

Figura 2: Curitiba tem mais pet shop que padaria
Fonte: Gazeta do Povo de Abril/2013

Quanto a analise de tendéncia do setor, mais especificamente sobre o banho
e tosa, foi utilizado o Google Trends para identificar as maiores buscas via web com

resultados apresentados em uma escala de 0 a 100 o quanto esta a popularidade do

total de pesquisasporsub-r e gi «o. Nessa ferramenta, foi f

nos ultimos cinco anos (11 de dezembro de 2011 a 20 de novembro de 2016) na

categoria de produtos e servigcos para animais de estimacao em nivel nacional (gréafico

3).

GoogleTrends  Explorar

® Eir;lzoetosa + Comparar

Brasil ~ Nos uftimos 5 anos v Produtos e servigos para ani v Pesquisa na Web v

Interesse ao longo do tempe @

_1} 20 de nov de 2016

Gréfico3:Curva de busca pelo termo fibanho e tosa
Fonte: Google Trends em novembro/2016

Em nivel de interesse por sub-regido cidade estd em 55 pontos percentuais

na cidade curitibana (grafico 4), ficando atrds de Campinas e Diadema.

Google Trends  Explorar

Interesse por sub-regidc @

1 Campinas
2 Diadema

3 Curitiba

L]
s o PortoAlegre

5 Rio de Janeiro

Gréfico4:Curva de busca pelo termo fibanho e tosac
Fonte: Google Trends em novembro/2016
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Analisou-se também que em nivel global a demanda nesse setor esta
crescente, logo se pode concluir que o Brasil e Curitiba tender&o a seguir em mesmo

sentido direcao.

Google Trends  Explorar

® Banhoetosa

Topico + Comparar

Todo o mundo v Nos ultimos 5 anos + Produtos e servigos para ani. v Pesquisa na Web +

Interesse ao longo do tempo @

M/M\MMWM\“

11 de dez 4de ago de 2013 29 de mar de 2015 Iy B

Gréfico5:Curva de busca pelo termo fibanho e
Fonte: Google Trends em novembro/2016

t osac
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4 Planejamento de Marketing

4.1 Anélise Setorial com SWOT

A matriz SWOT de Kotler (2006) (quadro 1), também conhecida como FOFA

(Forcas, Oportunidades, Fraquezas e Ameacas), foi criada como base para a gestédo

e o0 planejamento estratégico principalmente para quando se fizerem necessarias

adaptacdes de processos e procedimentos frente as flutuagbes do mercado.

41.1

4.1.2

4.1.3

T

ANALISE sSwWOT

Na conquista do objetivo

Ajuda Atrapalha

Forgas Fraguezas

Interna
(organizagéo)

Origem do fator

Oportunidades Ameacas

Externa
(ambiente)

Quadro 1: Analise SWOT
Fonte: Adaptado de Kotler (2006)

Forcas

Fol: Equipamentos e produtos cosméticos de alta qualidade;
Fo2: Flexibilidade de horario para atendimento;

Fo3: Parcerias com médicos veterinarios.

Plano de acdo para manter ou aumentar as forgas:

Fol: Atualizar-se constantemente sobre novas tecnologias e técnicas de
tratamento de pelagem;

Fo2: Manter a agenda sempre atualizada;

Fo3: As parcerias com médicos veterinarios mantém um fluxo de conhecimento
continuo que melhora os processos e 0s procedimentos realizados pela

empresa.

Fraquezas

Frl: N&o é possivel atender cédes de grande porte o equipamento investido para
secagem tem poténcia inferior ao profissional de banho e tosa;

Fr2: Pouca experiéncia com raga felina;



4.1.4

4.1.5
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Fr3: Dependéncia da estrutura residencial do contratante para a realizacdo do

servico.

Planos de agcdo para mitigar as fraquezas

Frl: Planejar investimento em equipamento mais potente.

Fr2: Participar de workshops praticos e direcionar a propaganda para o publico
que tém gatos.

Fr3: Criar um check list de requisitos basicos para a realizacdo do servico e

formas de adaptacgdes.

Oportunidades

Op1l: Apenas uma concorréncia direta encontrada via web;

Op2: Concorréncia indireta com alta rotatividade de funcionarios, logo, com
baixa qualidade de atendimento;

Op3: A empresa € a pioneira na edi¢éo fotos e videos que lembram um ensaio

fotogréfico.

4.1.6

)l

4.1.7

Figura 3: Fotos que lembram um ensaio fotogréfico
Fonte: Autora do projeto

Plano de agdo para manter ou aumentar as oportunidades:

Op1l e Op2: Revisar periodicamente processos e procedimentos para inovar e
se manter a frente da concorréncia;

Op3: Inovar periodicamente as formas de fotografar, de filmar e de editar.

Ameacas

Am1: Instabilidade politica que gera instabilidade financeira dos clientes;
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1 Am2:. Fotografos de animais de estimacdo enxergar a PrivPet como

concorrente;

4.1.8 Planos de acéo para mitigar as ameacas

Am1: Criar pacotes promocionais com opg¢des mais em conta,

1 Am2: Criar parceria com 0S mesmos;

4.2 Andlise das Forcas de Porter

O comportamento do mercado pode ser analisado por meio da ferramenta
Forcas de Porter, o qual esclarece as relacdes entre a empresa e os stakeholders
como entrantes potenciais, fornecedores, concorrentes, compradores e produtos
substitutos. Esses cinco componentes segundo Porter (1986) se relacionam como

demonstram o quadro 2 e a figura 2.

Pode influenciar sobre os pre¢os dos insumos - caso 0s
fornecedores sejam concentrados, 0 que os torna poderosos, podem
comprometer a rentabilidade daorganizacéo quando esta nao
consegue repassar 0s aumentos de Custos em Seus precos.

