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“Vocé pode julgar o coragdo

de um homem pela forma que ele trata os animais”.

(Immanuel Kant)



RESUMO

O presente trabalho apresenta o plano de negdcios da creche para cdes “Que Mara, DOG!”,
concebida para atender as demandas de tutores que buscam um espago seguro, inclusivo e
especializado para o cuidado didrio de seus animais de estimag¢do, incluindo cdes com
deficiéncia motora. A pesquisa justifica-se pelo crescimento expressivo do mercado pet no
Brasil e pela valorizagdo crescente da familia multiespécie, fenomeno que evidencia a
necessidade de servigos qualificados voltados ao bem-estar animal. Para alcangar os objetivos
propostos, adotou-se uma metodologia exploratdria e descritiva, com a utilizagdo combinada
de métodos qualitativos e quantitativos. No ambito qualitativo, foram realizadas entrevistas
com tutores e especialistas do setor pet para captar percepgdes, expectativas e necessidades em
relagdo aos servigos oferecidos. No campo quantitativo, aplicaram-se questionarios
estruturados para levantamento de dados sobre demanda potencial, perfil do publico-alvo e
analise de viabilidade financeira. A pesquisa contemplou a analise do modelo de negdcio,
estudo de mercado, definicdo de estratégias de marketing, estrutura operacional e projecao
econdmica. Os resultados indicaram que o empreendimento apresenta alta viabilidade, com
expectativa de retorno financeiro em curto prazo e potencial relevante para expansao regional.
Além de oferecer solugdes inovadoras alinhadas ao bem-estar animal, o plano de negdcios
contribui para facilitar a rotina dos tutores e se posiciona como uma alternativa diferenciada e
competitiva no setor pet, reforcando o compromisso com a inclusdo, a qualidade e a
responsabilidade no cuidado animal.

Palavras-chave: Creche para caes, Bem-Estar, Familia Multiespécie.



ABSTRACT

The present work presents the business plan for the dog daycare “Que Mara, DOG!”, designed
to meet the demands of pet owners seeking a safe, inclusive, and specialized space for the daily
care of their pets, including dogs with motor disabilities. The research is justified by the
significant growth of the pet market in Brazil and the increasing social recognition of
multispecies families, a phenomenon that highlights the need for qualified services focused on
animal well-being. To achieve the proposed objectives, an exploratory and descriptive
methodology was adopted, combining qualitative and quantitative methods. On the qualitative
side, interviews were conducted with pet owners and specialists from the pet sector to capture
perceptions, expectations, and needs regarding the services offered. On the quantitative side,
structured questionnaires were applied to gather data on potential demand, target audience
profile, and financial feasibility analysis. The research encompassed the analysis of the
business model, market study, definition of marketing strategies, operational structure, and
economic projections. The results indicated that the venture shows high viability, with an
expected short-term financial return and considerable potential for regional expansion. In
addition to offering innovative solutions aligned with animal well-being, the business plan
contributes to easing the daily routines of pet owners and positions itself as a differentiated and
competitive alternative in the pet sector, reinforcing a commitment to inclusion, quality, and
responsibility in animal care.

Keywords: Dog daycare, Welfare, Multispecies family.



RESUMEN

El presente trabajo presenta el plan de negocios de la guarderia canina “Que Mara, DOG!”,
concebido para atender las demandas de los tutores que buscan un espacio seguro, inclusivo y
especializado para el cuidado diario de sus mascotas, incluyendo perros con discapacidades
motoras. La investigacion se justifica por el significativo crecimiento del mercado de mascotas
en Brasil y el creciente reconocimiento social de las familias multiespecie, fenomeno que
resalta la necesidad de servicios calificados enfocados en el bienestar animal. Para alcanzar
los objetivos propuestos, se adopto una metodologia exploratoria y descriptiva, combinando
métodos cualitativos y cuantitativos. En el ambito cualitativo, se realizaron entrevistas con
tutores y especialistas del sector de mascotas para captar percepciones, expectativas y
necesidades respecto a los servicios ofrecidos. En el ambito cuantitativo, se aplicaron
cuestionarios estructurados para recopilar datos sobre la demanda potencial, el perfil del
publico objetivo y el andlisis de viabilidad financiera. La investigacion abarco el analisis del
modelo de negocio, el estudio de mercado, la definicion de estrategias de marketing, la
estructura operativa y las proyecciones economicas. Los resultados indicaron que el
emprendimiento presenta una alta viabilidad, con una expectativa de retorno financiero a corto
plazo y un considerable potencial de expansion regional. Ademds de ofrecer soluciones
innovadoras alineadas con el bienestar animal, el plan de negocios contribuye a facilitar la
rutina diaria de los tutores y se posiciona como una alternativa diferenciada y competitiva en
el sector de mascotas, reforzando el compromiso con la inclusion, la calidad y la
responsabilidad en el cuidado animal.

Palabras clave: Guarderia para perros, Bienestar animal, Familia multiespecie.
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SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negocios tem como objetivo apresentar as estratégias e diretrizes
para a estruturagdo e operagao da creche para caes Que Mara, DOG!, localizada no municipio
de Praia Grande — SP. O trabalho descreve o modelo de negocio, os servigos ofertados, a analise

de mercado e a viabilidade financeira do empreendimento.

Segundo o Sebrae (2013), o sumario executivo tem como fun¢do apresentar, de forma
objetiva e estratégica, os principais elementos do plano de negocios, facilitando a compreensao

do modelo empresarial e do seu potencial competitivo no mercado.

1. Missao da Empresa — A missdo da Que Mara, DOG! ¢ “Oferecer um ambiente
seguro, acolhedor ¢ de qualidade para o cuidado diario de cdes, promovendo bem-estar,
socializacdo e inclusdo, com uma equipe capacitada e estrutura adaptada, especialmente para

cdes com deficiéncia motora.”

2. Informac¢oes Empresariais — A empresa sera registrada como Sociedade Limitada
(LTDA), optante do Simples Nacional. A sede estd localizada na Rua Bolivia, 197, bairro
Guilhermina, Praia Grande — SP. A estrutura contempla recepcdo, salas por porte de caes,
ambiente adaptado para cies com deficiéncia, area externa de recreacdo, clinica veterinaria,

copa e escritorio.

3. Produtos e Servi¢os — O servigo principal € o daycare, com pacotes personalizados
por frequéncia semanal, periodo, porte do animal e condi¢do fisica. Também serdo oferecidos
servicos de fisioterapia animal, consultas veterinarias, adestramento, além da venda de produtos
personalizados como kits de boas-vindas, coleiras e outros itens exclusivos.

4. Publico-Alvo — O publico-alvo sdo tutores de caes que desejam um local seguro e
afetuoso para deixar seus animais durante o dia. A empresa também se diferencia por atender
caes com deficiéncia motora, um nicho ainda ndo explorado na regido.

5. Destaques de Crescimento — Entre as principais oportunidades estdo a crescente
humanizag¢ao dos pets, o aumento da demanda por servicos especializados, o retorno das rotinas
presenciais e a valorizagdo do cuidado integral com os animais. Parcerias com clinicas
veterindrias e uso estratégico das redes sociais também favorecem o crescimento.

6. Informacdes Financeiras — A proje¢do anual indica um resultado positivo de R$

264.807,00, com retorno do investimento em 10 meses no cendrio provavel. A empresa
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apresenta margem de contribuicdo solida, lucratividade de 30,38% e rentabilidade anual de

157,73%, evidenciando sua viabilidade e potencial de expansao.

7. Perspectivas Futuras — Ap6s os primeiros meses, o objetivo ¢ atingir a capacidade
maxima de atendimento (35 caes/dia), aumentar a variedade de produtos e servicos, estabelecer
novas parcerias estratégicas e, futuramente, expandir para outras regides da Baixada Santista

com novas unidades da creche.
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1 INTRODUCAO

A relagdo entre humanos e animais tem sido multifacetada e evolutiva. Desde o século
XIX, com a urbanizacdo e a industrializacdo, essa relacdo deixou de ser marcada apenas pela
exploragdo e uso da for¢a de trabalho animal, passando a incluir um sentimento crescente de

afeto e respeito (Ritvo, 1987).

As mudancgas nas estruturas sociais e familiares, juntamente com novas perspectivas
sobre o meio ambiente, transformaram significativamente a relagdo entre seres humanos e
animais. Hoje, os animais de estimacao nao apenas adentram os lares, mas sdo considerados
membros da familia, recebendo carinho e sendo tratados como “filhos” de outra espécie
(Wisniewski, 2019).

Essa transformacao deu origem a chamada familia multiespécie, um grupo que, segundo
Faraco (2008), inclui tanto humanos quanto animais de estimagdo, convivendo de forma
harmoniosa e desconstruindo os padrdes tradicionais de familia predominantemente humana.
Essa nova realidade, fundamentada no principio da afetividade, valoriza as conexdes
emocionais em vez dos lagos consanguineos. Como resultado, os tutores frequentemente
ajustam suas rotinas e estilos de vida em fungdo dos animais, o que reflete um compromisso e
responsabilidade semelhantes aos que os pais tém com seus filhos, evidenciando a relevancia

das relagdes multiespécie na sociedade atual (Santos; Ningeliski, 2024).

Embora a relagdo proxima entre humanos e animais seja um fendmeno relativamente
recente no contexto urbano, Lampert (2014, p. 7) argumenta que compartilhar o ambiente com
outros animais ¢ algo que tem raizes profundas na evolu¢do humana. Entretanto, as mudancas
na sociedade moderna, como a intensa urbanizagao e o ritmo acelerado da vida, t€ém impactado
essa dindmica, criando desafios significativos para as familias multiespécie. Esses desafios
afetam tanto os cdes quanto seus tutores, que, devido ao ritmo acelerado e longas jornadas de

trabalho, enfrentam dificuldades para garantir o bem-estar dos animais durante sua auséncia.

Nesse contexto, a creche para caes Que Mara, DOG! surge como uma solucao para
tutores que passam muito tempo fora de casa e/ou ndo possuem tempo habil para entreter e dar
a atencdo devida aos seus melhores amigos. Como destacado por Dalmas (2019), as creches
para cdes ndo so funcionam como uma extensao dos lares dos peludos, mas também oferecem
um ambiente seguro onde os caes podem socializar, sentir-se acolhidos e livres para expressar
seu comportamento natural, uma das cinco liberdades atribuidas ao bem-estar animal (Guirro,

2022).
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Além disso, Cardoso (2022) ressalta que o crescimento da importancia dos cdes nas
familias modernas tem levado os tutores a investirem cada vez mais em cuidados
especializados, como alimentagado, satde e servicos como creches para caes.

A creche para caes Que Mara, DOG! posiciona-se, assim, como uma solu¢do inovadora
em um mercado pet em crescimento, atendendo tanto as necessidades dos tutores quanto ao
bem-estar dos animais. Com o aumento da demanda por servigos que oferecam seguranca,
conforto e socializagdo para os pets, a creche se diferencia por proporcionar um ambiente onde
os caes podem expressar seus comportamentos naturais, interagir com outros animais e receber
cuidados especializados. Esse modelo de negocio reflete as transformagdes sociais que colocam
o bem-estar dos animais em destaque e oferece uma alternativa pratica para os tutores que,
devido as exigéncias da vida moderna, precisam garantir que seus animais de estimacdo sejam

bem cuidados, mesmo em sua auséncia.

1.1 JUSTIFICATIVA

Segundo a ABINPET (Associacdo Brasileira da Industria de Produtos para Animais de
Estimacdo), o mercado pet no Brasil tem apresentado um crescimento significativo, alcangando
um faturamento de R$ 68,7 bilhdes em 2023. Este cenario reflete ndo apenas a relevancia
econdmica do setor, mas também a transformagao nas relagdes familiares, onde os animais de
estimacdo sdo cada vez mais considerados membros da familia, configurando o que se
denomina familia multiespécie (Gazanna; Schmidt, 2015). Essa nova dindmica familiar
evidencia um vinculo emocional profundo entre humanos e seus pets, que compartilham o

mesmo ambiente domiciliar.

A partir de dados da pesquisa da Comissdo Animais de Companhia (COMAC) de 2022
revelam que os fendmenos resultantes da pandemia e as mudangas na relagdo entre humanos e
animais de estima¢do impulsionaram um aumento significativo na busca por servigos que
promovam o bem-estar e a qualidade de vida dos animais. Com o retorno das atividades
profissionais apds a pandemia de Covid-19, a necessidade de solu¢des que garantam a
socializagdo e o cuidado dos caes se tornou ainda mais evidente (Costa, 2023). Nesse contexto,
creches como a Que Mara, DOG! Se destacam como uma alternativa eficaz, proporcionando
um ambiente seguro onde os animais podem socializar e expressar seus comportamentos

naturais na auséncia de seus tutores.
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A importancia das creches vai além do mero cuidado dos animais, elas oferecem
enriquecimento ambiental, adestramento e atividades recreativas que sdo fundamentais para o
bem-estar fisico e psicologico dos caes. A socializagdo com outros animais € a participacdo em
atividades estruturadas ajudam a prevenir problemas comportamentais, como ansiedade e

estresse, promovendo uma vida mais saudavel e equilibrada.

Adicionalmente, torna-se essencial contemplar a implementagdo de cuidados
especificos voltados aos caes com deficiéncia fisica. A adequagdo dos espagos e das atividades
para atender as particularidades desses animais configura-se como um importante diferencial.
Tal adequacao inclui a criagao de ambientes acessiveis, a capacitagao de profissionais para o
manejo adequado de cdes com necessidades especiais ¢ a disponibilizacdo de terapias
especializadas, como a fisioterapia veterindria. A integragdo desses recursos contribui
significativamente para a promocdo da inclusdo e do bem-estar de todos os caes,
independentemente de suas condigdes fisicas, a0 mesmo tempo em que refor¢a o conceito de

familia multiespécie e o compromisso social com o cuidado de todos os seus integrantes.

Diante desse contexto, a criagdo da creche Que Mara, DOG! que oferece servigos de
daycare, atividades recreativas, adestramento, cuidados veterinarios e a inclusdo dos caes com
deficiéncia fisica, se apresenta como uma proposta vidvel e necessaria. Este empreendimento
ndo apenas atende a crescente demanda por servigos que promovam o bem-estar animal, mas
também reafirma a importincia da familia multiespécie na sociedade contemporinea,

contribuindo para uma convivéncia mais harmoniosa entre humanos e seus pefs.

1.2 ESTRUTURA DO TRABALHO

A estrutura do plano de negocios foi organizada para permitir uma visao clara e objetiva
de todas as etapas envolvidas no desenvolvimento da Que Mara, DOG!. Cada parte do trabalho
contribui para construir um entendimento completo do negdcio, desde a identificagao do
problema até a analise da viabilidade financeira.

O projeto segue uma sequéncia logica, que inclui a compreensdo do cenario atual, o
estudo de mercado, a definicdo do modelo de negdcio e os planos estratégicos que sustentam a
proposta. Além disso, também contempla acdes de responsabilidade social e sustentabilidade,

alinhadas aos valores da empresa.
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A figura 1 ilustra o mapa mental que resume visualmente essa estrutura, destacando os

principais pontos abordados em cada etapa.

Figura 1: Estrutura do Projeto Que Mara, DOG!
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Fonte: As autoras, 2025.

Desta forma, o mapa mental facilita a visualizacdo do contetdo e reforga a organizacao
do projeto. Com base nessa estrutura, foi possivel desenvolver um plano de negdcios completo
e bem fundamentado, que demonstra a viabilidade da creche Que Mara, DOG! e sua
contribui¢do para o mercado pet da Baixada Santista. A proposta integra planejamento,
inovacao e compromisso com o bem-estar animal, apresentando-se como um negocio promissor

e socialmente relevante.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo explanamos as principais teorias que embasam nosso plano de negbcio.
Essa abordagem nos permitira identificar padrdes, desafios e oportunidades que ocorreram ao

longo da histéria, contribuindo para uma compreensao mais profundada do assunto.

2.1 EVOLUCAO HISTORICA

Evidéncias historicas demonstram que a relagdo entre humanos e animais evoluiu ao
longo dos milénios. Nos primérdios os animais desempenhavam papéis para cumprir as
necessidades de sobrevivéncia humana, como alimentacao, fornecimento de calor, seguranga,

transporte e outros (Barcelar, 2011).

Para Aristoteles (384-322 a.C.) sua visdo era balizada na ideia de que o homem imperava
sobre a natureza, onde cada criatura tem por fungdo servir ao ser superior, justificando-se o
exercicio do direito de utilizar os animais, ainda que dotados de certa sensibilidade, para a

satisfagdo das mais variadas demandas humanas (Safranski, 2001 apud Silva, 2018).

2.1.1 Os Animais no contexto familiar

Ao longo dos anos, a relagdo entre homens e animais tem se remodelado e produzido
uma nova configuragdo social. Os animais assumiram papéis de destaque na sociedade, e
passaram a ser parte integrante da familia, parceiros de trabalho e fiéis companheiros de
estimacao (Bueno, 2020).

E inegavel que, a cada dia, o nimero de animais de estimagio cresce em todo o mundo,
fazendo parte de grande parcela das familias e sendo considerados em sua maioria, como
genuinos membros da familia (Carvalho, 2021).

Segundo a ABINPET, em 2023 o Brasil somou mais de 160 milhdes de animais de
estimacao, transformando o pais no terceiro do mundo com maior populagao de pets.

Os dados aqui referenciados consolidam a percepgdo de que, a relagdo firmada entre
pessoas e animais de companhia mudou substancialmente, e que a convivéncia estabelecida

demonstra por sua vez, que o relacionamento entre homens e animais de estimacao ¢ pautado
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por sentimentos e pelo preenchimento de lagos afetivos que os torna membros da familia

(Carvalho, 2021).

Em se tratando da configura¢do familiar, varios fatores levaram ao aparecimento de
novas variacdes, como a industrializacdo, a urbanizagao, a globaliza¢ao, novos arranjos sociais
e a forga das minorias nas ultimas décadas. Dentre tantas configuracdes temos a familia
multiespécie, caracterizada pela formacdo de um grupo familiar que reconhece como seus
membros, os humanos e os animais de estimagao, unidos em convivéncia respeitosa (Faraco,

2008).

Para Cohen (2002) acredita-se que, para residentes em centros urbanos, os pets sao
membros do nucleo familiar ¢ cumprem a fungdo de conforto e companhia para os demais

familiares.

Com a evolugdo tecnologica o uso de animais domésticos para fungdes de trabalho foi
substituido e atualmente os animais t€m direito fundamental a existéncia digna e podem ir a

juizo, ou seja, sdo sujeitos de direito (Cruz et al., 2022).

2.2 MERCADO PET NO BRASIL

Os animais tornaram-se membros essenciais na vida familiar e essa relagdo motivou a
necessidade de um mercado especializado para suprir e atender as demandas apresentadas

(Bueno, 2020).

Consoante a isso, surgiu o mercado pet, considerado um segmento do agronegocio com
o desenvolvimento das atividades de criagdo, producdo e comercializacdo de animais de
estimacao, incluindo lojas especializadas em servigos e venda de produtos, tendo origem nos

Estados Unidos no inicio do século XX (ABINPET, 2024).

A presenca do pet shop no Brasil comegou a consolidar-se a partir das décadas de 1960
e 1970, seguindo uma tendéncia global de urbanizacdo e aumento da aquisi¢ao de animais de
estimacao, especialmente caes e gatos. Essa expansao se deu para atender a demanda crescente
de proprietarios de animais em busca de alimentos, acessorios e cuidados para seus animais
(Carvalho, 2021).

Inicialmente essas lojas ofereciam alimentos como racdo, e acessorios basicos. Com o
tempo, os pet shops foram aprimorando e diversificando sua oferta de produtos e servigos. E

atualmente, ndo s6 vendem alimentos e acessorios variados, mas também oferecem servigos de
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banho e tosa, cuidados veterinarios basicos, treinamento e adestramento, hospedagem e até

mesmo creche com cuidados e atividades recreativas (Sebrae, 2024).

O crescimento da industria pet acompanhou o aumento da importancia atribuida aos
animais de estima¢do nas familias modernas, o que tornou um setor significativo com grande

contribui¢cdo na economia em muitos paises (Silva, 2018).

Segundo a ABINPET, em 2023 o Brasil somou mais de 160 milhdes de animais de
estimagdo. Se comparado ao ano de 2022 houve um aumento de 12%. Em 2023, o rendimento
do setor foi de R$68,7 bilhdes, aumento de 14% em relagdo a 2022, ¢ em 2024 estima-se que

esse numero ultrapasse os R$77 bilhoes.

O segmento pet representa uma boa oportunidade de negocio, sobretudo para os
empreendedores iniciantes, pois apenas 10% desse mercado esta nas maos de grandes empresas.
Os outros 90% estdo sob a administragdo de pequenos e médios negocios em todo o Brasil

(Sebrae, 2024).

2.2.1 Mercado Pet na Baixada Santista

Com uma populagao de 349.935 habitantes, segundo o censo de 2022 do IBGE, a cidade
de Praia Grande possui um cendrio em crescimento para micro € pequenas empresas. Esse
mesmo censo retrata, que das empresas existentes na Praia Grande, 98% sdo micro e pequenas

empresas, um perfil que predomina no mercado pet da regido.

Segundo Cruz ef al. (2022), em 2016, a baixada santista registrava aproximadamente
500 pontos de vendas, sendo 298 clinicas veterindrias. O aumento de empreendimentos do
mercado pet € a maior procura dos tutores em proporcionar qualidade de vida aos animais de

estimacao, levou as cidades a investir cada vez mais em ambientes amigaveis e seguros.

De acordo com os dados extraidos do Mapa de Empresas (2024), ferramenta
disponibilizada pelo Governo Federal, no municipio de Praia Grande had atualmente 14
empresas ativas no setor de "alojamento de animais", sendo 13 delas classificadas como
microempresas ¢ 1 como empresa de pequeno porte. Esse perfil de empresas evidencia a
predominancia de negdcios de menor escala, com énfase na prestagdo de servigos
especializados para a hospedagem de animais. Esse setor estd em expansao, impulsionado pela

crescente demanda por cuidados e servigos personalizados para pets.
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A concentragdo de microempresas indica que a maior parte das atividades nesse
segmento ¢ realizada por pequenos empreendedores, o que pode sugerir uma operagdo mais
local e com um atendimento mais proximo aos clientes. A presenga de uma empresa de pequeno
porte também indica que hé espago para o crescimento e profissionalizagcdo do setor, que pode
continuar se expandindo a medida que a procura por esses servi¢os aumenta, impulsionada pelo
aumento do niumero de animais de estimagdo e pela conscientizagdo sobre o cuidado adequado

dos pets (Sebrae, 2024).
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3 MODELO DE NEGOCIO

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), o modelo de negdcios ¢ uma estrutura que

permite a renovacao da estratégia por meio das estruturas organizacionais, processos € sistemas.

Santos e Pinheiro (2017) complementam que o modelo de negocios ¢ representado com
0 objetivo de minimizar erros € aumentar as possibilidades de sucesso no setor almejado. Esse
modelo abrange novos componentes que englobam as quatro areas principais de um negocio:

clientes, oferta, infraestrutura e opgdes financeiras.

3.1 PROPOSTA DE NEGOCIOS E SUA VIABILIDADE

Com o crescimento do mercado pet no Brasil, que ja ¢ um dos maiores do mundo, a
demanda por servigos especializados e de qualidade tem aumentado significativamente. A
proposta de negocio da creche Que Mara, DOG! visa proporcionar um ambiente seguro e
recreativo para a socializagdo e cuidado de caes enquanto seus tutores estdo ausentes.
Oferecendo servigos como daycare, o empreendimento atendera a crescente demanda de tutores
que buscam solugdes praticas e especializadas. A localizagdo estratégica, aliada a uma analise
detalhada do mercado e a implementacdo de uma solida estratégia de marketing, contribuira
para a viabilidade financeira do negocio, garantindo a sustentabilidade e a expansdo dos
servicos ao longo do tempo. Além disso, o cumprimento das normas legais e de seguranca

assegurara o bem-estar dos caes.

3.2 BUSINESS MODEL CANVAS

O Business Model Canvas apresentado na figura 2, é uma ferramenta estratégica
desenvolvida por Osterwalder e Pigneur em 2004 na Universidade de Lausanne na Suiga, que
auxilia na compreensdo de um modelo de negocio, descrevendo a logica de criagdo, entrega e
captura de valor por parte de uma empresa. O método Canvas € uma proposta visual para que
empreendedores e executivos consigam discutir e visualizar como o negdcio pode ser executado

de forma sistémica e integrada (Osterwalder; Pigneur, 2011).
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O método contém nove componentes interconectados: propostas de valor, parcerias-
chave, atividades-chave, recursos-chave, relacionamento com clientes, segmentos de clientes,

canais, estrutura de custos e fluxos de receita. (Osterwalder et al, 2014).

Os empreendedores realizam agdes sequenciais com o intuito de mapear os modelos de
negocios de suas empresas. Este processo inicia-se com a identificacdo dos segmentos de
clientes e dos canais correspondentes, bem como a determinagdo ou revisao da proposta de
valor para ambos. Em seguida, os empreendedores elaboram uma lista dos relacionamentos
com os clientes e avaliam como esses relacionamentos influenciam seus fluxos de receita e a
captura de valor. Posteriormente, identificam os principais recursos, as atividades essenciais e
as parcerias estratégicas necessdrias para a obtencdo do valor almejado. Por fim, o
empreendedor descreve a infraestrutura que sustenta o modelo de negdcio da empresa,

avaliando o impacto da estrutura de custos na captagao de valor (Lopes et al, 2023).

Figura 2: BMC da Que Mara, DOG!

BUSINESS MODEL GANVAS - QUE MARA, DOG!

PARCERIAS-CHAVE ATIVIDADES-CHAVE

PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO SEGMENTOS DE CLIENTES

* Creche;

= Assisténcia veterindria;

= Atividade recreativa;

* Monitoramento por
cameras.

« Tutores que
passam muito
tempo fora de
casa;

« Veterinario
Fisiatra;

« Adestradores;

« Pet shops;

= Visita ao local;
* Redes sociais;
s Boletim didrio;
+ Programa de
fidelidade.

Um lugar onde os caes
sdo cuidados com amor

« Groomer.

de forma recreativa e

« Tutores que
buscam bem-estar

RECURSOS-CHAVE segura. CANAIS e conforto do seu
« Espaco fisico; cédo. }
« Equipe qualificada; « Fisico; » Tutores com cées
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=« Folha de pagamento,

+« Mensalidade da creche;

« Diaria;

« Produtos personalizados (Que Mara, PET!);
« Servi¢os adicionais.

Fonte: As autoras, 2025.

3.2.1 Proposta de valor

A proposta de valor segundo Aaker (2007), refere-se a declaragdo dos beneficios que

uma marca oferece e que conferem valor ao cliente. Argumenta-se que uma proposta de valor
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eficaz deve fomentar um relacionamento entre a marca e o cliente e influenciar as decisdes de

compra (Aaker, 2007).

Esse conceito tem sido amplamente adotado por diversas empresas como um meio de

alinhar as expectativas dos consumidores (Scharf, 2012).

A proposta de valor da Que Mara, DOG! ¢ “Um lugar onde os caes sdao cuidados com
amor de forma recreativa e segura”. O objetivo ¢ proporcionar um ambiente seguro, adaptado
e acolhedor para os caes, onde recebem cuidados adequados e tem liberdade para socializar e
se expressar, promovendo a tranquilidade de seus tutores. Acreditamos que cada cdo merece
ser tratado com respeito e carinho, € nos dedicamos para criar um espago acessivel e inclusivo.
Nossa equipe de profissionais apaixonados e experientes oferecera um atendimento

personalizado, garantindo que cada cdo se sinta confortavel e feliz.

3.2.2 Segmento de clientes

Ao se mencionar um novo empreendimento, imediatamente surge a importancia dos
clientes, que podem ser vistos como a esséncia de uma empresa. E por meio da conquista ¢ da
confianga deles que a empresa se torna ativa e prospera, possibilitando a realizagdo de seus

objetivos (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Tutores que passam longos periodos fora de casa: Este grupo de clientes necessita de
uma solugdo confiavel para a permanéncia de seus caes durante o dia, assegurando que estejam
em um ambiente seguro e recebendo os cuidados adequados enquanto os tutores se encontram

em compromisso profissionais ou pessoais.

Tutores que buscam promover o bem-estar e o conforto de seus cies: Esses tutores
valorizam servigos que contribuam para a saide mental e fisica de seus animais de estimagao,
procurando um espago que favorega a socializagdo, o lazer e a liberdade para expressar o seu

comportamento natural, garantindo assim a felicidade e bem-estar de seus caes.

Tutores com céaes que possuem alguma deficiéncia motora: Esses tutores buscam um
ambiente inclusivo e seguro, onde seus pets possam receber cuidados didrios adequados, com
atencdo dedicada as suas necessidades especificas. Oferecendo uma infraestrutura adaptada e

acessivel, garantindo conforto e seguranca para caes com limitagdes fisicas.
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3.2.3 Canais de distribuicao

Canais de distribui¢do podem ser definidos como um conjunto de organizagdes
interdependentes envolvidas no processo de disponibilizar um produto ou servigo para uso ou
consumo. A finalidade do canal de distribuicao ¢ satisfazer os usudarios finais do mercado. O
principal objetivo € fazer com que os clientes utilizem ou consumam o produto ou servi¢o que
esta sendo vendido (Silva, 2016 apud Coughlan et al, 2001).

No caso da creche para caes Que Mara, DOG!, os canais de distribui¢do desempenham
um papel crucial. Eles sdo fundamentais para garantir que a proposta de valor da empresa
alcance os segmentos de clientes definidos de maneira eficaz. A escolha e a gestdo adequada
desses canais impactam diretamente a experiéncia dos clientes, o nivel de servigo oferecido e a
eficiéncia operacional da empresa. Para atingir seus objetivos, a Que Mara, DOG! utilizara

tanto canais fisicos quanto digitais, considerando os seguintes aspectos:

a) Rotas de Canais para Distribuicio que alcancam os Segmentos de Clientes:

A empresa se comunicara com seus clientes e promovera seus servigos por meio de dois
canais principais: fisico e digital. O canal fisico serd representado pela propria estrutura da
creche, localizada em um espacgo acessivel para os tutores de cdes na regido. Ja o canal digital
serd explorado por meio de plataformas online, como redes sociais, site institucional e
aplicativos de mensagem instantanea, que permitirdo ndo s6 a comunicagdo com o publico, mas
também a realizacdo de reservas, consultas de disponibilidade e acompanhamento da rotina dos

caes.

b) Rotas atuais de Canais para Distribuicio que alcancam os Segmentos de

Clientes:

Atualmente, o mercado de creches para cdes se utiliza predominantemente de
plataformas digitais para divulgacdo e relacionamento com o cliente. As redes sociais, como
Instagram e Facebook, desempenham um papel crucial na divulgagdo de servigos e no contato
direto com o publico-alvo. No que tange ao canal fisico, as visitas presenciais e o "boca a boca"
sdo relevantes para atrair novos clientes. A Que Mara, DOG! seguira esse modelo, utilizando

tanto visitas presenciais quanto o fortalecimento da presenca digital para alcangar seu publico.
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¢) Formas de Integracio dos Canais de Distribuicio:

Para garantir a fluidez na comunicagao e alcangar os segmentos de clientes de maneira
eficaz, havera uma integracao estratégica entre os canais fisico e digital. O site da empresa sera
interligado as redes sociais e aplicativos de mensagens, onde o cliente podera realizar
solicitacdes e obter respostas em tempo real. Além disso, o canal fisico servird como ponto de
suporte e acolhimento presencial para os clientes que preferem conhecer o espago e conversar
diretamente com a equipe. Essa integragdo permitird que a experiéncia do cliente seja coesa,

independentemente do meio escolhido para interagao.

d) Analise de Eficiéncia em Custo e Operacional dos Canais de Distribuicao

Propostos:

Os canais digitais apresentam alta eficiéncia em custo, pois requerem investimentos
menores em comparagdo aos canais fisicos. A manuten¢do de uma presenca digital ativa,
utilizando ferramentas de marketing digital como antincios pagos em redes sociais, permite
alcangar um publico maior com menor custo. Por outro lado, o canal fisico, embora tenha um
custo operacional mais elevado devido a necessidade de manutencdo do espago fisico, €
indispensavel para a prestacdo do servigo principal. A combinacdo desses canais garante uma
abordagem equilibrada, onde a maior parte da captacdo de clientes ocorrerd no ambiente digital,

enquanto o atendimento final sera realizado na sede da creche.

e) Integracio dos Canais de Distribuicio as Rotinas:

Para garantir o sucesso do negocio, os canais de distribuicdo serdo integrados as

seguintes rotinas:

e Forga de Vendas: A forca de vendas serd complementada pela equipe de
atendimento ao cliente, que atuard tanto no espaco fisico da creche quanto no
ambiente digital, interagindo com os tutores e realizando prospec¢des por meio das
redes sociais e campanhas de marketing.

e Internet: O principal canal de comunicagdo e divulgacao serd a internet, com énfase
nas redes sociais, site institucional e marketing por e-mail, buscando engajamento

constante e um fluxo de informac¢des atualizado.
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e Lojas Proprias: A creche Que Mara, DOG! atuard como loja propria, sendo o ponto
central de atendimento fisico para os tutores que buscam conhecer o local e obter
informagdes detalhadas sobre os servigos oferecidos.

e Atacadistas: Embora ndo seja diretamente aplicavel ao setor de servicos, parcerias
com fornecedores de produtos pet, como alimentos e brinquedos, podem ser
exploradas para oferecer beneficios adicionais aos tutores e melhorar a experiéncia

dos cdes.

Dessa forma, a combinagdo de canais fisicos e digitais proporcionara uma operacao
eficiente, que alia o atendimento personalizado no espago fisico da creche com a praticidade e
abrangéncia dos canais online, otimizando a comunicacdo e o relacionamento com os clientes

de maneira estratégica.

3.2.4 Relacionamento com clientes

O relacionamento com clientes, estabelece o tipo de relagdo que uma empresa visa obter
com o segmento de clientes especifico, esta relagdo pode ser pessoal e até mesmo automatizada.
A relacdo entre cliente e empresa pode ser guiada por ter modelos de motivacdes: a conquista

do cliente, retencdo do cliente e ampliagdo das vendas (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Visita ao local: Oferecemos a possibilidade de visitas guiadas as nossas instalagdes,
permitindo que os tutores conhegam o ambiente, a equipe e as atividades realizadas. Essa pratica

visa promover a transparéncia e a confianga entre os tutores e a creche.

Redes Sociais: Mantemos uma presenga ativa nas redes sociais, onde compartilhamos
atualizacoes, fotos e videos das intera¢des dos caes, além de fornecer dicas sobre cuidados e
bem-estar. Essa estratégia facilita a comunica¢do e o engajamento dos tutores com a nossa
proposta de valor.

Boletim Diario: Enviamos boletins diarios aos tutores, informando sobre as atividades
realizadas, o comportamento dos cdes e quaisquer observacdes relevantes. Essa pratica
proporciona um acompanhamento proximo e refor¢a a confiancga dos tutores em relagdo aos
cuidados oferecidos.

Programa de Fidelidade: Implementamos um programa de fidelidade que oferece

beneficios e descontos para clientes frequentes. Essa iniciativa visa incentivar a lealdade e a
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continuidade dos servicos, além de reconhecer e valorizar a confianca depositada pelos tutores

em nossa creche.

3.2.5 Fonte de receitas

Para Osterwalder e Pigneur (2011), as fontes de receita representam o lucro (custos
subtraidos da renda) que as empresas geram a partir de cada segmento de clientes, ou seja,

significa monetizar e capturar o valor gerado pelos seus diferentes ptblicos-alvo.

Por sua vez, Orofino (2011) discute as fontes de receita destacando a importancia de
entender quanto cada segmento de clientes estd disposto a pagar. Ele enfatiza que cada grupo
possui um mecanismo proprio de precificagdo, o que implica que as organizacdes devem
questionar o valor que seus clientes atribuem aos servigos oferecidos. Além disso, Orofino
menciona que as fontes de receita podem incluir diferentes tipos de pagamentos, como

pagamentos Unicos ou recorrentes, dependendo da natureza do produto ou servigo.

Mensalidades da Creche: A principal fonte de receita da creche ¢ proveniente das
mensalidades pagas pelos tutores para a permanéncia de seus caes. Este modelo de pagamento
proporciona previsibilidade financeira e assegura a continuidade dos servicos ao longo do més.

Diaria: Disponibilizamos a op¢do de pagamento por diaria, permitindo que tutores que
necessitam de cuidados temporarios para seus caes utilizem nossos servicos de forma flexivel.
Esta modalidade atende a demanda de clientes que ndo requerem um compromisso mensal,

ampliando assim nossa base de clientes.

Produtos Personalizados da Que Mara, DOG!: Comercializamos uma linha de
produtos personalizados, como mochilas com identifica¢cdo de cada cdo e agendas para o
boletim diario. Esses itens sdo exclusivos para os tutores que utilizam nossos servicos,
proporcionando uma sensagdo de singularidade e pertencimento, além de reforcar a identidade

da marca e a conexao com os clientes.

Servicos Adicionais: Proporcionamos uma variedade de servigos adicionais, como
adestramento, banho e tosa higiénica, fisioterapia e reabilitagdo, além de administragdo de
medicamentos. Esses servicos complementares representam uma oportunidade significativa de
receita e atendem as necessidades especificas dos tutores, proporcionando um cuidado mais

abrangente e personalizado para os animais.
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3.2.6 Recursos Chave

Em conformidade com Osterwalder e Pigneur (2011) os recursos chave representam os
ativos principais e as competéncias essenciais para operacionalizar o modelo de negdcios. Esses
recursos podem ser fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos. Podem ser de propriedade da

empresa ou adquiridos de parceiros-chave.
No caso da Que Mara, DOG! os recursos sao:

Espaco fisico: O espaco fisico da creche ¢ um recurso fundamental, projetado para
proporcionar um ambiente seguro, acolhedor e com acessibilidade para todos os caes. Este
espaco inclui areas especificas para recreacdo, descanso e socializagdo, assegurando que os
animais tenham acesso a um ambiente estimulante e adequado as suas necessidades. A estrutura
fisica ¢ planejada para facilitar a circulagdo e a interacdo dos cdes, promovendo o bem-estar e

a seguranca.

Equipe qualificada: A equipe qualificada e experiente ¢ um dos pilares da creche.
Composta por profissionais especializados em comportamento animal e cuidados veterinarios,
essa equipe ¢ fundamental para garantir a satide e o bem-estar dos cdes. A formagao continua e
a capacitacdo sdo essenciais, permitindo que os colaboradores estejam atualizados sobre as

melhores praticas e técnicas de manejo, promovendo um atendimento de alta qualidade.