Pode afetar diretamente nos resultados quando ocorre entre
Rivalidade dos concorrentes de um mesmo ramo de negdcio: guerra de precos,
concorrentes batalha de publicidade, introdug&o de produtos e aumento dos
servigos ou das garantias dos clientes.

Forca dos fornecedores

Pode acarretar em profundas mudangas no mercado, pois 0s
entrantes geralmente trazem novas idéias e desejos de conseguir
uma fatia do mercado.

Entrada de novos
concorrentes potenciais

Dependendo da sua situagéo no mercado, podem exercer pressao
Poder dos compradores |em relacdo a reducgdo dos precos, bem como da importancia relativa
de suas vendas em comparagdo com seus negoécios totais.

Podem estabelecer limites para o aumento dos precos, influenciar
decisbes sobre investimentos em desenvolvimento de novos
produtos ou reduzir as taxas de retorno dos investimentos.

Poder dos produtos
substitutos

Quadro 2: Forcas de Porter Il
Fonte: Adaptado de Porter (1986)

| ENTRANTES POTENCIAIS |

FORNECEDORES [T—)»|  CONCORRENTES K—I[comPRADORES

| SUBSTITUTOS |

Figura 4: Forcas de Porter I
Fonte: Adaptado de Porter (1986)
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4.2.1 Entrantes Potenciais

Negociar e estabelecer parcerias para atender em forma conjunta ou por
regiao/bairro.
4.2.2 Fornecedores

A empresa possui pouco poder de barganha ja que o volume e a frequéncia

de compras séo baixos.
4.2.3 Concorrentes

O servico oferecido pela PrivPet € exclusivo e diferenciado, por isso a
concorréncia tem pouco poder para influenciar a migracao de clientes.
4.2.4 Compradores

Os compradores tém pouco poder de barganha, mas tém opc¢fes de pacotes
nos quais ganham servicos como cortesia.
4.2.5 Produtos substitutos

O substituto com maior poder seria o préprio contratante passar a realizar os
banhos no pet, entretanto por falta de conhecimento técnico precisam contratar o

servico para tosar.

4.3 Analise dos Stakeholders

A importancia da analise dos stakeholders se da pelo fato de poder identificar
guem sao os aliados, os membros de rede, os bloqueadores e os desaceleradores
conforme o nivel de interesse no projeto e o grau de influéncia no projeto (grafico 8).
Apés a identificacdo desses elementos, tracam-se planos de acdo para tornar os

desinteressados e maus influenciadores em parceiros.
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Alto

ALIADOS BLOQUEADORES

MEMBROS DA REDE DESACELERADORES

Grau de Influéncia no Projeto

Baixo

Mutuo Conflito
Grau de Interesse no Projeto

Gréfico 6 Analise de Stakeholders
Fonte: Adaptado de Nolan Norton Corporation (1992)

4.3.1 Aliados

Os aliados séo aqueles que indicam a empresa aos préximos e que oferecem
informacdes técnicas para o bem-estar do animal de forma gratuita:

- Médicos veterinarios clinicos geral e especialistas em dermatologia e em
comportamento;

- Fotografos podem indicar os servicos de estética como pré-producdo aos
ensaios fotograficos;

- Adestradores podem indicar o atendimento da PrivPet como forma de evitar
estresses e consequentes mudangas comportamentais como reatividade (atacar e/ou

morder) por medos e/ou traumas.

4.3.2 Membros da Rede

Assim como os veterinarios podem ser aliados, podem também se enquadrar
como membros de rede, no que se refere a contratacdo de Responsavel Técnico, a
criacdo e/ou traducdo de artigos com vocabulario especifico veterinario ou apenas

para responder as duvidas de procedimentos em caso de acidentes.

4.3.3 Bloqueadores

Nao foram identificados.

4.3.4 Desaceleradores

Os concorrentes podem ser desaceleradores, porém é possivel que se tornem

aliados por meio de parcerias.
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5 Ofertada Empresa

A PrivPet atua no ramo de prestacdo de servicos, no setor de pet care, na
area de banho, tosa e estética de cdes e gatos de estimacdo; oferece os servigos a
serem realizados no interior das residéncias dos contratantes como um diferencial
para a comodidade do cliente e integridade do animal. Logo, o pet fica livre de
estimulos externos que podem causar estresse com efeito negativo ao estado fisico
e/ou mental, bem como o tutor pode aproveitar o tempo que despenderia com 0
deslocamento ao pet shop realizando outras atividades também relevantes. Para que
o conforto seja por completo, a empresa se encarrega de todo equipamento e produtos
estéticos necessarios de higienizacdo e embelezamento, sendo que ao final deixa o
local organizado da mesma forma de como quando chegou.

5.1 Servicos

5.1.1 Banho

Os banhos séo realizados com produtos de acordo com o tipo de pelo e pele
de cada animal, lembrando que a empresa trata apenas 0 ambito estético e em caso

de disfuncdes capilares recomenda-se a consulta com um especialista veterinario.

Figura 5: Demonstracdo de Banho
Fonte: Autora do projeto

5.1.2 Cuidados estéticos

Aplicacdo de mascaras de hidratacdo, de termo protecdo ou de nutricéo;
queratinizacao (reposicdo da massa dos fios, hidratacéo intensa e blindagem dos fios)
com ou sem finalizagdo da prancha térmica (vulgarmente conhecida como
i ¢ h ap) produgdd de penteados, coloracdo ndo definitiva, cuidados especiais de

desembolo e manutencéo de pelagem longa ou curta.
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Figura 6: Queratinizagdo com chapinha
Fonte: Autora do projeto

Figura 7: Penteados
Fonte: Autora do projeto

5.1.3 Tosa
As tosas ofertadas sdo a higiénica (regido genital e perianal, da sola das

patas, regido dos olhos quando necessario e manutengéo das unhas) e a estética que

envolve desde cortar as pontas dos pelos como mudar o visual.