Equipamentos: A creche disponibiliza uma variedade de equipamentos, que incluem
itens recreativos para os cdes, mobilidrio para o escritorio, infraestrutura para a clinica
veterinaria e ferramentas para limpeza. Esses equipamentos sdo indispensaveis para o
funcionamento eficiente da creche, contribuindo para a manutencao da satde e higiene dos

animais, bem como para a organizagao e fluidez das operagdes diarias.

Cameras de monitoramento: As cameras de monitoramento sdo um recurso crucial
para garantir a seguranga € o bem-estar dos caes. Elas permitem que os tutores acompanhem as
atividades de seus pets em tempo real, promovendo transparéncia e confianga na prestagao dos
servicos. Esse sistema de monitoramento ndo s6 assegura a seguranc¢a dos animais, mas também

proporciona aos tutores a tranquilidade de saber que seus caes estdo sendo bem cuidados.
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3.2.7 Atividades chave

As atividades-chave sdo as agdes essenciais para que a empresa alcance o sucesso
desejado. Elas possuem a mesma importancia dos recursos principais, pois geram valor para a

organizacao, auxiliando-a a se inserir no mercado competitivo (Osterwalder; Pigneur, 2011).
As atividades chave da Que Mara, DOG! sao:

Creche: A creche, ou daycare, representa a atividade central da operacdo,
proporcionando um ambiente seguro e acolhedor para os caes durante o periodo em que seus
tutores estdo ausentes. Nessa atividade, os animais sdo supervisionados por profissionais
capacitados, que garantem a socializacdo, o bem-estar e a seguranca dos pets. A estrutura da
creche ¢ meticulosamente planejada para oferecer estimulos fisicos e mentais, promovendo uma

experiéncia enriquecedora e adequada as necessidades dos caes.

Assisténcia Veterinaria: A assisténcia veterinaria € uma atividade essencial para
garantir a saude e o bem-estar dos cdes sob cuidados da creche. Contamos com uma equipe
veterindria qualificada que realiza avaliacdes perioddicas, administracio de vacinas e
atendimentos emergenciais, assegurando que quaisquer problemas de satide sejam rapidamente
identificados e tratados. Esta atividade ¢ fundamental para proporcionar seguranca aos tutores

e garantir a integridade dos animais.

Atividade recreativa: As atividades recreativas sdo programadas para estimular tanto
o aspecto fisico quanto o mental dos cdes, promovendo exercicios e interagdes sociais. Essas
atividades incluem brincadeiras em grupo, jogos de busca, circuitos de agility e sessdes de
socializagdo, que ndo apenas ajudam a manter os caes ativos, mas também favorecem o
desenvolvimento de habilidades sociais e comportamentais. A recreacao €, portanto, uma parte

vital do nosso compromisso com o bem-estar animal.

Monitoramento por cimeras: O monitoramento por cimeras representa uma atividade
crucial para garantir a seguranga € o bem-estar dos cdes durante todo o periodo em que se
encontram na creche. As cdmeras permitem que os tutores acompanhem as atividades de seus
pets em tempo real, promovendo transparéncia e confianga nos servigos prestados. Esta pratica
assegura vigilancia constante e oferece aos tutores a tranquilidade de saber que seus caes estao

sendo adequadamente cuidados em um ambiente seguro.
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3.2.8 Parcerias chave

As parcerias estabelecidas pela creche Que Mara, DOG! s3o fundamentadas na
colaboragdo entre diferentes profissionais € empresas, com o objetivo de proporcionar um
servico de exceléncia aos clientes. A partir do conceito de parceria apresentado por Roy
Tennyson (2003), essas aliangas sdo formadas por um grupo de pessoas que compartilham
riscos e beneficios, trabalhando em conjunto para alcangar um objetivo comum. Nesse sentido,
a colaboragdo com veterinarios, adestradores e pet shops ndo so fortalece o modelo de negdcios

da creche, como também gera beneficios mutuos para todos os envolvidos.

Veterinario Fisiatra: A colaboracdo com profissionais da medicina veterindria ¢
fundamental para garantir o monitoramento continuo da satide dos cdes, oferecendo maior
seguranga aos tutores, os quais podem confiar que seus animais se encontram em um ambiente
adequadamente preparado para eventuais emergéncias. Em especial, destaca-se a relevancia da
atuacdo do médico veterinario fisiatra, especialista em reabilitacdo fisica e funcional, no
cuidado de caes com deficiéncia motora. Esse profissional ¢ responsavel pela elaboracao e
aplica¢do de técnicas de manejo e protocolos terapéuticos individualizados, com o objetivo de

promover a melhora da mobilidade, bem como a qualidade de vida dos animais assistidos.

Adestradores: Os adestradores sdo parceiros valiosos para aprimorar o comportamento
dos cdes, oferecendo treinamentos que podem ser inclusos nos pacotes de servigos da creche.
Além de garantir uma experiéncia mais segura para todos os caes, os adestradores contribuem
para a criacdo de um ambiente equilibrado e ajudam a oferecer um diferencial competitivo, com

a possibilidade de workshops e orientagdes para os tutores.

Pet Shops: As parcerias com pet shops ampliam a oferta de produtos e servicos, além
de criar oportunidades de cross-promotion, onde ambos os negdcios podem se beneficiar da
divulgacdo mutua. Essas parcerias também permitem oferecer conveniéncias e descontos
exclusivos para os clientes da creche, criando um ecossistema de servicos integrados voltados
ao cuidado completo dos pets.

Grommer: A parceria com um groomer garante a realizagdo de banhos e tosa higiénica
diretamente na unidade, em dias especificos, oferecendo praticidade aos tutores que desejam
manter seus caes limpos e bem-cuidados sem a necessidade de deslocamentos extras. Essa
colaboragdo estratégica atende a demanda por servigos completos no mesmo local, agregando

comodidade, economia de tempo e reforcando o cuidado integral com os pets.
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3.2.9 Estrutura de custos

A estrutura de custos refere-se ao total de valores investidos na aquisi¢do de cada item
necessario para o funcionamento de uma empresa, abrangendo desde despesas com energia

elétrica até os custos de envio dos produtos ao cliente (Osterwalder; Pigneur, 2011).

Obras: Os custos relacionados as obras englobam as despesas com a construcao e
reforma das instalagdes da creche. Este aspecto inclui a aquisi¢ao de materiais de construgao,
como cimento, tijolos, telhas e acabamentos, além da contratagdo de mao de obra qualificada,
como pedreiros e eletricistas. E imprescindivel que as obras estejam em conformidade com as
normas de seguranca e acessibilidade, garantindo um ambiente adequado tanto para os caes
quanto para os funcionarios. Além disso, as licencas e autorizacdes necessarias devem ser

obtidas junto aos 6rgaos competentes, assegurando a legalidade das operagdes.

Legalizacao da empresa: Este componente abrange os gastos associados ao registro da
empresa, que inclui taxas para a formalizacdo do CNPJ (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica),
a obtencdo de alvaras de funcionamento e outras licengas exigidas pela legislag@o local, como
a licenca sanitaria. A legalizacdo ¢ fundamental para garantir que a creche opere dentro da
legalidade, evitando multas e san¢des que possam comprometer a continuidade do negdcio.
Além disso, a regularizagdo contribui para a constru¢do de uma imagem positiva junto aos

clientes.

Gastos gerais da creche: Os gastos gerais referem-se as despesas operacionais
cotidianas, que incluem contas de dgua, energia elétrica, internet e servigos de limpeza. Além
disso, esses gastos abrangem os custos de manutencdo das instalagdes e equipamentos, que sao
essenciais para preservar a infraestrutura da creche em boas condigdes. A manuten¢do inclui
tanto a manutengado preventiva, como inspegoes regulares das instalagdes elétricas e hidraulicas,
quanto a manutencdo corretiva, que pode envolver reparos emergenciais. A gestdo eficiente
desses gastos ¢ crucial para a sustentabilidade financeira da creche, permitindo que os recursos
sejam alocados de maneira adequada e evitando desperdicios. Investir na manutencao nao
apenas assegura um ambiente seguro e acolhedor para os caes, mas também contribui para o
funcionamento harmonioso da creche, garantindo o bem-estar dos animais e a tranquilidade de
seus tutores.

Equipamentos e suprimentos: Este aspecto compreende a aquisi¢cdo de equipamentos
necessarios para o funcionamento da creche, como cercas, brinquedos, camas, utensilios de

limpeza e sistemas de climatizacdo. Além disso, a compra de suprimentos alimentares e
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produtos de higiene ¢ essencial para o cuidado diario dos cades. A escolha de equipamentos de
qualidade ndo s6 melhora a experiéncia dos animais, mas também facilita o trabalho da equipe.
A gestdo adequada desses recursos € crucial para a qualidade do servigo prestado e para a satde

e bem-estar dos cdes.

Marketing digital: Os custos de marketing digital envolvem investimentos em
publicidade online, gestao de redes sociais, criagdo de contetido relevante e otimizacao de sites.
Essas acoes sdo relevantes para promover a creche, atrair novos clientes e fortalecer a presenca
da marca no mercado. A utilizagdo de estratégias como antncios patrocinados, campanhas de
e-mail marketing e parcerias com influenciadores do segmento pet pode aumentar a visibilidade
do negdcio. Além disso, o monitoramento de métricas de desempenho ¢ fundamental para

ajustar as estratégias e maximizar o retorno sobre o investimento.

Folha de pagamento: Este item refere-se aos saldrios e beneficios dos funcionarios,
incluindo cuidadores, recepcionistas e pessoal administrativo. A folha de pagamento representa
um fator crucial da estrutura de custos, uma vez que assegura a remuneragdo adequada da
equipe. Além dos salarios, ¢ importante considerar beneficios como vale-transporte, vale-
alimentac¢do e seguro de saude, que podem contribuir para a retengdo de talentos e a satisfagdo
dos funcionarios. Um ambiente de trabalho motivador e bem remunerado ¢ fundamental para a

prestagao de um servico de qualidade.
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4 PLANO DE NEGOCIOS

Em concordancia com Rosa (2007, p.13) um plano de negocios € um documento que
descreve por escrito os objetivos de um negocio e quais passos devem ser dados para que esses
objetivos sejam alcangados, diminuindo os riscos € as incertezas.

Logo, para Santos e Pinheiro (2017), o plano de negocios exerce um papel sumario na
organizagdo, pois, a partir dele, a empresa pode organizar as suas ideias, realizar um
planejamento de forma rica, clara e detalhada e reduzir o risco de fracasso antes mesmo de
iniciar as atividades.

Porém, Zimmerman (2012) destaca que o plano de negocios tem como fungao crucial o
mapeamento de riscos, podendo também calcular o retorno do investimento feito de forma clara

e objetiva.

4.1 DADOS DO EMPREENDIMENTO

Os dados do empreendimento Que Mara, DOG!, como sua razao social, nome fantasia

e composi¢ao de socios, estao apresentados no Quadro 1.

Quadro 1: Dados do Empreendimento

Razio Social: LAT Pet Daycare.

Nome fantasia: Que Mara, DOG!

Socios CPF RG
Alessandra 310.*** **%_36 33wk kxk_G
Luciana 467 Fx* Fk*%k_Q3 54wk kk_3
Thais 437 FA* kxk_7] 43 wkk kxR

Fonte: As autoras, 2024.
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4.1.1 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribui¢oes

No Quadro 2, apresentamos informagdes detalhadas sobre as autoras deste plano de

negdcio, que atuam como empreendedoras e sdo responsaveis pela concepgao deste modelo de

negocio.
Quadro 2: Dados dos Empreendedores
Nome: Alessandra Teixeira Ramos
Formacio: Tecndlogo em Gestdo Empresarial - FATEC PG
1 Cursando: 6° periodo
Idade: 43
Naturalidade: Brasileira

Residéncia atual:

Praia Grande

Biografia: Alessandra ocupa a posicdo de Gerente Administrativa e Financeira da
Que Mara, DOG! Ela traz experiéncia em gestdo financeira. Alessandra é
expert em otimizar recursos e planejar as finangas da creche, garantindo
que tudo funcione de maneira eficiente e que os servigos oferecidos sejam
sempre de alta qualidade.

Nome: Luciana dos Santos Louzada

Formacio: Tecndlogo em Gestdo Empresarial - FATEC PG

2 Cursando: 6° periodo

Idade: 25

Naturalidade: Brasileira

Residéncia atual: Praia Grande
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Biografia: Luciana ¢ a Gerente de Operagdes da Que Mara, DOG! Com
especializacdo em gestdo de operacdes, ela tem uma trajetéria marcada por
liderar equipes e implementar melhorias. Luciana ¢ dedicada a criar um
ambiente que atenda as necessidades dos caes e de seus tutores, sempre
buscando maneiras de oferecer um servigo de exceléncia na creche.

Nome: Thais Noronha dos Reis

Formacio: Tecndlogo em Gestdo Empresarial - FATEC PG

3 Cursando: 6° periodo

Idade: 27

Naturalidade: Brasileira

Residéncia atual: Sdo Vicente

Biografia: Com forte experiéncia em marketing ¢ atendimento ao cliente, sempre
buscando maneiras de melhorar a imagem da creche e criar campanhas
que atraiam novos tutores, Thais ¢ apaixonada por animais ¢ estd
comprometida em oferecer um espago acolhedor e seguro para os caes,
garantindo que eles e seus tutores se sintam em casa.

Fonte: As autoras, 2024.

4.1.2 Organograma da empresa

A construgdo do organograma deve sempre preceder um estudo da departamentalizagao

existente, das subdivisdes mais importantes, das relacdes e dos titulos de cargos (Balcao, 1965

e Ernest, 1955).

Criado essencialmente para dar representacdo grafica as relacdes entre cargos na

organizagdo, o organograma tem, basicamente, duas partes interligadas, linhas e retangulos,

sendo que as primeiras representam o fluxo da autoridade na organizagao e os tltimos os cargos

entre os quais flui a autoridade (Balcdo, 1965).

Para garantir o funcionamento eficaz da creche para cdes Que Mara, DOG!, foi

elaborada uma estrutura organizacional clara e funcional. Este organograma representa as

principais fungdes e hierarquia dentro da empresa, permitindo uma visualizacdo do fluxo de
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trabalho e das responsabilidades de cada membro da equipe. A divisao de tarefas ¢ fundamental

para otimizar o atendimento aos clientes e assegurar o bem-estar dos animais.

Figura 3: Organograma da Que Mara, DOG!

Diregao Geral
Que Mara, DOG!
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Fonte: As autoras, 2024.

Na figura 3 apresentamos o organograma, no qual encontramos a Direcdo Geral,

composta pelas trés socias Alessandra, Luciana e Thais, que s3o responsaveis pela supervisao

de todas as operagdes da creche Que Mara, DOG!. Cada socia também desempenha o papel de

gerente em uma area especifica da creche: Gestdo Administrativa, Gestdo de Operagdes e

Gestao de Marketing.

A Gestdo Administrativa ¢ encarregada da gestdo financeira e da coordenacdo de

recursos humanos. Essa area assegura o bom funcionamento dos processos administrativos,

monitorando o fluxo de caixa, orcamentos e gerenciando a equipe. O setor inclui o profissional

de Recursos Humanos, responsavel por recrutamento, sele¢ao e desenvolvimento da equipe, €

o responsavel por Finangas, que cuida do controle orcamentério e da elaboragdo de relatorios

financeiros.
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A Gestao de Operagdes ¢ responsavel pela supervisao das atividades didrias da creche,
garantindo que os protocolos de seguranca e bem-estar animal sejam seguidos. Os Monitores
de Caes, que cuidam do bem-estar dos animais e promovem atividades recreativas, € os

Veterinarios, que realizam consultas, vacinas e cuidados médicos, fazem parte desta area.

Por fim, a Gestao de Marketing coordena as estratégias de comunicagao e promogao da
creche. O profissional de Marketing cuida da presenca online, criando conteudos e interagindo
com o publico nas redes sociais. A equipe de Atendimento ao Cliente, vital para garantir a

satisfacdo dos tutores, também integra essa area.

Essa organizacdo ¢ fundamental para garantir que a creche funcione de maneira
eficiente, proporcionando um ambiente acolhedor que assegura a satisfacdo dos tutores e o bem-

estar dos caes que frequentam a Que Mara, DOG!.

4.1.3 Descricao das fungdes exercidas pelos socios

A estrutura da Que Mara, DOG! foi criada para integrar de forma eficiente suas areas
principais. A divisdo das responsabilidades entre as socias permite uma gestdo focada em
operagdes, atendimento e finangas, garantindo a qualidade da creche e promovendo o bem-estar
dos caes e a confianca dos tutores. A organizagdo também apoia o crescimento sustentavel, com
fungdes bem coordenadas. As atividades estdo em conformidade com a Classificacao Brasileira
de Ocupagdes (CBO), incluindo os codigos 1415-05, 1421-05, 1421-15, 1423-05 e 1423-10,

que asseguram a gestao eficiente de todas as areas.

1. Alessandra — Gerente Administrativa e Financeira: Com base na CBO 1421-05 ¢
1421-10, o gerente administrativo e financeiro € responsavel por todas as operagoes financeiras
e administrativas da empresa. Alessandra atuara gerenciando as contas, lidando com o fluxo de
caixa, pagamento de fornecedores, além de monitorar a satide financeira do negocio. Sua funcao
¢ vital para o controle eficiente dos recursos da empresa, assegurando que o negdcio permaneca
financeiramente sustentavel. Além disso, ela sera responsavel pelo cumprimento de obrigacdes

fiscais e trabalhistas, garantindo que a empresa opere dentro das normas legais;

2. Luciana — Gerente de Operagdes: De acordo com a CBO 1415-05, o gerente de

operagdes ¢ responsavel pela coordenacdo geral das atividades da empresa. Luciana sera
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encarregada de planejar, supervisionar e garantir o bom andamento das atividades diarias da
creche, incluindo o acompanhamento dos monitores e veterindrios. A sua funcdo ¢
indispensavel para assegurar que os processos operacionais ocorram de maneira eficiente,
promovendo o bem-estar dos cdes e a satisfagdo dos clientes. Além disso, Luciana sera
responsavel pela implementagdo de melhorias continuas, garantindo que a creche opere com

padrdes de qualidade elevados;

3. Thais — Gerente de Atendimento e Marketing: Ainda, em conformidade com a
CBO 1423-05 e 1423-10, a gerente de atendimento e marketing, representada por Thais, tera
como fun¢do principal supervisionar o relacionamento com os clientes, assegurando que os
tutores recebam um atendimento personalizado e eficiente. Ela também cuidara da gestdo de
marketing, planejando e executando campanhas que promovam a marca e os servicos da creche.
A fungdo de Thais ¢ essencial para o crescimento € a manutengao da clientela da empresa, bem

como para fortalecer a imagem da Que Mara, DOG! no mercado.

Em sintese, essas fung¢des sdao essenciais para o bom funcionamento da creche,
assegurando que areas como operacado, atendimento e financas sejam geridas de forma eficiente.
A clara divisdo de responsabilidades entre as socias mantém a qualidade do servico,

promovendo o bem-estar dos caes e a confianga dos tutores.

4.1.4 Fluxograma das principais atividades do negdcio

O fluxograma apresentado na figura 4, ilustra a rotina do primeiro dia na creche para
caes Que Mara, DOG!, detalhando as etapas e decisdes essenciais para o cuidado e socializagao
dos caes. Com perguntas de “Sim” e “Nao”, ele orienta a equipe nas agdes necessarias,
assegurando que as necessidades dos animais sejam atendidas de maneira adequada. Essa
representacdo visual ndo so6 facilita a compreensdo do processo, mas também promove um
ambiente seguro e saudavel, contribuindo para o bem-estar fisico e emocional dos cdes. Assim,
o fluxograma se torna uma ferramenta valiosa para a gestdo eficiente da creche, permitindo

identificar melhorias e otimizar os cuidados prestados.
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Figura 4: Fluxograma da Que Mara, DOG!
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A rotina do primeiro dia na creche para caes Que Mara, DOG!:

Na chegada do cdo, a recep¢ao ¢ realizada com atengdo, onde ¢ verificado se o animal
estd acompanhado de seu tutor. Essa etapa inicial ¢ fundamental para garantir a seguranga do
cdo e assegurar que as diretrizes da creche sejam seguidas, estabelecendo um vinculo de

confianga entre os responsaveis ¢ a creche.

Durante o check-in, sao registradas informagdes essenciais sobre o cdao, como dados
pessoais do tutor e historico de satide e comportamento. Este registro detalhado ¢ vital para o
monitoramento da satide e do comportamento do animal, permitindo que a equipe identifique
necessidades especificas e intervenha prontamente em caso de problemas, promovendo um

ambiente seguro e adaptado as necessidades individuais.

Na avaliagdo inicial, realizada por um profissional capacitado, o cdo passa por uma
analise para identificar possiveis problemas de saude ou comportamentais. Essa avaliagdo ¢
crucial para prevenir situagdes de risco, garantindo que o animal esteja apto a participar das

atividades didrias e protegendo a seguranca dos demais caes.

A integragdo ocorre quando o cdo ¢ apresentado a outros animais em um ambiente
controlado, promovendo a socializacdo. Essa interagdo ¢ essencial para o desenvolvimento
emocional e comportamental dos cdes, ajudando a prevenir comportamentos agressivos €
ansiosos, além de estimular habilidades sociais que sao importantes para uma convivéncia

harmoniosa.

As atividades da manha sdo divididas em brincadeiras e treinamento. As brincadeiras
promovem a atividade fisica, essencial para a saude e o bem-estar do cdo, enquanto as sessdes
de treinamento reforcam a obediéncia e a disciplina. Ambas as atividades sdo fundamentais
para estimular o corpo e a mente do animal, contribuindo para um comportamento equilibrado.
A pratica regular de atividades ndo apenas promove a salde fisica, mas também previne
problemas comportamentais, como a hiperatividade e o tédio, que podem resultar em

comportamentos destrutivos.

Ap6s as atividades, um intervalo € reservado para o descanso e hidratag¢ao dos caes. Esse
periodo ¢ fundamental para permitir a recuperagao dos animais, prevenindo a fadiga e o
estresse, o que contribui significativamente para o seu bem-estar geral.

O almoco ¢ uma etapa em que os cdes sdo alimentados de acordo com as orientagdes
dos tutores. Monitorar a ingestdo de racdo € crucial para garantir que cada animal receba a

nutri¢cao adequada, prevenindo problemas de satide relacionados a alimentagdo inadequada.
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As atividades da tarde incluem enriquecimento e socializagdo. O enriquecimento
mental, através de jogos interativos, ¢ fundamental para prevenir o tédio e comportamentos
destrutivos, enquanto a socializacdo em grupo promove interagdes positivas entre os caes,
desenvolvendo habilidades sociais e reduzindo a ansiedade em ambientes sociais. Essas
atividades sdo essenciais para manter os cdes ativos e engajados, reforcando as habilidades
sociais adquiridas e promovendo a saude fisica, além de fortalecer o vinculo entre os caes e a

equipe da creche.

Um tempo de relaxamento é reservado para que os cdes possam descansar em areas
tranquilas da creche. Essa etapa € critica para o bem-estar emocional dos animais, permitindo
que processem suas experiéncias ¢ reduzam a ansiedade, promovendo um estado de calma

benéfico para sua saude mental.

Antes da preparagao para a saida, realiza-se uma verificagao de seus pertences, limpeza
e satde dos cdes. Esta etapa garante que os animais estejam prontos para retornar aos seus lares
em boas condi¢des, prevenindo a propaga¢do de doencas e assegurando que os tutores recebam

seus pets em condigdes adequadas.

Por fim, na despedida, os tutores sdo recebidos para a retirada dos caes, onde ¢ realizada
uma breve conversa sobre a experiéncia do dia. Essa interagcdo ¢ uma oportunidade valiosa para
coletar feedback, fundamental para a melhoria continua dos servigos oferecidos, além de
fortalecer a relacdo entre a creche e os tutores, promovendo um ambiente de confianca e

colaboragao.

A rotina do primeiro dia na creche Que Mara, DOG! E estruturada para garantir o bem-
estar, a seguranga e a socializag@o dos caes. Cada etapa desempenha um papel fundamental na
formag¢do de uma experiéncia enriquecedora aos animais, refletindo a importincia de uma
abordagem holistica no cuidado e na educa¢do canina. A implementacao cuidadosa de cada fase
nao apenas beneficia os caes, mas também proporciona tranquilidade e satisfagcdo aos tutores,

resultando em uma experiéncia positiva e enriquecedora para todos os envolvidos.

4.2 INOVACAO

Segundo Schumpeter (1934), a inovacao ¢ entendida como uma for¢a propulsora do
desenvolvimento econdmico sustentavel. Essa inovagdo pode ser definida conceitualmente
como a introduc¢ao de um novo produto, servigo ou qualquer alteragdo que ocorra em relagdo a

esses elementos. Schumpeter argumenta que a inovacao nao ¢ apenas um fator isolado, mas sim
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parte de um processo continuo que impulsionou mudangas significativas na economia, sendo
essencial para a competitividade das empresas e o crescimento das nacgdes. Ele enfatiza que o
empreendedor desempenha um papel crucial nesse processo, atuando como agente de mudanga

ao implementar novas ideias e tecnologias no mercado.

A inovagdo tem uma importancia estratégica para empresas, pois € por meio dela que as
empresas conseguem potencializar os diferenciais competitivos que irdo garantir sua

sobrevivéncia no médio prazo (Betz, 1998).

4.2.1 Radar de inovacao

Desenvolvido em 2006 por Sawhney, Wolcott e Arroniz, o Radar da Inovacdo
apresentado na figura 5 e quadro 3, abrange quatro dimensodes-chave que oferecem suporte aos
negocios: 1) as ofertas criadas pela empresa; 2) os clientes atendidos; 3) os processos utilizados;
e 4) os pontos de presenca empregados para a comercializagdo das ofertas. Além dessas
dimensdes, foram incorporadas mais oito (plataforma, marca, solucdes, relacionamento,
agregacao de valor, organizagdo, cadeia de fornecimento e rede) ao sistema de negdcios, as

quais podem servir como diretrizes orientadoras (Cunha; Carvalho; Bartone, 2015).

Figura 5: Radar de Inovagdo da Que Mara, DOG!
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Fonte: As autoras, 2024.



Quadro 3: Dimensdes do Radar da Que Mara, DOG!

47

Radar inovacao

Oferta

A Que Mara, DOG! Se destaca na oferta de servigos, recebendo uma nota
superior em comparacdo ao Dogdo Feliz e ao Dog Haus. Isso se deve ao seu
portfélio inovador, que ndo se limita a servigos tradicionais de creche para
cdes, mas inclui a inclusdo de cdes com deficiéncias motoras. Essa
abordagem diferenciada demonstra um compromisso com a diversidade e o
bem-estar de todos os animais, proporcionando um servigo que atende a
necessidades especificas e ampliando o acesso a cuidados de qualidade.

Plataforma

A Que Mara, DOG! Sobressaiu em relagéo a plataforma, pois apresenta uma
interface mais amigavel e acessivel para os tutores. Em comparagio, tanto
o Dogdo Feliz quanto o Dog Haus demonstraram limitagdes em suas
plataformas, que impactam negativamente na experiéncia do usuario.

Marca

A avaliag@o da marca reflete a percepcao de mercado e a forca da identidade
de cada creche. A Que Mara, DOG! Fica em desvantagem por estar em fase
inicial no mercado, enquanto as Dogéo Feliz ¢ Dog Haus se destacam por
estar mais consolidadas e reconhecidas.

Clientes

A Que Mara, DOG! Obteve destaque na categoria de clientes, por conta de
sua proposta clara de melhorar o relacionamento com os tutores, buscando
um engajamento mais proximo. As outras creches, apesar de oferecerem
servicos adequados, ndo apresentaram o mesmo nivel de interacdo e
compromisso com os clientes.

Solucoes

As solugdes oferecidas pela Que Mara, DOG! sdo superiores as do Dogédo
Feliz e do Dog Haus, pois ultrapassam os servigos tradicionais. A creche
ndo apenas oferece cuidados comuns, mas também desenvolve atividades
especializadas para cdes com deficiéncias motoras, promovendo uma
experiéncia inclusiva e adaptada. Com essa personalizagdo das solugdes
coloca a Que Mara, DOG! em uma posicdo de destaque, enquanto o Dogéo
Feliz mantém uma abordagem mais convencional e o Dog Haus é visto
como menos inovador em suas solugdes.

Relacionamento

A Que Mara, DOG! Enfatizou sua priorizacdo do relacionamento com o0s
clientes, o que ¢ considerado um dos seus principais diferenciais. O Dogao
Feliz também demonstra um bom relacionamento, mas a abordagem da Que
Mara, DOG! ¢ mais proativa, enquanto o Dog Haus apresentou um
relacionamento menos efetivo.
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Agregacio de Valor

A Que Mara, DOG! Se destacou na agregacao de valor, oferecendo servicos
complementares como consultas veterindrias e atividades personalizadas
para cdes com deficiéncias motoras, que enriquecem a experiéncia do
cliente e garantindo um atendimento mais completo. O Dogao Feliz
apresenta algumas iniciativas de valor, mas n@o possui a mesma
profundidade e o Dog Haus ndo demonstrou esforcos significativos nessa
area.

Processos

A Que Mara, DOG! e Dogdo Feliz se destacaram em seus processos,
refletindo eficiéncia e organizacdo em suas operagdes. Por outro lado, 0 Dog
Haus, embora funcional, apresenta algumas ineficiéncias que impactam na
experiéncia do cliente.

Organizacio

A Que Mara, DOG! Se destacou em organizagdo, evidenciando uma
estrutura interna bem definida e processos claros que facilitam a operagao.
Por conta de uma vantagem adicional, o negé6cio serd administrado por
gestoras empresariais, o que potencializa a eficiéncia e a eficacia na
administragdo. O Dogéo Feliz apresenta uma boa organiza¢do, mas com
algumas areas que podem ser aprimoradas. O Dog Haus, por sua vez,
mostrou fragilidades organizacionais.

Cadeia de Fornecimento

A Que Mara, DOG! Se notabilizou por suas parcerias e terceirizagdes
eficazes, que fortalece sua cadeia de fornecimento. Dogao Feliz e Dog
Haus, embora funcionais, ndo demonstraram a mesma robustez em suas
parcerias.

Presenca

A presenga da Que Mara, DOG! E mais forte, com estratégias de marketing
e divulgagdo eficazes, enquanto Dogédo Feliz tem uma presencga razoavel, o
Dog Haus, por sua vez, esta quase ausente nas redes sociais.

Rede

A Que Mara, DOG! Distingue-se por uma ampla rede de contatos e
parcerias, que potencializam seu alcance e impacto no mercado, além de
uma forte presenca nas redes sociais, especialmente no Instagram, o que
fortalece ainda mais suas conexdes. O Dogdo Feliz também possui boas
conexdes, embora sua presenga nas redes sociais ndo seja tdo forte quanto a
da Que Mara, DOG!. Por outro lado, o Dog Haus néo ¢ tdo ativo nas redes
sociais como seus concorrentes, o que dificulta e limita seu alcance no
mercado.

A Que Mara, DOG! Se ressaltou na ambiéncia inovadora, proporcionando
um espaco estimulante que favorece o comportamento natural e o bem-estar
dos cies, incluindo areas adaptadas para cdes com deficiéncias motoras.
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Ambiéncia Inovadora Essa abordagem ndo apenas melhora a experiéncia dos pets, mas também
dos tutores. O Dogao Feliz apresenta uma boa ambiéncia com algumas areas
de enriquecimento, mas ainda ¢é considerado menos atrativo em
comparagdo. Por outro lado, o Dog Haus possui um ambiente muito basico
e menos inovador, o que limita sua capacidade de oferecer uma experiéncia
diferenciada aos tutores e pets.

Fonte: As autoras, 2024.

Com base na analise do radar de inovagao da Que Mara, DOG! apresentado na figura 5
revela por que a creche para caes Que Mara, DOG! se destaca em relagdo aos concorrentes. A
partir dos dados coletados e das comparagdes realizadas no quadro 3, fica evidente que a Que
Mara, DOG! Nao apenas prioriza o bem-estar € 0 comportamento natural de todos os caes, mas
também demonstra eficiéncia e organizagdo em suas operagdes. Enquanto o Dogdo Feliz e o
Dog Haus apresentam limitacdes que impactam a experiéncia do cliente, a Que Mara, DOG!
Se posiciona como uma referéncia no setor, oferecendo um ambiente inovador e diferenciado

que atende as necessidades dos animais e de seus tutores.

4.2.2 Analise VRIO

A sobrevivéncia de uma empresa ¢ impactada pelas oscilagdes do mercado, sendo
necessario que as organizagdes tracem estratégias para adquirirem vantagens competitivas
(Braga; Aires, 2021). Uma das ferramentas que pode ser utilizada para tal fim ¢ a analise VRIO,
a Visdo Baseada em Recursos, que delimita as vantagens competitivas a partir de fatores

internos especificos as empresas (Vasconcelos; Cyrino, 2000).

Este modelo, demonstrado na figura 6, foi previamente desenvolvido por Barney em
1991 e visa analisar os recursos da empresa como valiosos, raros, dificeis de imitar e
organizados ou aplicaveis na organiza¢do. O VRIO permite que se entenda o potencial de
retorno trazido ou ndo pelos recursos, relacionando-os com as forgas e as fraquezas da

organizac¢do (Barney; Hesterly, 2011).
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Figura 6: Analise VRIO da Que Mara, DOG!
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Fonte: As autoras, 2024.

Valioso: A caracteristica de valioso diz respeito aos recursos que permitem agregar
valor e explorar as oportunidades do mercado. No caso da creche, o que leva a esse resultado
sdo: a qualidade do servigo, pensada no bem-estar dos animais ¢ no bom atendimento dos
tutores; equipe especializada, trazendo profissionais capacitados para cada area; servicos
personalizados e direcionadas para cada individuo; a preocupagdo com o Customer Experience,
a fim de atingir a satisfacdo do cliente canino e humano; a gestdo do negécio realizada por
profissionais formados na area de Gestdo Empresarial; e a localizagdo em um local estratégico
da cidade, de fécil acesso e de grande movimentagao. Tais pontos levam ao empreendimento a

uma situacdo de vantagem competitiva.

Raro: A raridade estd associada ao numero de concorrentes que detém ou ndo os
mesmos recursos. Neste sentido, a Que Mara, DOG! possui uma paridade competitiva, ja que
possui capacidades que os demais ndo possuem, sendo eles a qualidade do servigo, a equipe
qualificada, os servicos personalizados, o Customer Experience, a gestdo do negbcio e a
localizagdo estratégica.

Dificil de imitar: O negocio em questao nao ¢ completamente dificil de imitar, ou seja,
ha a possibilidade de os concorrentes copiarem ou mesmo também possuirem alguns dos

recursos. Nesse sentido, os pontos que podem ser imitaveis sdo a qualidade do servico, os
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servigos personalizados, o Customer Experience e a localizacao estratégica. Desta forma, a

creche encontra-se em uma posi¢ao de vantagem competitiva temporaria.

Organizado: A organizacdo ¢ essencial para explorar os recursos de forma padronizada
e seguindo uma metodologia de gerenciamento de projetos. Uma vez que a Que Mara, DOG!
possui os recursos qualidade de servigo, equipe, servicos personalizados, Customer Experience,
gestao do negocio e a localizacdo de forma organizada, estd em uma posicao de vantagem

competitiva frente aos competidores.

Resultado: A Que Mara, DOG! ¢ um empreendimento que se destaca por ser valioso,
raro ¢ bem organizado. No entanto, sua posi¢do no mercado ¢ considerada parcialmente
sustentavel, uma vez que alguns de seus recursos e servicos podem ser imitados por
concorrentes. Essa caracteristica ressalta a importancia de continuar a inovar e aprimorar as
ofertas, a fim de manter a vantagem competitiva. Além disso, os principais desafios incluem
manter a diferenciagdo em um mercado competitivo, adaptar-se a regulamentacdes em
constante mudanga e gerenciar recursos de forma eficiente. Assim, os gestores devem estar
atentos as tendéncias do setor e ao feedback dos clientes para fortalecer sua posi¢do no mercado,

garantindo a sustentabilidade a longo prazo da creche.

4.3 ESTRUTURA DO NEGOCIO

A estrutura de um negdcio refere-se a organizagdo e ao conjunto dos recursos e

processos necessarios para a operacao eficiente de uma empresa (Rosa, 2013).

4.3.1 Missao, Visao e Valores da empresa

4.3.1.1 Missdo

Segundo Chiavenato (2010 p. 62), missdao representa a razdo da existéncia de uma
organizagdo. Significa a finalidade ou o motivo pelo qual a empresa foi criada e para que ela
deve servir. A missdo envolve os objetivos essenciais do negocio, e estd geralmente focada no

atendimento a demandas da sociedade, do mercado ou do cliente (Chiavenato, 2010).

A missao da Que Mara DOG! é: promover o bem-estar fisico e emocional dos caes,

oferecendo um ambiente seguro e confidvel aos seus tutores.
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4.3.1.2 Visao

A visdo ¢ a imagem que a organizagdo tem a respeito de si mesma e do seu futuro. E o
ato de ver a si propria projetada no espago e no tempo. A visdo ¢ inspiradora, orientando os
objetivos e metas de longo prazo da organizagdo. Ela representa o que a organizagdo almeja

alcancar em termos de impacto ou sucesso (Chiavenato, 2010).

A visao da Que Mara DOG! é: ser reconhecida como uma referéncia no cuidado e na
socializacdo dos cdes na Praia Grande, valorizando a vida animal e o relacionamento entre pets

€ seus tutores.

4.3.1.3 Valores

Na visdo de Pereira (2010), p.74) valores s3o aqueles elementos em que acreditamos,
que os membros da organiza¢do como um todo veem nesses elementos os seus norteadores de
comportamento, sdo os balizadores da acdo empresarial.

Segundo Chiavenato (2010) os valores s3o principios €ticos e crencas fundamentais que
orientam o comportamento e as decisoes da organizacao e de seus membros. Eles representam
o carater e a cultura da organizacdo. Os valores ajudam a definir como a organizacao se
relaciona com seus funciondrios, clientes, parceiros e a comunidade em geral. Eles podem
incluir conceitos como integridade, ética, inovacao e responsabilidade social.