Figura 8: Tosa Estética
Fonte: Autora do projeto
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6 Plano Operacional

6.1 Infraestrutura

Como os servicos sdo realizados no domicilio do cliente, esse deve
disponibilizar a estrutura:
U Banho e cuidados estéticos: banheiro, area de servico ou quintal;

U Tosa: local com boa iluminacdo, espa¢co minimo de 1,30 m2 e tomada proxima;

Figura 9: Infraestrutura
Fonte: Autora do projeto

6.2 Logistica

A empresa atende a regido de Curitiba/PR que esteja dentro de um raio de 10
km contados a partir da Praca Rui Barbosa (Centro); transporta o equipamento e
produtos necessarios para a realizacdo do servi¢co até a casa do cliente por meio de
veiculo préprio, gastando em média de minutos:
DE EQUIPAMENTO DESLOCAMENTO DESLOCAMENTO
30 1 15

Quadro 3: Tempos Logisticos
Fonte: Autora do projeto

6.3 Pré-Venda

A pré-venda consiste na divulgacdo e explicacdo aos interessados sobre a
oferta dos servicos por meio dos canais de redes sociais (facebook, instagram,

youtube e linkedin), telefénico e e-mail; distribuicdo de panfletos e cartdes de visita.
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‘ Hoh A i £ ©) B ©

Figura 10:; Panfleto e cartao de visita
Fonte: Autora do projeto

Privet Banho, T0sa e Es¥ica dencial Cuntioa - Brigtte | Q A‘imn- Pégine sl 20+ .

Pagina inicial Perfil Minha rede Leaming Empregos Interesses

Nos ouvimos seu feedback e criamos um novo design para sua Company Page. Aci

PrivPet: Banho, Tosa e Estética
Residencial Curitiba

Servigos individual

PrivPet: Banho
Tosa e Estética
Residencial Curitiba

- Brigitte Lee
Pagina inicial Andlise Notificacdes
Pagina inicia | —————
©  nstagrom

e xmhe QD

Brigitte Lee Esteticista Pet

Figura 11: Divulgacdo em redes sociais
Fonte: Autora do projeto
6.4 Venda

Caso o prospect queira agendar uma data e horario, registram-se informacoes

as cadastrais:

TUTOR(A) ENDERECO m RACA PELE | ALERGIA NASCIMT

Quadro 4: Informacdes cadastrais
Fonte: Autora do projeto

Entdo, combina-se a forma de pagamento que pode ser em espécie ou via

depdsito bancario feito até um dia antes da data agendada.
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6.5 Prestacdo do Servigo

Na data e horario agendado, a PrivPet dirige-se a residéncia do cliente com o
equipamento e os produtos necessarios, analisa o espaco disponibilizado pelo
contratante, monta o equipamento e realiza o servico, o qual duram em média de

minutos os tempos apresentados no quadro 5:

- BANHO + SECAGEM
1 30 15 30
1 50 20 40

MINI
PEQUENO
1 MEDIO 90 30 40

MEDIA DE TEMPO | MEDIA DE TEMPO | MEDIA DE TEMPO

57 22 37

Quadro 5: Tempos dos principais servicos
Fonte: Autora do projeto

6.6 Po6s-Venda

Em até trés dias Uteis apos o atendimento, como cortesia, a empresa envia
uma montagem de fotos e/ou video do pet; bem como publica nas redes sociais 0

trabalho realizado (caso o cliente tenha autorizado a divulgacdo das imagens/videos).

Figura 12:; Fotos p6s-venda
Fonte: Autora do projeto

6.7 Organizacéao e Politica de RH

A principio a empresa tem apenas um atuante com as seguintes politicas de

trabalho:
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EMPREENDEDOR INDIVIDUAL

TRIBUTAGAO GBS 51,85

e e MINUTOS DIAS / MES MINUTOS / MES
TRABALHO / DIA ! v :

8 480 24 11520

Quadro 6: Politicas de trabalho
Fonte: Autora do projeto

O enquadramento tributario/fiscal escolhido € o MEI T Microempreendedor
Individual. Para isso, primeiro pesquisou-se se a atividade exercida pela empresa era
permitida a essa classificagdo conforme ANEXO XIII do arts 91, inciso | e 92, §2°,

inciso I:

ESTETICISTA DE ANIMAIS DOMESTICOS 9609-2/07 HIGIENE E EMBELEZAMENTO DE ANIMAIS S N
(Redacao dada pela Resolugdo CGSN n® DOMESTICOS

117/2014)

Quadro 7: ANEXO XIllIl do arts 91, inciso | e 92, 82°, inciso |
Fonte: Site portaldoempreendedor.gov.br

Posteriormente, acessou-se o0 site do portal do empreendedor para a

formalizacdo da empresa, que pode ser feita de duas maneiras:

No préprio portal, no link [FORMALIZACAO - INSCRICAO]

I Apods o cadastramento do Microempreendedor Individual, o CNPJ e o niumero de inscricdo na
Junta Comercial sdo obtidos imediatamente, ndo sendo necessario encaminhar nenhum
documento (e nem sua cépia anexada) a Junta Comercial.

QUERO ME
FORMALIZAR

fazer inscricdo

Vocé pode obter ajuda de empresas de contabilidade que sdo optantes pelo Simples Nacional e
estdo espalhadas pelo Brasil. Essas empresas irdo realizar a formalizacdo e a primeira
2 declaracdo anual sem cobrar nada.

Consulte a relacdo dessas empresas de contabilidade.