Dentre os valores que norteiam a Que Mara DOG!, destacamos os seguintes principios
fundamentais:

Etica, amor e respeito: Tratar cada cdo com carinho, atencio e dignidade;

Seguranca: Garantindo um ambiente seguro e saudavel para todos os caes;

Qualidade: Oferecer servigos de exceléncia, sempre buscando aprimoramento;

Profissionalismo: Contar com uma equipe comprometida que oferece atendimento

personalizado;

Inovagdo: Manter-se atualizado com as melhores praticas e tendéncias do mercado

pet;

Compromisso: Ser dedicado ao bem-estar dos animais e a satisfa¢ao de seus tutores.
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4.3.2 Setores de atividades

O setor de atividade ¢ uma ferramenta fundamental na andlise econdmica, permitindo a
classificagdo das diversas atividades que compdem a economia de um pais. Essa classificagdo

¢ geralmente dividida em trés setores principais: primario, secundario e terciario (Sebrae, 2022).

O setor primario abrange a agricultura, a pecuaria, a caga, a pesca, bem como a extra¢ao
de minerais e de madeira, ou seja, todas as atividades de exploracgdo direta dos recursos naturais
de origem vegetal, animal e mineral. Ja o setor secunddrio abrange a industria em geral. E o
setor tercidrio ou de servigos em geral, se refere a todas as demais atividades econdmicas que

se caracterizam por ndo produzirem bens materiais € sim prestarem servigos (Almeida, 2013).

A Que Mara, DOG! atuard no setor tercidrio, de servigos e produtos voltados para
animais de estimacdo. Mais especificamente, suas atividades abrangem cuidados, treinamento,
higiene, comercializacdo de itens personalizados, satide e bem-estar animal. Este conjunto de

atividades posiciona a empresa no segmento de pet care.

4.3.3 Forma juridica

A forma juridica da Que Mara, DOG! sera Sociedade Limitada (LTDA), que ¢ formada
por duas ou mais pessoas, cuja responsabilidade dos socios ¢ identificada pelo valor das suas
quotas, porém todos se obrigam solidariamente em razdo da integralizacdo do capital social,
diminuindo os riscos do negocio e sem a complexa formalidade das Sociedades Anonimas,

sendo o tipo societario mais recomendado aos pequenos € médios empreendedores (Martins,

2012).

4.3.4 Enquadramento Tributario

O enquadramento da Que Mara, DOG! sera o Simples Nacional, tendo em vista que € o
regime especial de arrecadacdo de tributos e Contribui¢des devidos pelas Microempresas (MP)
e Empresas de Pequeno Porte (EPP). O sistema corresponde a um regime diferenciado de
tributacdo para essas empresas, com pagamento de seis tributos por uma tnica aliquota (Souza,

2021).



54

O enquadramento no Simples Nacional estd sujeito a aprovacdo da Receita Federal e
considera a atividade e a estimativa de faturamento anual da empresa. Prevé beneficios quanto
a desburocratizacao, acesso ao mercado, ao crédito e a justica, o estimulo a inovagdo e a
exportacdo (Rosa, 2013).

Assim, o Simples Nacional ¢ a opc¢ao de regime tributario mais adequado para pequenos

e microempreendimentos que possuem faturamento de até R$ 4,8 milhdes anuais (Sebrae,

2024).

4.3.5 Capital Social

O futuro empreendimento contara com um investimento, realizado por meio de recursos

proprios de cada socia, no montante de R$ 55.963,00 por sécia.

4.3.6 Fontes de Recursos

Cada socia se comprometera a aportar a quantia de R$ 55.963,00 totalizando um
montante significativo que sera utilizado para cobrir despesas iniciais, como a aquisi¢ao de
equipamentos, reformas do espago fisico e capital de giro.

Além disso, os servicos oferecidos pela creche servirdo como fontes de recursos,
gerando receita operacional fundamental para a sustentabilidade financeira do negocio. A
principal fonte de receita sera o servigo de daycare para caes, complementado por pacotes,
servicos adicionais como adestramento, banhos e a comercializacio de produtos
personalizados, além de parcerias com pet shops e clinicas veterinarias, o que contribuird para

o crescimento e a estabilidade financeira da creche.

4.4 ANALISE DE MERCADO

O segmento pet apresenta uma excelente oportunidade de negdcio, especialmente para
empreendedores iniciantes. Atualmente, apenas 10% desse mercado ¢ dominado por grandes
empresas, enquanto os 90% restantes estdo sob a gestdo de pequenos e médios negdcios em
todo o Brasil. Além disso, a demanda por creches para animais cresceu 22% em 2021, se

comparado a 2020, contribuindo para um faturamento anual aproximado de R$ 50 bilhdes. Essa
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realidade evidencia o potencial desse setor em expansdo e a viabilidade de novos

empreendimentos (Sebrae, 2024).

A Que Mara, DOG! Se destaca no segmento de cuidados para animais, oferecendo uma
variedade de servigos essenciais para o bem-estar dos caes. Entre os principais servicos, esta a
creche ou daycare, que proporcionam um ambiente seguro e estimulante para os pets enquanto
seus tutores estdo fora. Essa modalidade tem se tornado cada vez mais popular, atendendo a

demanda por cuidados diarios.

Além disso, a inclusdo de servicos de adestramento ¢ uma estratégia eficaz para ajudar
os tutores a melhorarem o comportamento de seus cdes. O adestramento ndo apenas ensina
comandos basicos, mas também desempenha um papel crucial na socializa¢ao dos animais. Ao
interagir com outros cdes em um ambiente controlado, os pets aprendem a se comportar de

maneira mais calma e menos agressiva, desenvolvendo habilidades sociais essenciais.

A higiene e estética dos animais também sdo prioridades para muitos tutores. Para isso,
a Que Mara, DOG! Estabelecera parcerias com groomers para realizar o servico de banho e
tosa higiénica, garantindo que os cdes recebam cuidados de qualidade. Essa colaboracdo
permitira que os tutores tenham acesso a servigos completos em um tUnico local, facilitando a

rotina de cuidados de seus companheiros.

Outro aspecto importante ¢ a venda de produtos personalizados com a marca Que Mara,
DOG!, como acessorios e itens exclusivos. Para produtos como ragao e brinquedos, a creche
firmaréd parcerias com pet shops, assegurando que os tutores tenham acesso a produtos de

qualidade.

Em especial, a satide e o bem-estar animal sdo prioridades para a Que Mara, DOG!. A
creche contard com uma veterindria de plantdo, responsavel por cuidados basicos e emergéncias
ndo muito complexas. Essa profissional realizard uma avalia¢do inicial de todos os cades que
ingressarem na creche, assegurando que cada um deles esteja apto para participar das
atividades. Para situagdes mais complexas, em que a creche ndo possui o suporte necessario,
serdo recomendadas clinicas veterindrias parceiras, que oferecem um atendimento
especializado.

Com essa estrutura de servigos, a Que Mara, DOG! Se posiciona como uma referéncia
no cuidado e bem-estar dos animais, atendendo as necessidades dos tutores e promovendo uma

experiéncia completa para os pets.
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4.4.1 Pesquisa de mercado

A pesquisa de mercado é conhecida como uma importante ferramenta para as
organizagoes cujo objetivo ¢ adquirir informagdes significativas sobre o mercado em que atuam
ou pretendem atuar. Sendo assim, quanto mais conhecimento a organizacdo obtiver sobre o
mercado, maior sera seu desempenho e suas chances de sucesso. A pesquisa de mercado busca
informacdes a respeito do mercado como um todo, abrangendo desde clientes até concorrentes
e fornecedores, e auxiliando na tomada de decisoes, recomendando ¢ ou delineando agdes

estratégicas adequadas (Gomes, 2007).

Para Pinheiro (et al, 2011) a pesquisa de mercado faz o diagnostico de uma determinada
situacdo mercadologica a partir de um esforco planejado e organizado para obtencao de fatos e

novos conhecimentos de mercado, de modo a minimizar os riscos de uma tomada de decisao.

Com o intuito de compreender melhor as necessidades e percepcdes dos clientes em
relacdo aos servigos oferecidos, foi realizada uma pesquisa com metodologia exploratoria,

utilizando métodos mistos (quantitativos e qualitativos).

Segundo Malhotra (2001), a pesquisa qualitativa ¢ considerada ndo-estruturada,
exploratoria, baseada em pequenas amostras, que proporciona insights e compreensdo do
contexto do problema que esta sendo estudado, permitindo uma visdo mais ampla das nuances
envolvidas. Por outro lado, o objetivo principal da pesquisa quantitativa € mensurar o mercado,
fornecendo dados numéricos precisos e de elevada confiabilidade, capazes de viabilizar anélises
estatisticas robustas. Esse tipo de pesquisa baseia-se em amostras, cuja finalidade ¢ investigar
opinides, desejos, aspiragdes e interesses representativos da populagdo em sua totalidade,
facilitando a interpretagdo numérica das informacgdes coletadas.

Os dados obtidos por uma pesquisa quantitativa sdo adquiridos, principalmente, por
meio de questionarios. Por sua vez, o questionario ¢ composto por perguntas objetivas e de facil

compreensado (Gomes, 2007).

A utilizagdo conjunta da pesquisa qualitativa e quantitativa permite recolher mais
informacodes do que se poderia conseguir isoladamente (Fonseca, 2002).

A pesquisa contou com uma amostra de 165 pessoas que responderam as questdes por

meio do Google Forms, no periodo de 22 de margo de 2024 a 05 de abril de 2024.

A seguir, sdo apresentados os resultados da pesquisa, organizados nos Graficos de 1 a

14. Cada pergunta realizada estd acompanhada dos dados correspondentes, os quais foram
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fundamentais para orientar decisdes estratégicas relacionadas ao publico-alvo e aos servigos

oferecidos.

Pergunta 1: Qual a sua idade?

Grafico 1: Faixa etaria

Qual a sua idade?
165 respostas

62,4%

Fonte: As autoras, 2024.

@ Até 14 anos

@ Entre 14 e 27 anos
_ Entre 28 e 43 anos
@ Entre 44 e 59 anos
@ Acima de 60 anos

A pesquisa realizada para identificar o perfil demografico segmentou a populacdo em

diferentes faixas etarias: até 14 anos, entre 14 ¢ 27 anos, entre 28 ¢ 43 anos, entre 44 ¢ 59 anos

e acima de 60 anos. Os resultados obtidos revelaram informacdes significativas sobre a

composicao etaria do publico-alvo.

No gréfico 1, os dados indicam que as faixas de idade predominantes sdo aquelas

compreendidas entre 14 e 27 anos, que representam 62,4% do total, e entre 28 e 43 anos, com

29,7%. Essa distribuigdo etaria evidencia que a Que Mara DOG! Atrai principalmente um

publico jovem-adulto, o que pode refletir tendéncias de consumo relacionadas ao cuidado com

animais de estimacao.
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Pergunta 2: Com qual género vocé se identifica?

Grafico 2: Género

Com qual género vocé se identifica?
165 respostas

. Feminino
@ Masculino
@ Prefiro néo dizer

Fonte: As autoras, 2024.

Com o objetivo de compreender a composi¢ao de género dos participantes, os dados
obtidos no grafico 2, revelaram que 74,5% dos participantes identificaram-se como
pertencentes ao género feminino, enquanto os 21,8% declararam-se como pertencentes ao

género masculino.

Pergunta 3: Qual a sua renda familiar?

Grafico 3: Renda Familiar

Qual a sua renda familiar?

165 respostas

@ Até R$1.412,00

@ Entre R$ 1.413,00 e R$ 2.824,00
@ Entre R$ 2.825,00 e R$ 4.236,00
@ Acima de R$ 4.237,00

Fonte: As autoras, 2024.
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Com o objetivo de tragar o perfil s6cio econdomico dos participantes, no que se diz
respeito a renda mensal considerando todos os membros da familia, os dados do grafico 3
revelaram que a maior parcela dos participantes esta inserida na faixa de renda superior a R$
4.237,00 com 33,9%, seguida por um grupo expressivo que se encontra entre R$ 1.413,00 e
R$ 2.824,00 com 31,5%. As faixas com renda entre R$2.925,00 ¢ R$4.236,00 com 22,4%, ¢
até R$1.412,00 com 12,1%, representando propor¢des menores, mas ainda significativas para

analise.

Pergunta 4: Em qual cidade vocé mora?

Grafico 4: Cidade em que reside

Em qual cidade vocé mora?

165 respostas

@ Santos

@ S30 Vicente
Praia Grande

@ Mongagua

@ Cubatao

Fonte: As autoras, 2024.

O grafico 4 tem o objetivo de identificar a distribui¢do geografica dos participantes.
Os resultados indicam que 46,1% residem na cidade de Sao Vicente; 40,6% residem na cidade
de Praia Grande, onde esta localizada a Que Mara DOG! e 10,9% residem na cidade de

Santos.
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Pergunta S: Vocé tem cachorro?

Grafico 5: Possui cachorro

Vocé tem cachorro?

163 respostas
® Sim
® Nzo

Fonte: As autoras, 2024.

De acordo com os dados coletados, o grafico 5 retrata que 72,4% dos participantes
afirmaram possuir um cachorro, enquanto 27,6% indicaram que nao t€ém um animal dessa
espécie. A elevada porcentagem de tutores de cdes sugere que a Que Mara DOG! estd bem

posicionada para atender a um publico que valoriza o cuidado e o bem-estar de seus pets.

Pergunta 6: Qual a sua ocupacio?

Grifico 6: Ocupagio

Qual a sua ocupacao?

120 respostas

@ Trabalho
@ Estudo

@ Trabalho e estudo
\ - @ N3o trabalho e nem estudo

Fonte: As autoras, 2024.
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O grafico 6 descreve o perfil ocupacional dos participantes, sendo que 53,3% dos
participantes afirmaram que trabalham exclusivamente e 35% declararam que trabalham e

estudam simultaneamente.

Esses dados revelam que a maioria dos participantes esta inserida no mercado de
trabalho, seja de forma exclusiva ou conciliando com os estudos, enquanto uma parcela menor
concentra-se apenas na vida académica. Essa composicao ocupacional ¢ relevante para entender
o perfil socioeconomico e comportamental do publico, especialmente no que diz respeito a
disponibilidade de tempo e renda, fatores que podem influenciar a demanda por servigos

relacionados ao mercado pet.

Além disso, a expressiva parcela que trabalha e estuda simultaneamente sugere a
necessidade de estratégias adaptadas a rotina dindmica desse grupo, como a oferta de servigos

flexiveis ou que otimizem o tempo dos tutores de caes.

Pergunta 7: Se trabalha, em qual regime?

Grifico 7: Regime de trabalho

Se trabalha em qual regime?

104 respostas

@ Presencial
@ Hibrido
¢ Remoto

Fonte: As autoras, 2024.

Entre os participantes que declararam trabalhar, conforme representado no Grafico 7, a
pesquisa revelou que 77,9% afirmaram trabalhar em regime presencial e 15,4% em regime

hibrido.
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A predominancia do regime presencial sugere uma maior necessidade de servigos que
auxiliem na gestao dos cuidados com os cdes durante o periodo em que os tutores estdo fora de
casa. Ja o grupo que trabalha em regime hibrido, embora menor, pode demandar servigos mais
flexiveis, adaptados as diferentes rotinas de trabalho.

Esses dados sao fundamentais para o planejamento estratégico da creche, auxiliando na
definicdo de horarios de funcionamento, na oferta de servigos adicionais € na comunicagao

direcionada aos diferentes perfis de tutores.

Pergunta 8: Se estuda, em qual regime?

Grifico 8: Regime de estudo

Se estuda em qual regime?

59 respostas

@ Presencial
@ Online

Fonte: As autoras, 2024.

No grafico 8, observou-se que, entre os participantes que se dedicam aos estudos,
59,3% afirmar estar matriculados em cursos presenciais, enquanto 40,7% optam pelo regime
on-line. A predominancia do regime presencial indica a necessidade de deslocamento diario
por parte desses tutores, o que pode aumentar a demanda por servigos confiaveis de cuidado
com os caes durante o periodo de auséncia. Por outro lado, o percentual significativo de
estudantes em regime on-line sugere a importancia de oferecer horarios e servigos flexiveis,

que se adequem as rotinas desses individuos, muitas vezes em casa por periodos mais longos.
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Pergunta 9: O que vocé faz no seu tempo livre?

Grifico 9: Atividades de lazer no tempo livre

0 que vocé faz no seu tempo livre?

120 respostas

Vai ao shopping 44 (36,7%)
Vai a academia -39 (32,5%)
Vai a praia 48 (40%)
Sai para comer 73 (60,8%)
Vai ao cinema 33 (27,5%)
Joga online 28 (23,3%)
Ler 28 (23,3%)
Assiste a filmes ou séries —85 (70,8%)

Passear com seu cachorro 66 (55%)

0 20 40 60 80 100

Fonte: As autoras, 2024.

O Gréfico 9 apresenta os habitos e preferéncias dos participantes durante o tempo livre,

proporcionando uma visdo detalhada de suas atividades fora das obrigacdes cotidianas.

A pesquisa indicou que 70,8% dos participantes dedicam seu tempo para assistir filmes
e séries, enquanto 60,8% afirmaram sair para comer, ¢ 55% afirmou passear com o cachorro.
Esses dados revelam uma rotina variada, na qual atividades recreativas e sociais se combinam
com os cuidados diretos dedicados aos animais de estimagdo. A significativa propor¢do de
tutores que passeiam com seus caes reflete um elevado nivel de comprometimento com o bem-
estar dos animais. Por outro lado, as atividades de lazer, como assistir filmes e sair para
refeicdes, indicam momentos em que os tutores podem precisar de apoio para garantir a

supervisdo e o cuidado adequado dos caes.
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Pergunta 10: Qual a probabilidade de deixar seu cachorro em uma creche?

Grafico 10: Probabilidade de deixar o cdo em uma creche

Qual a probabilidade de deixar seu cachorro em uma creche?
120 respostas

@ Super deixaria

@ Muito provavelmente deixaria
) Provavelmente deixaria

@ Pouco provavel de deixar

@ Nio deixaria

Fonte: As autoras, 2024.

Os dados obtidos no grafico 10 evidenciam que, 28,3% dos entrevistados afirmaram
que consideram pouco provavel deixar seus cdes em uma creche. Em contrapartida, 26,7%
indicaram que provavelmente deixariam seus animais sob os cuidados de uma creche. Além
disso, 24,2% manifestaram que super deixariam seus caes em uma creche, enquanto 14,2%
afirmaram que muito provavelmente deixariam seus caes nesse tipo de estabelecimento.

Esses resultados indicam que, embora uma parcela expressiva de tutores demonstre
disposicdo em considerar a possibilidade de deixar seus cdes em creches, ainda ha um
contingente significativo de pessoas que se mostram reticentes em relagdo a essa escolha. A
compreensdo dessas percepgdes € essencial para identificar as barreiras e os fatores
motivacionais que influenciam a decisao dos tutores em relacao aos servicos de cuidado para

animais de estimacao.
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Pergunta 11: Com qual frequéncia vocé deixaria seu cachorro na creche?

Grafico 11: Frequéncia que deixaria o cdo na creche

Com qual frequéncia vocé deixaria seu cachorro na creche?
112 respostas

@® 1xnasemana
44.6% @ 2 ou 3x nasemana

() Todos os dias Uteis da semana

@ Apenas aos finais de semana
@ Esporadicamente

Fonte: As autoras, 2024.

A pesquisa avaliou a frequéncia com que os tutores estariam dispostos a deixar seus
caes em uma creche, considerando diferentes necessidades e rotinas. Os resultados do grafico
11 indicaram que, 44,6% optariam por utilizar o servigo de forma esporadica; 25,9%
indicaram que deixariam os cdes na creche 2 a 3 vezes por semana; 14,3% declararam que
utilizariam o servigo 1 vez por semana; ¢ 8% afirmaram que a frequéncia seria apenas aos

finais de semana.

Esses dados demonstram que a maior parte dos tutores considera a creche como uma
solugdo eventual, enquanto uma parcela significativa planeja incorpora-la regularmente a
rotina semanal. A preferéncia por frequéncias mais elevadas, como 2 a 3 vezes por semana,
reforga o potencial para a fidelizagdo de clientes e a construcdo de uma base regular de
usuarios. Além disso, a utilizacdo aos finais de semana aponta para uma demanda especifica,

possivelmente associada a compromissos sociais ou profissionais dos tutores nesse periodo.
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Pergunta 12: Quanto vocé investiria por més nesse servico?

Grifico 12: Valor que investiria para deixar o cdo na creche

Quanto voceé investiria por més nesse servigo?
112 respostas

@ Até 500 reais

@ De 501 a 800 reais

@ De 801 a 1.100 reais
@ De 1.101 a 1.400 reais
@ Acima de 1.401 reais

Fonte: As autoras, 2024.

A pesquisa avaliou o quanto os tutores estariam dispostos a investir mensalmente em
servicos de creche para caes, identificando a capacidade financeira e a percepg¢ao de valor do
publico-alvo em relagdo ao servigo.

Os resultados do grafico 12 revelaram o seguinte cenario: 79,5% dos participantes
declararam estar dispostos a investir até R$ 500,00 por més, enquanto 16,1% estariam dispostos
a investir entre R$ 501,00 a R$ 800,00.

Os dados demonstram que a maioria dos tutores esta inclinada a optar por servigos
com valores acessiveis, enquanto uma parcela menor, mas significativa, considera a

possibilidade de destinar uma quantia maior.



Pergunta 13: Quais itens vocé considera que sio essenciais para recreacio do seu pet?

Grafico 13: Itens de recreacdo considerados essenciais

Quais itens vocé considera que sdo essenciais para recreagdo do seu pet?
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Fonte: As autoras, 2024.
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Com o objetivo de orientar o planejamento e a estruturacdo do espago da creche, a

pesquisa buscou identificar os itens considerados essenciais pelos tutores para a recreagao de

seus caes. Os resultados do grafico 13 apontaram as seguintes prioridades: 81,3% consideram

um gramado como item indispensavel; 78,6% destacaram a necessidade de uma area para

brinquedos; 75% indicaram a importancia de um playground; 43,8% valorizaram a presenca

de uma piscina; 42% sugeriram a inclusdo de uma hora da soneca; e 22,3% demonstraram

interesse em festas comemorativas.

Os dados evidenciam que os tutores priorizam espagos amplos e diversificados para

brincadeiras, com foco em atividades ao ar livre e interagdo fisica dos animais.

Adicionalmente, itens como piscina e hora da soneca refletem uma preocupagdo com o

conforto e o bem-estar dos caes, enquanto as festas comemorativas indicam uma demanda

por servigos personalizados e diferenciados.
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Pergunta 14: Quais servicos vocé considera que sio necessarios para a creche

disponibilizar?

Grafico 14. Servigos considerados essenciais para a creche disponibilizar

Quais servigos vocé considera que sdo necessarios a creche disponibilizar?
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Fonte: As autoras, 2024.

A pesquisa buscou compreender quais servigos os tutores consideram essenciais para
serem disponibilizados por uma creche para caes. Os resultados demonstraram as seguintes
preferéncias: 83,9% consideram a presenga de um veterinario indispensavel; 74,1% apontaram
a importancia de adestramento; 73,2% destacaram a necessidade de servigos de banho e tosa;
51,8% valorizaram a oferta de transporte escolar para os caes; 28,6% indicaram interesse em
acompanhamento com um nutrélogo.

Os dados revelam que os tutores buscam uma creche que vé além do simples cuidado
diario, abrangendo servicos integrados que promovam a satide, o bem-estar e a educacdo dos
cdes. A alta demanda por atendimento veterinario e adestramento refor¢a a preocupagdo com a
qualidade de vida e o comportamento dos animais.

A inclusdo de transporte escolar e o interesse em acompanhamento nutricional

demonstram uma preocupacao crescente com a comodidade e com a personalizagdo do servigo.

4.4.2 Estudo dos clientes

A persona ¢ uma defini¢do sofisticada e elaborada, que busca caracterizar como ¢ e qual

¢ a personalidade do cliente ideal para a empresa alcancgar. Ela retine tanto aspectos objetivos,
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quanto subjetivos, como os medos e anseios. Em suma, a persona ¢ um personagem criado com

base nos dados obtidos por meio de pesquisas de marketing (Sebrae, 2022).

Com base na pesquisa realizada e nos resultados obtidos sobre o comportamento dos
consumidores, foi possivel elaborar a seguinte persona para a Que Mara, DOG!:

Mara ¢ uma jovem de 25 anos que se destaca na faixa etaria de 14 a 27 anos,
representando 62,4% do publico-alvo da Que Mara DOG!. Ela reside em Sao Vicente, onde
46,1% dos tutores de cdes da pesquisa se encontram, ¢ trabalha em uma empresa em Praia
Grande, o que torna sua rotina bastante agitada. Essa dindmica evidencia o quanto ela valoriza
o cuidado com os animais de estimag¢do, especialmente caes, ja que possui Pipoca, seu spitz

alemao de 3 anos.

Com uma renda mensal de R$ 4.500,00, Mara se encaixa na categoria de tutores
dispostos a investir em servicos de qualidade para seus pets. Ela trabalha em regime presencial,
0 que a torna dependente de servigos que possam auxiliar na gestao dos cuidados com Pipoca

durante o dia.

Mara possui uma rotina equilibrada, dedicando seus finais de semana para sair com
amigos e relaxar assistindo a filmes e séries. No entanto, ela também se compromete a passear
com Pipoca, refletindo seu envolvimento com o bem-estar do animal. Essa dedica¢do ¢ comum

entre os tutores, uma vez que 55% dos participantes afirmaram que passeiam com seus caes.

A pesquisa revela que, embora 28,3% dos tutores considerem pouco provavel deixar
seus caes em uma creche, ha uma disposi¢ado significativa para isso. Mara se encaixa no grupo
que esta aberta a deixar Pipoca na creche de 2 a 3 vezes por semana, buscando ndo apenas um
espaco seguro, mas também servigos como banho e tosa, que sdo altamente valorizados por

74,1% dos participantes, respectivamente.

Mara valoriza a seguranga € o bem-estar de Pipoca, exigindo que a creche tenha
monitores disponiveis o tempo todo € um veterindrio de plantdo, ja4 que 83,9% dos tutores
consideram esse servico essencial. Ela busca um ambiente recreativo que ofereca gramados,
areas de brinquedos e até mesmo um playground, seguindo as preferéncias de 81,3% dos tutores
que priorizam espagos amplos e diversificados para brincadeiras.

A modelagem da persona ¢ uma ferramenta fundamental para aprofundar a compreensao
sobre os clientes, pois facilita e simplifica a visualizagdo das necessidades e expectativas que
se pretende comunicar. Considerando que o cliente € o tutor do cdo que sera deixado na creche,

¢ imprescindivel desenvolver uma persona que represente esse tutor, além de uma modelagem
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especifica para o pet. No contexto da creche Que Mara, DOG!, a satisfacdo do cao Pipoca torna-
se um aspecto crucial, uma vez que sua experiéncia refletird diretamente na satisfacdo de sua
tutora, Mara. Assim, conforme figura 7, ao elaborar a persona de Mara e a modelagem de
Pipoca, € possivel entender com maior clareza as dindmicas de atendimento e os servigos que
devem ser oferecidos, assegurando que tanto o tutor quanto o animal tenham uma experiéncia

positiva e satisfatoria.

Figura 7: Modelagem da Persona

Modelagem Persona

Mara Welpe Pipoca Welpe

Sou muito mae de pet!

Adoro ir a praia e sair com
amigos

Minha rotina e super corrida,

Pensamento diario: O que vocé
esta comendo, humana?

Pensamento frequente: Por que
voce esta saindo de novo, Mara?

Estou ansioso para encontrar meu

gquase nao fico em casa aumigo na creche!

Moreo num apartamento peguenininho,

quase nao tem espaco para o pipoca Au-au

Solteira, 25 anos, Sao Vicente - SP

Advogada trabalhista em um escritorio na cidade de Praia Grande/SP. E apaixonada
pela natureza e por caes, principalmente da raca spitz alemao.

Spitz alemao. castrado, 3 anos, atopico, guloso e ansioso por novas amizades.

Fonte: As autoras, 2024.

4.4.2.1 Mapa de empatia

O mapa de empatia ¢ uma técnica que permite a melhor compreensdo do contexto do
cliente. Essa modelagem ¢ feita a partir de 6 varidveis, a saber: o que pensa, o que escuta, o que
vé, o que fala e faz, dores e ganhos (Gasca; Zaragoza, 2014).

A figura 8 demonstra o mapa de empatia no que se refere aos clientes da creche para

caes Que Mara, DOG!, a partir das informacdes adquiridas pela pesquisa de mercado.



Figura 8: Mapa de empatia da Que Mara, DOG!

Mapa de empatia, Que Mara, DOG!

Pensa e sente

Demonstraram interesse em uma creche para caes;
Escuta Preocupagdo com a seguranga do animal.

N&o é um servico essencial;
Importante para a socializagao do pet;
Melhor do que o animal ficar sozinho em casa.

Deixam o animal sozinho na residéncia, durante o dia;
Néo interagem de maneira significativa para o pet.

Pets de personalidades influente;

Desconhecem o servigo;

frequentando creches.

Dores

Medo de perder o animal;
Falta de confianga.

Necessidades
Tranquilidade;

Qualidade de vida do pet;
Satisfacdo com o cuidado.

Fonte: As autoras, 2024.

O que os clientes pensam e sentem: Os tutores geralmente demonstram um forte

interesse em encontrar uma creche para caes, motivados principalmente pela preocupacao com

a seguranga ¢ o bem-estar de seus animais de estimagao.

O que eles veem: Muitos tutores ainda desconhecem os servigos oferecidos pela creche.
Observam, no entanto, que seus caes, especialmente aqueles com personalidades mais

sociaveis, podem se beneficiar de interagdes em um ambiente de creche, similar ao que

testemunham em pets de amigos ou conhecidos.

O que eles falam e fazem: E comum que os tutores deixem seus animais sozinhos em
casa durante o dia, o que pode gerar sentimento de culpa e preocupagdo. Além disso, a interagao

significativa com os pets ¢ limitada, levando a um vinculo que pode ndo ser tdo forte quanto

desejam.

As necessidades identificadas incluem:

e Tranquilidade: Os tutores buscam garantir a seguranga e o cuidado adequado de

seus animais.

e Qualidade de vida: E fundamental que os cdes tenham oportunidades de

socializacgao e atividades fisicas.
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e Satisfacdo com o cuidado: Os tutores desejam sentir que estdo proporcionando o

melhor para seus pets.
Os principais desafios enfrentados pelos tutores incluem:

e Medo de perder o animal: A preocupagdo com a seguranga do pet ¢ uma fonte
significativa de ansiedade.
o Falta de confianca: Muitos tutores sentem dificuldades em confiar em terceiros

para cuidar de seus caes.

O que eles escutam: Os tutores frequentemente ouvem que a creche ndo ¢ um servigo
essencial, mas muitos reconhecem a importancia desse ambiente para a socializacao dos pets,

considerando-o uma alternativa mais benéfica do que deixa-los sozinhos em casa durante o dia.

4.4.3 Estudo dos concorrentes

Com as mudancas do mundo e o surgimento de novas empresas a cada dia, o termo
“competitividade” comegou a ser mais utilizado e ganhou maior importancia, tornando-se
central com os estudos e livros do autor Michael Porter. A competitividade se origina da
concorréncia que a organizagdo enfrenta dentro no mercado em que atua e € relevante,
justamente, por se relacionar com o tempo de existéncia da empresa e sua rentabilidade a longo

prazo (Mello, 2016).

Desta forma, analisar a concorréncia da “Que Mara, DOG!” torna-se essencial a fim de

entender o mercado no qual esta inserida e, assim, permitir seu desenvolvimento e rentabilidade.

Na cidade de Praia Grande, onde a empresa serd implantada, temos dois concorrentes
que estao em bairros vizinhos. Esses futuros concorrentes sao empresas de pequeno porte, com

menos de 5 anos no mercado local.

a. Dogiao Feliz: Iniciou formalmente em setembro de 2021. Possui um espago amplo
nos fundos do imével e oferece o servigo de daycare, hotel, pet sitter, adestramento
e servico de banho. A empresa faz diversas postagens nas midias sociais, em seu
perfil do Instagram (figura 9), mostrando os momentos de recreacdo dos caes
hospedados. O local ndo possui gramado amplo, e na maior parte do tempo parecem

estar expostos ao sol, por conta de o local ndo possuir cobertura.
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Figura 9: Instagram institucional do concorrente “Dogao Feliz”

4 dogaofeliz YV -

f ~Q] R

/ & ¥ \ 900 6.892 6.958
DOGAO ' publicagdes seguidores seguindo
FECIZ

Dogao Feliz 013 | Hotel e Creche para Caes
@ dogaofeliz

£# Creche, Hospedagem, Adestramento e muito mais!
" Servigos de Banho e Pet Sitter
® Praia Grande - SP
R, Entre em contato e agende uma visita!
Ver traducao

Fonte: Instagram da empresa, 2024.

b. Dog Haus Day Care e Hotel para Cies: Iniciou em janeiro de 2020. Possui um
espaco na frente do imovel e oferece o servico de daycare, hotel, adestramento e
servigo de banho e tosa. A empresa realiza algumas postagens diarias em seu perfil
do Instagram (figura 10), mas ndo ¢ muito ativa, apenas mostrando alguns dos
momentos de recreagdo dos cdes hospedados. O local ndo possui gramado, e a
recreacdo ¢ feita na area da frente do imovel, onde € possivel contato com o portao
da frente. Portanto essas agdes acabam prejudicando a visibilidade e o engajamento

do negdcio.

Figura 10: Instagram institucional do concorrente “Dog Haus”

4 doghauspg h74

303 1.946 960
publicagdes seguidores seguindo

DO G

Dog Haus

@ doghauspg

-

Um feed bagungado e cheio de amor &3
#%1 Hospedagem - Creche

481 Adestramento - Banho e tosa

? | R Mario lanelli, 49 Praia Grande... mais
Ver tradugédo

Fonte: Instagram da empresa, 2024.
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A andlise dos concorrentes tem como objetivo a coleta de informagdes, e pode levar a
uma vantagem competitiva sustentavel. E definida ainda como um artefato utilizado no
processo de tomada de decisdo que coleta dados por meio dos quais se analisa a cadeia de valor
dos concorrentes, transformando-os em informacgdes a serem utilizadas na gestao estratégica da
empresa (Oliveira; Garcia; Gomes, 2001).

A Que Mara, DOG! destaca-se em Praia Grande ao oferecer um servigo cuidadosamente
planejado para superar as limitagdes de seus principais concorrentes locais. Em comparacao ao
Dogao Feliz, cuja area de recreacdo nos fundos do imovel precisa de gramado e cobertura
adequada, a Que Mara, DOG! assegura um ambiente mais confortavel e seguro, com areas
verdes e protegidas, que priorizam o bem-estar dos caes.

Ja em relacdo ao Dog Haus Day Care e Hotel para Caes, que opera na parte frontal do
imével sem gramado e exposto a rua, a Que Mara, DOG! proporciona um espago afastado de
areas com potencial para distracdes e riscos, garantindo a seguranca e tranquilidade dos
animais.

Além disso, a Que Mara, DOG! busca se destacar nas redes sociais com uma presenga
ativa e envolvente, promovendo uma comunicagdo constante e interativa que fortalece o

relacionamento com os clientes e agrega valor a experiéncia de servigo.

4.4.4 As 5 Forgas de Porter

A figura 11 apresenta uma andlise da concorréncia, logo, uma organizacao pode ser
elencada através das ““5 Forcas de Porter”, que influenciam na competi¢do e, consequentemente,
na rentabilidade da empresa. O poder estabelecido pelo conjunto dessas forgas ¢ o que

estabelece o lucro de um setor (Porter, 1986).

Ao aplicar as Forcas de Porter na Que Mara, DOG!, obtém-se que sdo:
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Figura 11: As 5 forgas de Porter da Que Mara, DOG!

9 FORGAS DE PORTER

o
o
&
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&

Fonte: As autoras, 2024.

Ameaca de produtos substitutos: Moderado

A creche para cdes enfrenta uma ameaga moderada de produtos substitutos porque
existem outras formas de cuidado para pets, como pet sistters, cuidadores domiciliares ou até
mesmo familiares que podem cuidar dos caes. No entanto, a proposta de valor de uma creche
— que inclui socializagdo, atividades recreativas e cuidados profissionais — ¢ dificil de ser
plenamente substituida por essas alternativas, especialmente para tutores que priorizam um

ambiente controlado e especializado.

Ameaca de entrada de novos concorrentes: Forte

A entrada de novos concorrentes ¢ considerada forte devido a atratividade do mercado
pet, que apresenta crescimento constante no Brasil. A barreira de entrada ndo € tdo alta, ja que
montar uma creche para cdes ndo exige um investimento inicial exorbitante, e 0 mercado esta
em expansao. Assim, novos negocios podem surgir rapidamente, aumentando a concorréncia e

a fragmentacdo do setor.

Poder de negociacao dos clientes: Alto
Os clientes possuem alto poder de negociagdo, pois eles tém muitas op¢des disponiveis
no mercado para servicos de cuidado e bem-estar de seus pets. Além disso, a sensibilidade a

preco e qualidade ¢ significativa nesse segmento, especialmente para tutores que buscam
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alternativas personalizadas e acessiveis. Para atrair e fidelizar clientes, ¢ necessario oferecer

diferenciais claros, o que aumenta a influéncia dos tutores nas decisdes estratégicas.

Poder de negociacio dos fornecedores: Alto

O poder de negociacdo dos fornecedores também ¢ alto, principalmente devido a
dependéncia de insumos especificos, como ragdes, brinquedos e equipamentos de seguranca
para pets. Esses fornecedores podem ditar os pregos e prazos, especialmente para produtos de
qualidade superior ou com diferenciacdo no mercado. Além disso, o custo de mudar de

fornecedor pode ser elevado, o que fortalece ainda mais o poder deles.

Rivalidade entre concorrentes: Alto

A rivalidade entre concorrentes no segmento de creches para cdes ¢ alta porque o
mercado esta cada vez mais competitivo, com empresas oferecendo pacotes diferenciados e
estratégias agressivas para conquistar clientes. A necessidade de inovar constantemente em
servicos e promogdes para se destacar eleva a intensidade da competi¢do, dificultando a
consolida¢do de um Unico player no mercado. Além disso, o mercado estd em crescimento, mas
a concentragdo geografica de concorrentes em areas urbanas aumenta ainda mais essa

rivalidade.

4.4.5 Analise PESTEL

A analise PESTEL permite que a organizagdo compreenda seu ambiente organizacional,
a fim de se identificar oportunidades e ameacas, o que, consequentemente, ird permitir formular
planos e estratégias para melhorar o desempenho empresarial (Buye, 2021). O termo PESTEL

representa seis indicadores: politico, econdomico, social, tecnoldgico, ambiental e legal.