Figura 13: Formalizagdo MEI
Fonte: Site portaldoempreendedor.gov.br

Caso se opte pelo processo via online, deve-se fornecer o nUmero de cadastro
de pessoa fisica e o niumero do recibo da ultima contribuicdo de imposto de renda,
preencher dados de identificacdo, endereco comercial, endereco residencial e

assinalar as declaracdes requisitadas. Em seguida, conferir os dados para a emissao
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do certificado da condicdo de microempreendedor individual (no qual estardo o
namero do recibo assim como o numero do identificador) e do comprovante de
inscricao e de situacdo cadastral na Receita Federal do Brasil. E finalmente, buscar,
junto a Prefeitura Municipal o registro da empresa para requerer o alvara municipal de

funcionamento da empresa.
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7 Projecéao Financeira

7.1 Investimentos

Os investimentos para o funcionamento da empresa sdo de utensilios,
divulgacéo, equipamentos, veiculo, produtos de higiene e estéticos; os quais totalizam
R$24.652,60, podendo variar de acordo com a preferéncia de diferentes marcas de

produtos e equipamentos:

TOTAL R$ 24.652,6
. - QUANTI
ADAPTADOR ACO WAHL R 24900 [R$ 249,00

RS 8.19 | [RS 8,19
RS 40,00 | "R$ 40,00
RS 2000 "RS 20,00
R§ 16700 'R$  167.00
RS 14,05 RS 14,05
RS 4500 RS 45,00
RS 90,00 | "RS 90,00
RS 35,00 TRS 35.00
R§ 13500 RS 13500

ALCOOL BACTERICIDA COPER

ALICATE DE UNHA MEDIO

ALICATE DE UNHA MINI

CARRINHO DE CARGA ACO 80KG
CORDA POLIPROPILENO 5M
DESEMBEOLADOR. DE PELOS 12 DENTES
GIRAFA/GUIA

KIT FOCINHEIRAS

LAMINA ANDIS ULTRA EDGE #10

LIXA RS 8.00 | RS 8,00
MESA DE TOSA 60X30 AZUL CLARA 24900 'R§ 24900
PINCA HEMOSTATICA RS 28,90 | "R$ 28,90
PROTETOR AURICULAR RS 200 RS 2,00
RASQUEADEIRA BUBLETIP MEDIA RS 39.00 RS 39.00
SACO LIXO 40X48 RS 839 RS 8,39

RS 45000 RS 450,00
RS 59900 RS  599.00
R 17900 Rs 179,00
R$ 23300 RS 239,00
R$ 5400 "RS 54,00
R§ 20900 RS  209.00
R§ 89900 RS  899.00

PRODUTOS DE HIGIENE E ESTETICOS u['ljf[']"g' LS D $ 1.048,57

ALGODAQ 125G f 7,00
COLONIA PROFISSIONAL INVINCIBLE 500 ML 1 R3 76,00 | 'RS 76,00
COLONIA PROFISSIONAL MELANCIA 1 R3 76,00 | 'RS 76,00
CONDICIONADCR SEC RAPIDA 5L 1 R3 128,00 | "RS 128,00
CREME HIDRATACAO FLASH 90 1 R$ 91,09 | [RS 91,09
1
1

SECADOR DE CABELO TAIFF
SOPRADOR SUPERA MINAG 2VEL
TESOURA CURVA UAL+

TESOURA RETA UAL+

TESOURA SEMI DENTADA UAL+ (BAZAR)
TESOURA TUBARAQ JAGUAR
TOSQUIADEIRA WAHL KM5

A
&

AQUISICAO

DESINFETANTE LIDERE R$ 49,50 | "RS 4950
GEL LIMPEZA DE QUVIDO 100ML RS 29.00 RS 29.00
GRAVATA BORBOLETA (10 PARES) 10 RS 220 RS 22.00
LACOS (10 PARES GRD) 1 RS 15,00 | "RS 15.00
LACOS (10 PARES PEQ) 1 RS 12,00 | "RS 12,00
LUVA DESCARTAVEL 100UN 1 RS 3840 | RS 38.40
MASCARA DESCARTAVEL 100UN 1 RS 1480 RS 14,80
OLEO LUBRIFICANTE 1 RS 19,00 | "RS 19,00
PO HEMOSTATICO GRANADO 1 RS 30,00 | RS 30,00
QUEROSENE DA ILHA 1 RS 15,00 | TRS 15,00
SHAMPOO CABECA E FACE PERIGOT 1L 1 RS 65,00 | TRS 65,00
SHAMPOO NEUTRALIZADOR 5L 1 R§ 17788 'R§  177.88
SHAMPOO NEUTRO SEC RAPIDA 5L 1 R§ 12900 "R$  129.00
SILICONE 100% MATURAL PET 500ML 1 RS 53,90 | RS 53.90

o QuANTI [l CUSTO DE . e
UTENSILIOS oaoe B aauisicio W RS 104650

APARELHO CELULAR 1 R 37999 RS 379,99
NOTEBOOK 1 R§ 666,51 RS 666,51
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= QUANTI CUSTO DE
DIVULGAGAOC DADE AQUISICAO 800,00

CAMPANHA VIA FACEBOOK 1 100,00 100,00

CARTAO DE VISITA (HOT STAMP) 1000U 1 R$ 550,00 R$ 550,00

PANFLETO (TAM. 10X15 CORES 4X0) 1000U 1 RS 150,00 | "R$ 150,00
e QUANTI CUSTO DE

VEICULO DADE AQUISICAO R$ 17.990,00

CARRO SEMINOVO 2011/2012 RS 17.990,00 | [R$ 17.990,00

Quadro 8: Investlmentos
Fonte: Autora do projeto

7.2 Estimativas de Faturamento

A estimativa de faturamento é feita com base na previsdo de atendimentos

por més convertida em minutos:
[__ANOO | _ANO1 | _ANO2 | _ANO3 | _ANO4 | ANO5 |

ATENDIMENTOS / MES
BANHO + SECAGEM + ACESSORIO 0 271 331 417 497 530
TOSA HIGIENICA 0 136 155 193 225 239
TOSA DO CORFPO 0 M 110 M 119 M 145 r 165 M 191
ANO 0 ANO1 | ANO2 | ANO3 ANO4 | ANOS |
MINUTOS / MES 32552 39393 49913 59473 65000
MINUTOS DE BANHO 0 22337 26478 33128 39088 42725
BANHO + SECAGEM + ACESSORIO 0 15357 18757 23630 28163 30543
TOSA HIGIENICA 0 2047 3358 4182 4875 5178
TOSA DO CORPO 0 4033 4363 5317 6050 7003
MINUTOS DE LOGISTICA DE
EQUIPAMENTO 0 10215 12915 16785 20385 22275
DESLOCAMENTO 0 180 180 180 180 180
LOGISTICO DE EQUIPAMENTO 0 360 360 360 360 360