O quadro 4 contextualiza cada um dos seis indicadores da andlise PESTEL, de acordo

com Yusop (2018).

Quadro 4: Analise PESTEL de Zaid Bin Mat Yusop.

Fatores politicos referem-se a politica governamental, como o grau de intervengdo na
P | economia, bens e servigos a serem produzidos pelo governo, tipos de apoio empresarial,
decisdo a ser tomada em relagao a infraestrutura, educagao da forga de trabalho e assim
por diante.
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Econdémico por outro lado, taxa de juros, taxa de cambio, renda nacional, inflacdo,
E | custos de matérias-primas e taxa de desemprego estao entre os fatores a serem incluidos
no ambiente econdmico. Isso definitivamente afetara diretamente a organizagdo e sua
lucratividade.

Os fatores sociais também ajudam os profissionais de marketing a entender as
S | necessidades e desejos de seus clientes, como dados demograficos da familia, nivel de
educagao, estilos de vida, tendéncias culturais e muito mais.

Os fatores tecnoldgicos referem-se ao nivel de inovacgdo, atividade de pesquisa e
T | desenvolvimento, taxa de obsolescéncia tecnologica e assim por diante. Portanto, esses
fatores podem influenciar as decisdes de penetrar ou nao em determinado mercado, ou
terceirizar atividades de produgdo no exterior.

Esses fatores ambientais incluem escassez de matérias-primas, nivel de poluicdo, clima
e assim por diante, que podem afetar setores como agricultura, agricultura, turismo e
E | seguros. Esses fatores criaram positivamente a conscientiza¢do entre as empresas para
considerar as atividades de responsabilidade social corporativa (RSC) a serem
implementadas. Isso levara a sustentabilidade e vantagem competitiva.

Esses fatores legais podem estar relacionados ao ambiente legal em que as empresas
L | operam, como consumidor, concorréncia, emprego, saude € seguranca € assim por
diante.

Fonte: Yusop, 2018.

A partir da andlise PESTEL da Que Mara, DOG! representada na figura 12, destaca-se

os principais fatores que impactam a creche.
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Figura 12: Analise PESTEL da Que Mara, DOG!

Pestel

POLITICOS

* Regulamentagdo
de negocios;
* Politicas de bem-

SOCIAIS

* Familiaos multiespécies;

* Verticalizagdo dos espacos
urbanos;

* Demanda por servigos de
creche para animais.

estar animal;
* Protec@o animal.

AMBIENTAIS

* Lei 9.605/1998;
* Lei 14.064/2020;

WWe * Resolugdo do CFMV 1275/2019;
* Salde Gnica.
I’ % e ani
®
*
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Fonte: As autoras, 2024.

4.4.5.1 Fatores Politicos

Para a Que Mara, DOG!, ¢ crucial observar a legislagdo relacionada aos animais de
estimagdo, que inclui normas de bem-estar e regulamentacdes para creches. A conformidade
com essas leis ¢ vital para garantir a saude e seguranca dos pets. Além disso, as politicas
publicas sobre saude animal e controle de zoonoses podem impactar a operacao da creche.

A regulamentacdo de negdcios exige atengao as exigéncias locais de licenciamento para
evitar problemas legais. Os incentivos governamentais, como isengdes fiscais, também sao
relevantes, pois ajudam a reduzir custos. Alinhar os servigcos da Que Mara, DOG! as politicas
de bem-estar animal, seguindo os principios das cinco liberdades propostas por Molento (2006),
pode aumentar a demanda e melhorar a reputagdo da creche, atraindo clientes que valorizam a

responsabilidade social.

4.4.5.2 Fatores Economicos

A situagdo econdmica atual do pais exerce uma influéncia direta no poder de compra dos
consumidores, impactando significativamente a demanda por servigos de cuidados para pets.

Em especial, fatores como a alta da taxa SELIC (10,75% a.a.), at¢ 31 de maio de 2025, a
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inflagdo oficial no Brasil, medida pelo Indice Nacional de Pregos ao Consumidor Amplo
(IPCA), acumulou alta de 2,48% no ano e de 5,53% nos ultimos 12 meses, a taxa de desemprego
de 6,6%, conforme dados divulgados pelo Instituto Brasileiro de Geografia (IBGE) referentes

ao trimestre encerrado em abril, o que influenciam nesse quesito.

Além disso, a reforma tributaria também impactara no poder de compra da populagao
brasileira, uma vez que promete simplificar a tributagcdo e reduzir os custos para as empresas, 0

que refletird, consequentemente, em precos mais baixos para os consumidores.

4.4.5.3 Fatores Sociais

A sociedade esta apresentando um crescente aumento de familias multiespécies, grupo
que, segundo Faraco (2008), inclui tanto humanos, quanto animais de estimacdo como
membros, convivendo de forma harmoniosa. Esta nova realidade, fundamentada no principio
da afetividade, valoriza as conexdes emocionais ao invés dos lagcos consanguineos. As familias
multiespécies precisaram lidar com desafios gerados pelas diversas mudangas nas Ultimas
décadas, como a intensa urbanizacdo das cidades ¢ as alteragdes no estilo de vida, que tém um

impacto profundo nessa dinamica, afetando ndo apenas os caes, mas também seus tutores.

O crescimento acelerado das cidades e da densidade populacional resultam em espagos
reduzidos, limitando o acesso dos cades ao ar livre e impactando diretamente em sua qualidade
de vida. Paralelamente, o ritmo acelerado e as longas jornadas de trabalho dos tutores criam
uma demanda por solu¢des que garantam o bem-estar dos animais em sua auséncia, como as

creches para pets.

4.4.5.4 Fatores Tecnologicos

Avangos em tecnologia relacionados aos cuidados com animais de estimagdo, como
aplicativos mdveis para agendamento de servigos € monitoramento por cameras dos animais
durante a estadia em locais como creches, sao uma realidade que vem impactando o mercado

pet no Brasil e no mundo, uma vez que os tutores buscam cada vez mais por essas solucdes.

Dessa forma, inovagdes em produtos e equipamentos para cuidados com animais podem

afetar a eficiéncia operacional e a qualidade dos servicos oferecidos.
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Além disso, com o avango da tecnologia, foi necessario estabelecer a Lei Geral de
Protecao de Dados, a LGPD, n°® 13.853 de 2019 a fim de garantir a privacidade dos dados
pessoais dos clientes. A LGPD tem impacto significativo nas empresas, especialmente aquelas
que prestam servigos e lidam com tais dados rotineiramente. Para se adaptar a lei, as
organizagdes necessitam modificar seus processos internos e investir em seguranca de dados,
com a finalidade de estabelecerem uma relacao transparente e de confianga com os clientes, ja

que sdo responsaveis pela protecao dos dados que estao sob sua guarda.

4.4.5.5 Fatores Ambientais

Os fatores ambientais, como a escassez de matérias-primas, polui¢do ¢ mudangas
climaticas, afetam setores que lidam com servigos para animais de estimac¢do. Segundo Yusop
(2018), esses aspectos tém levado as empresas a adotar praticas de responsabilidade social
corporativa (RSC), que promovem sustentabilidade e oferecem vantagem competitiva. Para a
Que Mara, DOG!, ¢ crucial estar atenta a esses fatores, pois a crescente conscientizagao

ambiental pode impactar as decisoes dos consumidores ¢ a demanda por creches para caes.

A Lein®9.605/1998 ¢ também conhecida como Lei de Crimes Ambientais e dispde sobre
condutas e atividades lesivas ao meio ambiente, inclusive que afetam os animais. Desta forma,

tal lei prevé sancdes penais e administrativas para quem comete crimes dessa natureza.

Ja a Lei n® 14.064/2020 altera a anterior, sendo mais rigida na puni¢do para quem comete
crimes contra caes e gatos, o que pode ocorrer com o pagamento de multas e também com

detencao de trés meses a um ano.

A Resolucao n°® 1275/2019 do Conselho Federal de Medicina Veterinaria, por sua vez,
aborda orientagdes para elevar os padrdes de higienizacdo, conservacdo de instalacdes e
equipamentos e do Plano de Gerenciamento de Residuos de Servigos de Satde, para garantir a
implementagdo das boas praticas sanitarias.

Outro ponto relevante é a chamada Satde Unica, termo recente que caracteriza uma
abordagem integrada entre as satides humana, animal, vegetal e ambiental, por considerar a

existéncia de uma conexao entre elas (Ministério da Satde, 2024).
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4.4.5.6 Fatores Legais

Lei 17.497 de 27 de dezembro de 2021 da Assembleia Legislativa de Sdo Paulo altera a
Lein® 11.977/2005, que instituiu o Codigo de Protecdo aos Animais do Estado, cria o registro

unico do tutor e aumenta as penalidades para maus-tratos aos animais.

A Resolugao 1275/2019 do CFMV conceitua e estabelece as condi¢des para o
funcionamento de estabelecimentos médico-veterinarios € de atendimento a animais de

estimacao de pequeno porte.

Ja o Decreto n° 40.400 de 24 de outubro de 1995 aprova norma técnica especial relativa a
instalacdo de estabelecimentos veterindrios, inclusive definindo o enquadramento de cada um
deles. Traz, ainda, que tais locais s6 poderdao funcionar no territério do Estado de Sao Paulo

mediante licenga de funcionamento e alvara expedido pela autoridade sanitaria competente.

4.4.6 Analise SWOT

A andlise SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats), que traduzido
significa pontos fortes, pontos fracos, oportunidades e ameagas, ¢ um instrumento amplamente
utilizado na organizacdo do planejamento estratégico, permitindo avaliar a situagdo da empresa
e sua capacidade de competir no mercado (Chiavenato; Sapiro, 2003). Essa ferramenta ¢
essencial para a elaboracdo de um plano de negocios, pois possibilita uma compreensao
estratégica dos ambientes interno e externo, permitindo que o empreendedor alinhe recursos as
demandas do mercado, antecipe desafios e tome decisdes mais embasadas. Além disso,
contribui para a definicdo de metas realistas, o aproveitamento de vantagens competitivas e a

minimizag¢do de riscos, fortalecendo o direcionamento do empreendimento.

O modelo SWOT fornece a direcao para o desenvolvimento de planos de marketing
mais viaveis, e através dos varios aspectos organizacionais, visualizar a posi¢do atual da
empresa, geralmente relacionada aos fatores internos e questdes que dizem respeito a processos
decisorios no que tange a antecipagdes de eventos que possam vir a ocorrer no futuro. (Silveira,
2001).

Na figura 13 ¢ apresentada a analise SWOT da creche para caes Que Mara, DOG! Esta
analise permite identificar os pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacgas que influenciam a

operagdo e o crescimento do negdcio. A seguir, sera realizada uma descri¢do de cada um dos
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topicos da analise SWOT, proporcionando uma compreensao abrangente do cenario em que a

creche esta inserida.

Figura 13: Analise SWOT da Que Mara, DOG!

FORTES FRACOS
Localizagao estratégica; Falta de experiéncia no mercado
Instalacoes equipadas; Custos operacionais elevados
Vinculo afetivo com tutores; Investimento em Marketing

Servicos personalizados; Auséncia de parcerias
Equipe experiente. _— Aquisicao de clientes

QUE MARA,
DOG!

OPORTUNIDADES —r AMEAGAS
Crescente numero de Pet sitters

clinicas veterindrias;
Flutua s econdmicas
Crescimento do mercado pet;

Retorno ao trabalho presencial; Concortanala daguiiasictaches

Pet como membro familiar.

Fonte: As autoras, 2024.

4.4.6.1 Pontos Fortes

Localizacdo estratégica: Estar localizado em uma é&rea com alta densidade
populacional e presenca significativa de proprietarios de animais de estimagao, aumentando a
conveniéncia para os clientes em potencial.

Instalacoes equipadas: Oferecer instalagdes projetadas para atender as necessidades
dos animais, incluindo areas de recreacdo internas e externas, proporcionando um ambiente
seguro e confortavel para os caes.

Vinculo afetivo com tutores: Estabelecer um forte vinculo afetivo entre a creche e os
tutores dos caes, resultando em confianga, fidelizacao de clientes e comunicagao eficaz.

Servicos personalizados: Oferecer uma variedade de servigos personalizados, como
treinamento comportamental, cuidados de saude e atividades recreativas, para atender as
necessidades individuais de cada cao.

Equipe experiente: Contar com uma equipe altamente qualificada para proporcionar

um ambiente acolhedor para os pets.
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4.4.6.2 Pontos Fracos

Falta de experiéncia no mercado: Pouco tempo de atuagdo no mercado, o que pode

resultar em falta de reconhecimento e a capacidade de competir com empresas estabelecidas.

Custos operacionais elevados: Lidar com custos operacionais elevados, incluindo
aluguel do espaco, salarios da equipe e outras despesas, o que pode reduzir a margem de lucro

da empresa.

Investimento em Marketing: Aquisicdo necessidade de investir em marketing para
aumentar a visibilidade da creche, o que pode implicar recursos financeiros adicionais e tempo

para alcangar resultados significativos.

Auséncia de parcerias: Falta de parcerias com petshops ou veterinarios para oferecer

servigos complementares, limitando as opgdes disponiveis para os clientes.

Aquisicdo de clientes: Dificuldades iniciais para constru¢ao de uma base de novos

clientes e sua fidelizagdo, podendo impactar com o crescimento ¢ estabilidade da empresa.

4.4.6.3 Oportunidades

Crescente numero de clinicas veterinarias: O aumento no numero de clinicas
veterinarias na regido proporciona uma oportunidade para parcerias estratégicas. Isso pode
facilitar o encaminhamento de clientes e garantir que os caes tenham acesso a cuidados de saude
de qualidade, aumentando a confianca dos tutores na creche.

Crescimento do mercado pef: O mercado pet estd em constante expansdo, com um
aumento na demanda por servigos relacionados ao bem-estar animal. Essa tendéncia oferece a
creche a chance de diversificar seus servicos, como adi¢do de atividades de enriquecimento e
treinamento, atraindo mais clientes e gerando novas fontes de receita.

Retorno ao trabalho presencial: Com o retorno ao trabalho presencial, muitos tutores
de cdes buscam alternativas para o cuidado de seus pets durante o dia. A creche pode se
posicionar como uma solugdo ideal para esses tutores, oferecendo um ambiente seguro e
estimulante para os animais enquanto seus donos estdo fora.

Pet como membro familiar: A crescente percepgao dos pets como membros da familia

impulsiona a demanda por servicos de qualidade. Isso cria uma oportunidade para a creche
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destacar seu compromisso com o bem-estar dos caes, promovendo um ambiente acolhedor e

atencioso que atende as necessidades emocionais e fisicas dos animais.

4.4.6.4 Ameacas

Pet sitters: A popularidade dos servicos de pet sitting pode representar uma ameaga a
creche, pois muitos tutores podem optar por deixar seus caes em casa com um cuidador em vez
de leva-los a um ambiente coletivo. E importante que a creche destaque seus diferenciais, como

socializagdo e atividades em grupo, para atrair esses tutores.

Flutuacdes econdmicas: As instabilidades econdmicas podem impactar o gasto dos
tutores com servicos de cuidados para pets. Em tempos de crise, os clientes podem priorizar
despesas essenciais, 0 que pode resultar em uma diminui¢ao na demanda pelos servigos da
creche. A creche deve considerar estratégias de fidelizag@o e pacotes promocionais para mitigar

esse risco.

Concorréncia de outras creches: O aumento do niumero de creches para caes na regiao
intensifica a concorréncia. E crucial que a creche Que Mara, DOG! se diferencie por meio da
qualidade dos servigos, atendimento personalizado e atividades inovadoras, além de investir em

marketing eficaz para se destacar no mercado.

4.4.6.5 Swot Cruzada

A Matriz SWOT Cruzada ¢ uma ferramenta de anélise estratégica que permite cruzar os
elementos da analise SWOT tradicional, com o objetivo de gerar estratégias coerentes e
alinhadas a realidade da empresa. A ideia ¢ identificar como as forgas podem ser usadas para
aproveitar oportunidades ou enfrentar ameacas, € como as fraquezas podem ser minimizadas
diante dos desafios do mercado.

Segundo Oliveira (2010), esse cruzamento permite criar quatro tipos principais de
estratégias: forca/oportunidade, forca/ameaca, fraqueza/oportunidade e fraqueza/ameaca,
contribuindo para a tomada de decisdes mais estruturadas e realistas no planejamento do
negocio.

Forc¢as x Oportunidades: As instalagdes bem equipadas, conquistam novos clientes e

fidelizam os existentes, pois se destacam como um diferencial competitivo para a empresa. O
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vinculo afetivo com os tutores ¢ estendido a creche pelos cuidados e atencao especiais com 0s
pets, o que potencializa a confianca e a lealdade. Os servigos personalizados, bem como, equipe
experiente com profissionais confidveis para cuidar dos pets, ¢ um diferencial que atrai novos
clientes e fideliza os existentes. A parceria com clinica veterinaria e veterindrio, favorece a
visibilidade da creche na captacdo de novos clientes, além de facilitar parcerias estratégicas

com servigos integrados.

Forcas x Ameacas: As instalacdes bem equipadas entram como um grande diferencial
frente a concorréncia, podendo ser utilizado como um argumento de marketing para justificar
o preco e a qualidade superior do servico. O relacionamento proximo com os tutores fideliza os
clientes e traz um diferencial sobre os concorrentes, como Pet Sitters. A creche conta com
servicos personalizados, podendo adaptar a experiéncia para cada pet individualmente, como
rotina de atividades, alimentagao especifica ou cuidados especiais, o que ¢ um diferencial frente
a concorréncia. A expertise da equipe destaca o nivel de qualificagdo e experiente se comparada
a concorréncia. A creche promovera essa forga mostrando que os profissionais sao especialistas

em comportamento animal.

Fraquezas x Oportunidades: Com o retorno ao trabalho presencial, os tutores podem
ndo ter tempo para cuidar dos pets durante o dia, o que pode promover a aquisi¢cao de novos
clientes. Ao focar no sentimento emocional dos tutores pelos pets o marketing serd mais eficaz
com orcamento menor. Como exemplo, pode-se fazer campanhas nas redes sociais,
compartilhando depoimentos de clientes e o dia a dia na creche. A importincia do bem-estar
fisico e emocional do pet pode justificar os custos operacionais elevados, uma vez que ¢
ofertado servigos de qualidade e personalizados, a fim de atender o pet que ¢ tratado como
membro da familia. A parceria com veterinarios e clinicas auxilia na constru¢do da

credibilidade da creche, uma vez que ela ainda € inexperiente no mercado.

Fraquezas x Ameacas: A creche oferece servigos especializados e personalizados, para
atrair novos clientes, prestando um atendimento mais proximo quando comparado a
concorréncia. Diante das flutuagdes econdmicas, trabalhar com as redes sociais apostando no
marketing organico e de influenciadores locais, bem como utilizar os contetidos gerados pelos
clientes, ¢ uma estratégia com resultados significativos. Avaliar despesas e buscar eficiéncia
em processos para reduzir custos, € essencial para a saide da empresa diante de um mercado
marcado por flutuagdes econdmicas. Para concorrer com outras creches, € necessario

estabelecer parcerias estratégicas com veterinarios e clinicas e marcas de produtos pets,

construindo a credibilidade e sem esquecer de buscar o aprendizado e capacitagdo.
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Figura 14: Matriz Cruzada da Que Mara, DOG!
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Fonte: As autoras, 2025.