UNIDADES DE TEMPO LOGISTICO DE

DESLOCAMENTO 0 223 283 369 440 401

Quadro 9: Estimativa de atendimentos
Fonte: Autora do projeto

Feito isso, calcula-se o custo unitario médio do servico que consome 0s custos
variaveis como produtos de higiene e estética, material de seguranca e combustivel,

0s quais resultaram no valor de R$18,84 por atendimento:
[ PESOPORPORTE | PORTE |

ATE 5KG MINI
5,1KG - 15KG PEQUENO
16KG - 25KG MEDIO
LACO / GRAVATA R$ 3,00 IG5 3,00
MATERIAL DE SEGURANGA | MEDIA | custo |  UNI | UNI I PET |CUSTO/PET| |
LUVA DESCARTAVEL (100UN) R$ 0,92 IEEEE 100 RS 0,77
MASCARA DESCARTAVEL (100UN) RS 1480 100 1 RS 015

COMBUSTIVEL RS / VIAGEM RS!L | KM | 1I2VIAGEM _ R$ | VIAGEM

3,50 10 R$ 5,25
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PRE BANHO meow | [ [ | M [ = PEQUENG | = MEDIO |
I 270 CUSTO CUSTO [ ML RS 1,08 RS 2700 ML___|RS 431
SILICONE 100% S00ML R% 53,90 500 R% 0,108 10 RS 1,08 25 RS 2,70 40 RS 4,31

BANHO meow | [ [ [ mwm [ = PEQUENG | = MEDIO |
SHAMPOO CABECA E FACE 1L RS 65,00 1000 RS 0.065 2 RS 0.13 3 RS 0.20 3 RS 0.20
SHAMPOO NEUTRALIZADOR 5L RS 177,88 5000 RS 0,036 5 RS 0.18 8 RS 0.28 11 RS 039
SHAMPOO NEUTRO SEC RAPIDA 5L RS 129,00 5000 RS 0,026 5 RS 0,13 8 RS 0,21 11 RS 028
CONDICIONADOR SEC RAPIDA 5L RS 128,00 5000 RS 0,026 5 RS 013 ] RS 0.20 11 RS 028
| secacemEeouvios [ wmeow | 00000 | 00000 [ 00|  wmew [ = PEQUENO [ = MEDIO |
LOCAO LIMP DE OUVIDO 100ML R% 29,00 100 R% 0,290 1 R$ 0,15 2 R$ 1,16 3 R$ 022
ALGODAO 125G R% 7,00 500 R% 0,014 5 R% 0,07 7 R% 0,02 10 R% 0,10

POS BANHO meow | 0 ] 00 |  mwi [ = PEQUENO [ = MEDIO |
RS 76,00 500 RS 0,152 1 RS 015 3 RS 0,46 5 RS 025

COLONIA PROFISSIONAL

CUSTO VARIAVEL UNITARIO VALOR QUANTIDADE TOTAL

Rs 742 1 742
Rs 0sz | 02
Rs 525 2 1050

Quadro 10: Calculo do custo médio variavel
Fonte: Autora do projeto

Em seguida, determina-se as 0 mark up com as margens almejadas para
calcular o valor do preco praticado o qual ficou em R$45,96 por hora. Para chegar a
esse numero, também se levou em consideracdo a média cobrada no mercado de

R$30,00 a R$35,00:

MARK UP CONTRIBUIGAO | VALOR UNITARIO

MARGEM DE LUCRO/CONTRIBUIGAO
. ¢ 00% R$ 16,95

UNITARIA (MLU OU MCU)
RS

PUBLICIDADE E PROPAGANDA 54% 10,17

PREGO / HORA RS 45.96
(COM BASE A MAIOR QUE A CONCORRENCIA) ’
RS

PREGO / MINUTO 0.77
(COM BASE A MAIOR QUE A CONCORRENCIA) ’

Quadro 11: Mark up
Fonte: Autora do projeto

Com os valores de preco e estimativa de demanda, calcula-se o faturamento
estimado; o qual ndo deve ultrapassar de R$60.000 por ano (valor maximo para se

manter como MEI):

[__ANOO | _ANO1 | _ANO2 | _ANO3 ANO4 | _ANOS5 |

FATURAMENTO ESTIMADO /

CAPACIDADE EM MINUTOS RS - R$ 2493707 R$ 3017832 R$ 3823744 RS 4556114 RS 4979499
UTILIZADOS
ENQUADRAMENTO MEI = R$ 60.000,00 TRUE TRUE TRUE TRUE TRUE

R%5.000/MES E R$60.000/ANO
Quadro 12: Estimativa de faturamento
Fonte: Autora do projeto

7.3 Fluxo de Caixa

O célculo do fluxo de caixa requer o esclarecimento dos gastos da empresa

tais como custos, despesas e valor de contribuicao fiscal/tributario:
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ANO ANO 1 ANO 4

CUSTOS TOTAIS | MES R$ 16.930,34| RS 17.745, 61| R 18 u141 R$ 20.001,21| RS 20, =?1 91
CUSTOS FIXOS | MES | R$ - | R$ 13.500,00] R$ 13.500,00| R$ 13.500,00| R$ 13.500,00| R$ 13.500,00
RATEIO DE CUSTOS FIXOS POR

CAPACIDADE UTILIZADA R$ - |R8 522 | R$ 437 | R$ 342 | R§ 281 | R$ 2,53

DIRETOS
PROLABORE / MES RS - | R$ 12.000,00 | R$ 12.000,00 | R§ 12.000,00 | R$ 12.000,00 | R$ 12.000,00
INDIRETOS RS - | RS 150000 R$ 1.500,00 RS 1.500,00 RS 1.500,00 RS 1.500,00
ALUGUEL COWORKING (20HMES) R3S - R® 1.08000 "R$ 1.080,00 "RS 1.080,00 "R$ 1.080,00 RS 1.080,00
PLANO DE CONTA CELULAR RS - RS 42000 'R$ 420,00 "RS 420,00 RS 420,00 'R 420,00

CUSTOS VARIAVEIS | MES |R$ - |R$ 3.430,34| R$ 4.24561|R$ 5414,18| R$ 6.501,21 | R$ 7.071,91

CUSTO DIRETO /| TOTAL E BANHOS NO

MES RE - RE 225959 RE 275986 RE 347693 RE 414396 RE 449416

CUSTO UNITARIO DIRETO RE - R% 100,06 | R% 100,06 | R§ 100,06 | R§ 100,06 | R§ 100,06

PRODUTOS DE HIGIEMNE RE - RE 89,06 | R% 89,06 | R$ 89,06 | R$ 8906 R% 89,06

MATERIAL DE SEGURANCA RE - RE 10,99 | R§ 10,99 | R§ 1099 | R§ 1099 R§ 10,99
CUSTO INDIRETO / UNIDADES DE TEMPO

LOGISTICO NO MES RE - RE 117075 RE 148575 R¥ 193725 Ry 235725 RE 257775

CUsTO UNITARIO INDIRETO RE - RE 63,00 | R% 63,00 | R§ 63,00 | R§ 63,00 R% 53,00

COMBUSTIVEL (IDA OU VOLTA) RE - RE 63,00 | R% 63,00 | R$ 63,00 | R$ 63,00 R% 63,00

ANO 0 ANO 1 APM
% R$ 1.003,00 | R$ 1zE.z_(|E| R$ 1z1zE|[| 1.212,00 | R$% 1z1z[|[|

-‘\FI-‘\C»‘\O DE 2 TESOURAS R% - T'R§ 4800 FRS 72,00 FRS 72,00 TRE 72,00 R% 72,00
AFIACAQ DE 2 LAMINAS RS - RS 40,00 "R% 50,00 TRS 60,00 TRE 60,00 | RS 60,00
CARTAOD DE VISITA 1000u RE& - T'R$ 190,00 RS 380,00 TRS 380,00 "R 380,00 R% 380,00
PAMNFLETC 1000u RE - 'R$ 450,00 "RS 600,00 TRS 600,00 "RS 600,00  R% 600,00
CAMPANHA VIA FACEBOOK R& - R% 275,00 RS 150,00 TR$ 100,00  R% 100,00 R% 100,00

ANO 0 ANO 1 ANO 4

MICROEMPREENDEDOR

INDIVIDUAL (MEI) | MES

Quadro 13: Gastos da empresa
Fonte: Autora do projeto

Entdo, com o conhecimento das entradas e saidas, pode-se chegar ao valor
de saldo de caixa final, do fluxo de caixa relevante e do fluxo de caixa acumulado de

cada periodo estudado:

ANO 0 ANO 4

SALDO DE CAIXA TOTAL INICIAL RS RS 2065260 W6 3103414 RS 4153260 R 5907171 RS 8279743
(+) ENTRADAS TOTAIS (APORTE DE CAPITAL
DU S 2465260 R$ 24.937,07 R$ 30.178,32 R$ 38.237.44 R$ 45561,14 RS 49.794,99
APORTE DE CAPITAL r I I I I
(INVESTIMENTOS OPERACIONAIS + CAPITAL | R§ 24.652,60 RS - RS - RS - RS - RS
DE GIRO)
INVESTIMENTOS OPERACIONAIS RS 2466260 RS - RS - RS - RS - RS
CAPITAL DE GIRO = SCO NEGATIVO +
MARGEM DE SEGURANCA (10%) 10% RS - | RS - | RS - | RS - | RS
RECEITAS R$ - R$ 24.937,07| R$ 30.178,32| R$ 38.237,44 RS 45.561,14 RS 49.194,99
( -) SAIDAS TOTAIS (CUSTOS + DESPESAS +
Al 18.555,54 19.629,81 R$ 20.748,38 21.835,41
CUSTOS FIXOS + CUSTOS VARIAVEIS R$ - R$ 1693034 R$ 17.74561] R$ 18.914,18 R$ 20.001,21) R$ 20.571,91
DESPESAS TOTAIS R$ - RS 1.003,00 R$ 1.262,00 RS 1.212,00 RS 1212,00 R$  1.212,00
CONTRIBUICOES MEI R$ 62220 R$ 622,20 R$ 622,20 R$ 62220 R§ 622,20

‘=:'SALDODSEE,EA'MGPERA‘:'O"'AL 2465260 RS  6.381,54| R$ 10.548,50| R$ 17.489,07 | R$ 2372572 R$ 27.388,88

R$
R$

SALDO DE CAIXA TOTAL FINAL

24.652,60 R$ 31.034,14 R§ 41.582,64 R$ 59.071,71 R$ 82.797,43 R$ 110.186,32
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ANO 0 ANO 1 ANO 4

R$ 6.381,54| R$ 10.548,50 | R$ 17.489,07 | R$ 23.725,72| R$ 27.388,88

biecgiieicaia REJEVS;"“’ Besnuladol(REr _ 6.381,54| R$ 16.930,04| R$ 34.419,11| R§ 58.144,83 | R§ 8553372

Quadro 14: Fluxo de caixa
Fonte: Autora do projeto

(=) FLUXO DE CAIXA RELEVANTE (FCR=SCO-

7.4 Demonstrativo de Resultado

Nesse capitulo é possivel identificar se a empresa tem como resultado ao final
de cada periodo lucro ou prejuizo; o que se pode observar é que a empresa tem lucro
ja no primeiro ano de atuacdo no mercado com margens de 26%, 35%, 46%, 52% e
55% do primeiro ao quinto ano:

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

(=) RECEITA BRUTA RS - |R$ 2493707 RS 30.178,32 R$ 38.23744 R$ 45.561,14 R$ 49.794,98
(-) DEDUCOES SOBRE RECEITA RS - Rs - 'Rs - /RS - RS - RS -
(=) RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA "RS - 'R$ 24.937,07 /RS 30.178,32 R$ 38.237,44 'R$ 45.561,14 RS 49.794,98
(-) CUSTOS TOTAIS RS - |R$ 1693034 RS 1774561 (R$ 1801418 RS 2000121 R$ 2057101
(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO RS - |R$ 8.00674 RS 12.432,70 RS 19.323,27 R$ 2555992 RS 29.223,08
(LO_ACUM = LUCRO OPERACIONAL ACUMULADO) RS - |R$ B8.00674 RS 2043944 R$ 39.762,71 RS 65.322,63 R$ 94.545,72
(-) DESPESAS OPERACIONAIS RS - |R$ 100300 RS 126200 R$ 121200 RS 121200 R$ 121200
(=) LUCRO ANTES DAS CONTRIBUIGOES MEI 'RS - "R$ 7.00374 RS 11.170,70 'R$ 18.111,27 | R$ 24.347,92 "RS  28.011,08
(-) CONTRIBUICOES MEI RS - RS 62220 | RS 62220 | RS 62220 RS 62220 RS 622,20
(=) LUCRO / PREJUIZO LiQUIDO DO EXERCICIO RS - |R$ 6.381,54 RS 10.548,50 RS 17.489,07 R$ 2372572 RS 27.388,88
[ MARGEMDELUCRO | | 26% | 3% | 46% [ s2% |  55% |

Quadro 15: Demonstrativo de Resultado
Fonte: Autora do projeto

7.5 Fonte de Recursos

A fonte de recursos para tais investimentos é o capital préprio, sem

necessidade de aporte externo:

ANO 0 ANO 1 ANO 4
APORTE DE CAPITAL r r r r r

(INVESTIMENTOS OPERACIONAIS + CAPITAL R$ 24.65260 RS - RS - R$ - R$ - RS
DE GIRQ) (CAPITAL PROPRIO)
INVESTIMENTOS OPERACIONAIS R 2465260 RS - | R§ - | R} - | R§ - | R§

CAPITAL DE GIRO = SCO NEGATIVO +

Ll - - - -
MARGEM DE SEGURAMNCA (10%) 10% RS RS RS RS RS

Quadro 16: Fonte de recursos
Fonte: Autora do projeto

7.6 Ponto de Equilibrio

Com os valores de margem de contribuicdo unitaria e do total de custos fixos,

calcula-se o ponto de equilibrio que resultou em R$796,26:

MARGEM DE CONTRIBUICAO UNITARIA | RS 16,95
CUSTOS FIXOS TOTAIS RS 13.500,00
RS 796,26

Quadro 17: Margem de contribuicdo unitaria
Fonte: Autora do projeto
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7.7 Anédlise de Viabilidade

Para essa analise, a taxa Selic média do ano de 2016 é escolhida como taxa

minima de atratividade (TMA), que ficou em 14,06%:

Inicio » Sistema de Metas para a Inflacéo » Copom » Histdrico das taxas de juros

Historico das taxas de juros

Histérico das taxas de juros fixadas pelo Copom e evolugdo da taxa Selic

Reunido Meta SELIC TBAN  Taxa SELIC
Periodo de vigéncia % a.a. % a.m.

n? data viés (1)(6) (2)(6) % (3) % a.a. (4)
2043 11/01/2017 12/01/2017 - 13,00

2033 30/11/2016 01/12/2016 - 11/01/2017 13,75 1,53 13,65
2023 19/10/2016 20/10/2016 - 30/11/2016 14,00 146 13,90
2018 31/08/2016 01/09/2016 - 19/10/2016 14,25 1,75 14,15
2008 20/07/2016 21/07/2016 - 31/08/2016 14,25 1,59 14,15
1993 08/06/2016 09/06/2016 - 20/07/2016 14,25 1,59 14,15
19ga 27/04/2016 28/04/2016 - 08/06/2016 14,25 1,53 14,15
1973 02/03/2016 03/03/2016 - 27/04/2016 14,25 2,02 14,15
1963 20/01/2016 21/01/2016 - 02/03/2016 14,25 1,48 14,15

Quadro 18: Taxas Selic de 2016
Fonte: bcb.gov.br/Pec/Copom/Port/taxaSelic.asp

30/11/2016 13.65%
19/10/2016 13.90%
31/08/2016 14,15%
20/07/2016 14.15%
08/06/2016 14.15%
27/04/2016 14.15%
02/03/2016 14.15%
20/01/2016 14.15%

Quadro 19: Média das taxas Selic de 2016
Fonte: Autora do projeto

Com isso e uma calculadora financeira, pode-se descobrir qual € o retorno do
investimento dentro de 5 anos (VPL = valor presente liquido) que resultou em
R$29.042,04 e a taxa interna de retorno (TIR) que foi de 42,28%. Logo, sendo esse
percentual maior que a TMA, conclui-se que o projeto é viavel e com estimativa de

pay back para 4 ano e 3 meses:

INVESTIMENTO RS (24.652,60) gCFo
RESULTADO DO AND 1 R$ 6.381.54 g CFj
RESULTADO DO AND 2 R§ 10.548,50 g CFj
RESULTADO DO ANOD 3 RE 17.489.07| g CFj
RESULTADO DO AND 4 R§ 2372572 g CFj
RESULTADO DO ANO & RS 27.388,88 g CFj

TMA 14,06% i
b 29.042,04 IEENY
fIRR

Quadro 20: VPL e TIR
Fonte: Autora do projeto
VLP MEDIO (5 ANDS) R% 5.808.41
INVESTIMENTO PROPRIO RS 24.652,60
PAYBACK 4,24
4 ANOS E 3 MESES

Quadro 21: Pay back
Fonte: Autora do projeto
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7.8 Anédlise de sensibilidade

A média da taxa Selic de 2016 de 14,06% foi usada para andlise de
sensibilidade também, subtraindo-se esse percentual do total dos faturamentos anuais
para criar um cenario pessimista, e adicionando-se para um otimista.

Na primeira hipétese a TIR (27,40%) continuou acima da TMA (14,06%),
porém o pay back passou a ser estimado para 10 anos e 7 meses:

ANO 0 ANO 1 ANO 4
L DRE_______________ CENARIO PESSIMISTA

(=) RECEITA BRUTA R$ -/ R§ 21.431,86 | R§ 25.936,38 | R$ 32.862,69 | RS 39.156,95 | R$ 42.795,68
(-) DEDUCOES SOBRE RECEITA RS -" RS -" RS -" RS - RS -" RS -
(=) RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA R$ -'R$ 21.431,86 'R 25.936,38 ' R$ 32.862,69 [ RS 39.156,95 | R$ 42.795,68
(-) CUSTOS TOTAIS R$ - RS 16.930,3% RS 1774561 RS 1891418 RS 2000121 RS 2057191
(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO R$ -'R$ 450152"R$ 8190,76 'R$ 1394852 TRS 19.15574 [R$ 2222377
(LO_ACUM = LUCRO OPERACIONAL ACUMULADO) R$ - R§ 38.323,49 RS 157.338,59 R$ 347.287.28 R$ 622320,38 R$ 959.598,94
(-) DESPESAS OPERACIONAIS ) R$ - R5 100300 RS 126200 R$ 121200 RS 121200 R§ 121200
(=) LUCRO ANTES DAS CONTRIBUIGOE S MEI R$ -'R$ 349852 R$ 692876 R$ 1273652 (RS 1794374 TR$ 21.011,77
(-) CONTRIBUICOES MEI . R$ - | R$ 622,20 | RS 622,20 | RS 622,20 | R$ 622,20 | RS 622,20
(=) LUCRO / PREJUIZO LiQUIDO DO EXERCICIO R$ - R§ 287632 R$ 6.306,56 R$ 12.114,32 RS 17.321,54  R$ 20.389,57

Quadro 22: DRE em cendrio pessimista
Fonte: Autora do projeto

INVESTIMENTO RS  (24.66260) gCFo
RESULTADO DO ANO 1 RS 287632 gCFj
RESULTADO DO ANO 2 RS 630656 gCFj
RESULTADO DO ANO 3 RS 1211432 gCFj
RESULTADO DO ANO 4 RS 17.32164 gCFj
RESULTADO DO ANO 5 RS 20.389.67  gCFj

TMA 14,06% i

Quadro 23: VPL e TIR em cenario pessimista
Fonte: Autora do projeto

VLP MEDIO (5 ANOS) RS 2.335.35

INVESTIMENTO PROPRIO RS 24.652.60
PAYBACK 10,56

10 ANOS E 7 MESES

Quadro 24: Pay back em cenario pessimista
Fonte: Autora do projeto

Na segunda projecéo, a TIR passou para 61,81% e o pay back para 2 anos e
8 meses. Mesmo aumentando a receita bruta dos 5 anos em analise, a empresa ainda
se enquadraria como MEI, ja que o faturamento anual continuaria menor que

R$60.000,00 como requerido para tal.
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ANO 0 ANO 1 ANO 4
. DRE | CENARIO OTIMISTA

(=) RECEITA BRUTA RS - R$ 2844229 | R$ 34.420,26 R$ 43.612,19 | R$ 51.965232 | R$ 56.794,30
(-) DEDUCOES SOBRE RECEITA RS " RS -" RS -" RS -" RS - RS -
(=) RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA RS -"R$ 28.44229 TR$ 34.420,26 "R$ 43.612,19 "R$ 51.96532 T R§ 56.794,30
(-) CUSTOS TOTAIS RS - R§ 16.93034 R§ 1774561 R§ 1891418 RS 2000121 RS 2057191
(=) RESULTADO OPERACIONAL BRUTO RS -"R$ 11.511,96 T RS 16.674,64 "R$ 24.698,02 "R$ 31.964,11 T R$ 36.222,39
(LO_ACUM = LUCRO OPERACIONAL ACUMULADO) RS - | R$ 38.323,49  R$ 157.338,59 R$ 347.287,28 R$ 622.320,38 R$ 959.598,94
(-) DESPESAS OPERACIONAIS i RS - R§ 100300 RS 126200 R§ 121200 R§ 121200 R$ 121200
(=) LUCRO ANTES DAS CONTRIBUICOES MEI RS -"R$ 10.508,96 "R$ 15.412,64 "R$ 23.486,02 "R$ 30.752,11 TR$ 35.010,39
(-) CONTRIBUICOES MEI . RS - RS 62220 R$ 62220 RS 62220 RS 62220 RS 622,20
(=) LUCRO / PREJUIZO LiQUIDO DO EXERCICIO RS - R$ 9.886,76 RS 14.790,44 R$ 22.863,82  R$ 30.129,91 RS 34.388,19

Quadro 25: DRE em cenério otimista
Fonte: Autora do projeto

Quadro 26: VPL e TIR em cenario otimista
Fonte: Autora do projeto

Quadro 27: Pay back em cenario otimista
Fonte: Autora do projeto