A SWOT cruzada mostra onde a organizacdo tem que dedicar mais aten¢do, sem
desconsiderar os demais pontos. A partir da anélise do cruzamento de dados demonstrados na
figura 14, fo1 possivel identificar a fase empresarial na qual a Que Mara, DOG! est4 inserida.

Desta forma, a postura estratégica do tipo “Desenvolvimento” foi a indicada. Na fase
em questao, as forgas e oportunidades sdo as mais relevantes, sendo um quadro mais favoravel
em que a empresa poderia estar. Isso ocorre, pois, as oportunidades estdo favorecendo as forgas
da empresa. Neste cendrio, € necessario pensar em estratégias para manter o ritmo e aproveitar

o melhor potencial do mercado

4.5 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing ¢ uma ferramenta essencial para o sucesso de um
empreendimento, pois orienta as estratégias voltadas a atracdo e fidelizacdo de clientes,

garantindo a competitividade no mercado. De acordo com Kotler e Keller (2012), o marketing
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envolve o planejamento e a execucdo de acdes relacionadas a concepgdo, precificacao,
promocgao e distribuicdo de bens e servigos, sempre com o objetivo de gerar valor e atender

tanto as necessidades dos consumidores quanto as metas organizacionais.

Entre os principais conceitos desse planejamento, destaca-se o modelo dos “4 Ps do
Marketing”, proposto por McCarthy e amplamente difundido por Kotler (2012). Esse modelo
abrange quatro elementos fundamentais: produto, preco, praga € promogao. O primeiro refere-
se as caracteristicas do bem ou servigo oferecido, incluindo qualidade, design e diferenciais
competitivos. O prego envolve a defini¢do do valor cobrado, considerando fatores como custos,
percep¢ao do consumidor e posicionamento no mercado. A praca diz respeito aos canais de
distribuicao e formas de acesso ao produto ou servigo pelo publico-alvo. Ja a promogao
compreende as estratégias de divulgacdo e comunicagdo, como publicidade, marketing digital

e relacionamento com o cliente, buscando fortalecer a marca e impulsionar as vendas.

4.5.1 Descri¢ao dos principais produtos e servigos

A creche para caes Que Mara, DOG! tem como objetivo oferecer um ambiente seguro
e enriquecedor para os animais de estimacdo, atendendo a crescente demanda por servigos
especializados no setor pet. Além do servigo principal de daycare, a empresa disponibiliza
produtos personalizados e servigos complementares voltados a satide, higiene e comportamento
dos caes.

Daycare: Consiste na hospedagem dos cdes durante o dia, proporcionando um ambiente
seguro ¢ estimulante. As atividades sdo supervisionadas por profissionais qualificados e
incluem recreacao, socializagdo e estimulos mentais, garantindo o bem-estar fisico e emocional
dos animais.

Produtos Personalizados: A empresa também oferece uma linha de produtos
exclusivos, desenvolvidos para proporcionar conforto e entretenimento aos caes. Entre os itens
disponiveis estdo coleiras personalizadas, brinquedos interativos e kits especiais.

Servicos Adicionais: Além do daycare, a creche disponibiliza servigos complementares
que agregam valor a experiéncia do tutor e proporcionam um cuidado mais completo aos caes:

e Adestramento: Técnicas voltadas a obediéncia e ao aprimoramento do

comportamento dos caes.
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o Fisioterapia e reabilitagdo: Indicado para cdes que necessitam de
fortalecimento muscular ou recuperagao pos-cirurgica.

e Banho e tosa higiénica: Servico realizado por profissional parceiro, oferecido
em dias especificos na propria unidade, com foco na higiene basica e bem-
estar dos caes frequentadores.

Dessa forma, a Que Mara, DOG! busca consolidar-se como um espago completo para o
cuidado dos caes, oferecendo servigos que vao além da recreacdo e englobam solugdes voltadas

ao bem-estar e a qualidade de vida dos animais.

4.5.2 Preco e precificacdo

Segundo Milan, Saciloto, Larentis e De Toni (2016), o prego ¢ entendido como a quantia
a ser paga para a aquisicdo de um bem ou servigo oferecido no sistema de troca. Essa quantia
deve estar alinhada com a satisfacdo que o cliente espera obter ao utilizar o referido bem ou

Servigo.

A precificagdo, por sua vez, pode ser entendida como uma atividade estratégica,
constituindo um dos pilares fundamentais para o éxito do negocio, especialmente no setor de
servicos voltados ao bem-estar animal, na qual a empresa determina o preco a ser cobrado pelos
bens e servigos oferecem. Esse processo requer a analise de diversos fatores, como a margem
de lucro desejada e os custos necessarios para garantir a continuidade e a eficiéncia operacional
da empresa, além de varidveis mercadoldgicas, dentre as quais se destaca a analise da
concorréncia (Sebrae, 2022).

A seguir, apresenta-se a tabela 1, com os valores dos servigos daycare destinados a caes
de porte pequeno, com variacdes conforme o tempo de permanéncia, tipo de pacote e

necessidade de cuidados especiais.
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Tabela 1: Precificagdo daycare de porte pequeno da Que Mara, DOG!
i ;-]

. & @ay Ente %‘%;f.. -
«+“ PORTE PEQUENO N

Pacote Mensal

INTEGRAL R$70,00 R$540,00 R$660,00 R$700,00

CAO DEF. MOT. R$90,00 R$700,00 R$860,00 R$910,00
Fonte: As autoras, 2025.

Na tabela 2, estdo descritos os pregos aplicados aos caes de porte médio, considerando

diferentes modalidades de uso do servigo e 0 acréscimo para animais com deficiéncia motora.

Tabela 2: Precificagdo daycare de porte médio da Que Mara, DOG!

P b4] 2 ol

¥ @aﬁcp@aﬂg %Io‘,:.
PORTE MEDIO

Pacote Mensal

INTEGRAL R$85,00 R$650,00 R$790,00 R$840,00

5o .‘.:

- .’:

CAO DEF. MOT R$110,00 R$850,00 R$1.030,00 R$1.090,00

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 3 expde os valores referentes ao atendimento de cdes de porte grande,

detalhando os pacotes disponiveis e os ajustes de pre¢o conforme a condi¢do do animal.
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Tal)_ela 3: Precificagdo daycare de porte grande da Que Mara, DOG!

& & S %
00, ¢ ‘& Q.
. * @@0 Cune S arek

l.: .‘.=

PORTE GRANDE

Pacote Mensal

INTEGRAL R$100,00 R$760,00 R$890,00 R$980,00

3
ge

CAO DEF. MOT. R$130,00 R$990,00 R$1160,00 R$1280,00
Fonte: As autoras, 2025.

Na tabela 4, estdo listados os servi¢os adicionais ofertados pela creche, com valores

diferenciados para alunos frequentes, como forma de fidelizagao.

Tabela 4: Precificagdo servigos extras da Que Mara, DOG!
28,

v e

SERVICO EXTRA

SERVICO DESCRICAO R$ UNITARIO | PACOTE MENSAL

ADESTRAMENTO Sessho com adestradot R$85,00 R$320,00 (4 SESSOES)
profissional

FISIOTERAPIA Sessties com foca em R$560,00 (10 SESSOES)
reabilitagdo motora

Fonte: As autoras, 2025.

Para proporcionar um atendimento completo e humanizado, a creche disponibiliza o
servico de banho e tosa higiénica como parte essencial do cuidado integral com os caes. Mais
do que uma rotina estética, trata-se de uma pratica fundamental para a saude, higiene e bem-
estar animal, especialmente em ambientes coletivos. Atentos as particularidades de cada cdo,
os servicos sao cuidadosamente adaptados ao porte dos animais e contemplam também aqueles

com deficiéncia motora, assegurando conforto, seguranca e manejo adequado.
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A seguir, a tabela 5 apresenta os valores do servico de banho e tosa higiénica,
evidenciando o compromisso com a qualidade e o respeito as necessidades individuais de cada
cdo.

Tabela 5: Precificagdo do Servigo de Banho e tosa higiénica da Que Mara, DOG!

3 - w=
o’.. o

T
I °

@ = BANHO E TOSA HIGIENICA
o
PEqUEno ¥ 2000 (1 tosRa$ 25: 't?:nhos)
P‘l?)‘::e';:iec?é‘:'n‘i:liatr:1 R390.00 (1 to:: :2: i:?:nhos)
Médio REH90.80 1 t.:n:!as 23: '::nhos)
n;:;::?é‘:'locﬁ e 120.00 “ tosRan$ :2: '::nhos)
Grande R$ 130,00 “ to:::ln: ,t?:nhos)
G;:;::ieé;:ir: L= 260,08 “ tosR: 23: '::nhos) 3

Fonte: As autoras, 2025.

A Tabela 6, apresentada a seguir, descreve os valores correspondentes ao servigo de
banho simples.

Tabela 6: Precificagdo do Servigo de Banho da Que Mara, DOG!

"o

& & BANHO
ofe
e
¥
P14 PORTE AVULSO PACOTE MENSAL
Pequeno R$ 50,00 (zsb:::"::)
Pequeno com Deficiéncia R$65,00 (ﬁi::&'::)
o R$ 240,00
Médio R$ 70,00 (4 hanhos)
Médio com Deficiéncia R$ 90,00 (zsb:i?;g:)
R :
Grande RS 100,00 ( 41:‘?‘::)
Grande com Deficiéncia R$ 130,00 (21:?3;2:)
1
. * §
% -': ’.:. we
- o

Fonte: As autoras, 2025.
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Além dos servigos oferecidos na creche, a Que Mara, DOG! também ira comercializar

produtos personalizados que ajudam a fortalecer o vinculo com o cliente e gerar uma renda

extra para o negocio. Esses itens foram pensados para tornar a experiéncia dos tutores e dos

caes ainda mais especial, trazendo praticidade, identidade e carinho para o dia a dia.

O principal destaque serd o Kit Boas-Vindas, comercializado no inicio do contrato do

daycare, com itens personalizados e uteis para a rotina do pef na creche. Também sera possivel

adquirir os produtos separadamente, de acordo com a necessidade e o interesse dos tutores. A

seguir, apresentamos a tabela 7 com os produtos e seus respectivos pregos:

Tabela 7: Precificacdo de produtos personalizados da Que Mara, DOG!

Produto Descriciao (RS) Un.

Mochila personalizada, bandana com nome do pet, agenda

i ] do dog, necessaire, coleira de identificagdo, comedouro

Kit Boas-Vindas ) ) R$150,00

portatil, petisco artesanal, pote para racdo e cartdo de boas-

vindas.

Mochila personalizada Para transporte de itens pessoais do pet. R$50,00
Bandana com nome Estilo ¢ identificagdo. R$20,00
Agenda do dog Registro de rotina, alimentagdo e recados. R$25,00
Necessaire Para armazenar petiscos, medicamentos, etc. R$30,00
Coleira de identificacdo Com nome e telefone do tutor gravados. R$40,00
Comedouro personalizado Para o uso na creche com a identificag@o do cdo. R$25,00
Petisco artesanal Produzido com ingredientes naturais e saudaveis. R$20,00
Pote de ragdo personalizado Ideal para armazenar a ragéo. R$20,00

Fonte: As autoras, 2025.

4.5.3 Estratégias Promocionais

Para fortalecer a marca no mercado e conquistar novos clientes, a Que Mara, DOG! ird

adotar um conjunto de a¢des promocionais com foco em marketing digital e relacionamento

com o publico. A presenca nas redes sociais sera constante, com postagens que misturem

informacao, humor e dicas uteis para os tutores, além de videos mostrando o dia a dia dos caes

na creche.
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Entre as principais a¢cdes promocionais, estao:

* Descontos de boas-vindas para novos clientes;

* Programa de fidelidade, com beneficios e cortesias para quem mantém o pet
matriculado;

* Indique e ganhe, em que clientes ganham bonus ou descontos ao indicarem amigos;

* Parcerias com pet shops, clinicas e influenciadores pet, formando uma rede de apoio e
indicagao;

* Sorteios e campanhas sazonais (ex: Péscoa canina, Halloween pet etc.);

+ Contetido interativo nas redes sociais, como enquetes, reels € videos dos pets.

Essas estratégias tém como objetivo ndo so atrair, mas também fidelizar os tutores,

criando uma comunidade em torno da marca.

Como destaca Cobra (2015), estabelecer um relacionamento sélido com os
consumidores e usar bem as ferramentas de comunica¢do sdo pontos-chave para garantir a

diferenciagdo e o crescimento sustentavel de qualquer negocio.

4.5.4 Estrutura de Comercializacio e Logistica de distribuicio

A Que Mara, DOG! vai oferecer seus servigos tanto de forma presencial quanto online.
Ou seja, o cliente podera visitar a creche ou fazer tudo pela internet: conhecer os servicos,
agendar horarios e até pagar pelo sife ou redes sociais. Isso facilita bastante a vida dos tutores
que tém uma rotina corrida.

Para organizar os agendamentos e controlar a entrada e saida dos caes, a creche utilizara
um sistema de gestdo. Assim, conseguimos manter um atendimento mais eficiente, sem
sobrecarregar a equipe e garantindo a seguranga € o bem-estar dos animais.

Além dos servigos principais de creche para caes, também serdao oferecidos servigos
extras, como banho, adestramento, acompanhamento veterinario ¢ venda de produtos
personalizados. Esses servicos poderdo ser contratados tanto online quanto diretamente na
creche.

Nossos canais de distribuicao serao:

* Fisico: a propria creche, onde os tutores podem conhecer o espago e conversar com a

equipe;
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* Digital: redes sociais, site e aplicativos de mensagens, onde sera possivel tirar dividas,
agendar servigos e acompanhar o dia a dia dos pets.

Esses canais vao funcionar de forma integrada. Por exemplo, o site estara conectado as
redes sociais, permitindo um atendimento mais rapido e completo. A ideia € que o cliente tenha

uma boa experiéncia, seja presencialmente ou online.

4.6 PLANO OPERACIONAL

De acordo com Oliveira (2010), o planejamento operacional configura-se como uma
ferramenta fundamental para a sistematizagdo do processo de desenvolvimento organizacional,
assegurando a implementagdo eficaz dos resultados almejados nas areas estratégicas da
instituicdo. Esse tipo de planejamento demanda um grau elevado de detalhamento, devendo
contemplar aspectos essenciais como os recursos humanos, materiais e financeiros necessarios
a sua execuc¢do; os métodos e procedimentos a serem empregados; os prazos estabelecidos para
cada etapa; os responsaveis pela implementacdo e pelo monitoramento; bem como os
indicadores de desempenho que permitirdo avaliar o progresso e a eficacia das agdes
empreendidas. Ademais, um planejamento operacional bem estruturado deve antecipar riscos
potenciais e prever estratégias adequadas de mitigagdo, a fim de garantir uma execugdo mais
eficiente e alinhada as metas estratégicas da organizagao.

Nesse mesmo sentido, Maximiano (2011) ressalta que o planejamento operacional
envolve a identificacdo e a anélise de riscos que precisam ser considerados para assegurar que
o plano de acdo ndo apenas minimize sua ocorréncia, mas também reduza o impacto de suas
consequéncias. Trata-se de um processo ciclico, estruturado em uma ldgica de meios e fins, no
qual cada etapa ¢ orientada a concretizacdo dos resultados pretendidos. Torna-se, portanto,
imprescindivel que o planejamento incorpore estratégias proativas de mitigagdo de riscos,
promovendo uma execu¢do mais segura e eficaz. Essa abordagem confere ao processo um
carater dinamico, permitindo ajustes continuos diante de novos desafios ou oportunidades, sem

perder o foco na consecucao dos objetivos organizacionais.

4.6.1 Localizacdo do negocio

Dornelas (2005), afirma que a defini¢do do ponto estd diretamente relacionada com o

ramo de atividade da empresa. A escolha de uma localizagdo adequada para o empreendimento,



95

bem como a justificativa que a sustenta, estd diretamente relacionada ao sucesso ou insucesso
do negocio. Trata-se de um fator estratégico que influencia aspectos fundamentais, como a
visibilidade da empresa, o acesso dos clientes, a logistica e o posicionamento no mercado (Rosa,
2013).

Conforme orienta Hisrich (2004), ao escolher a localizagdo de um empreendimento, ¢
fundamental considerar ndo apenas a proximidade de concorrentes e negdcios similares, mas
também aspectos como seguranga da vizinhanga, condi¢des do contrato de locacao, prazos e
formas de pagamento, acessibilidade, nivel de ruido, higiene, disponibilidade de
estacionamento e fluxo de pessoas na regido.

Para a Que Mara, DOG! a localizagdo deve considerar critérios como seguranga,
facilidade de estacionamento, proximidade de bairros residenciais com alto indice de tutores de
animais de estimagdo, além de facil acesso por vias principais. Esses elementos contribuem
para atrair e fidelizar clientes, garantir conforto aos tutores e proporcionar bem-estar aos
animais durante sua permanéncia na unidade.

Considerando esses critérios estratégicos, a Que Mara, DOG! serd instalada na Rua
Bolivia, 197, Bairro da Guilhermina, Praia Grande, Sao Paulo, que trata-se de um imoével que
esta a disposi¢do para o comércio, conforme a figura 15. A escolha dessa localizagao se justifica
por reunir diversas vantagens competitivas, como a proximidade com uma area
predominantemente residencial, facilitando o acesso de tutores que buscam comodidade e
seguranga no transporte de seus pets. A rua € de facil acesso, com boa infraestrutura urbana e
facilidade para estacionar, além de apresentar um fluxo constante de pedestres e veiculos, o que
favorece a visibilidade do negocio. Além disso, trata-se de uma regiao bem avaliada quanto a
seguranca € com baixo nivel de poluigdo sonora, aspectos essenciais para o bem-estar dos

animais atendidos.
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Figura 15: Localizagdo da Que Mara, DOG!
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Fonte: Google Maps, 2025.
4.6.2 Layout ou arranjo fisico

Segundo Slack, Johnston, Chambers (2002), o planejamento do arranjo fisico, também
denominado layout, refere-se a disposic¢ao espacial dos recursos de transformagdo no ambiente
operacional. A forma como esses recursos sdo organizados influencia diretamente o fluxo dos
recursos transformados, sejam eles materiais, informagdes ou clientes, e ao longo do processo
produtivo podem impactar a eficiéncia, a produtividade e a qualidade dos servigos prestados.

Sendo assim, o arranjo fisico (layout) da creche para cdes Que Mara, DOG! foi
desenvolvido com foco na funcionalidade, seguranca e bem-estar dos caes, tutores e
funcionarios. O layout foi elaborado por meio da plataforma digital Coohom, que possibilitou
a criacdo de representagdes em 2D e 3D, facilitando a visualizagdo clara e detalhada dos
espagos. A planta, representada na figura 16 foi planejada com o objetivo de organizar os

ambientes de forma eficiente, respeitando as necessidades especificas de cada setor da creche.
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Figura 16: Planta 3D da Que Mara, DOG!

Fonte: As autoras, 2025.

Conforme demonstra a figura 16, logo na entrada principal ha um portdo amplo voltado
para a rua, que permite o embarque e desembarque dos cdes com seguranca e conforto. A rua
onde o empreendimento serd instalado ¢ tranquila, o que facilita o estacionamento dos tutores
em frente ao local, contribuindo para uma condug¢do segura dos animais. Ainda na entrada, a
creche conta com uma divisdria externa, que organiza o fluxo de chegada e saida dos caes,
permitindo que aguardem com seguranga até serem direcionados as salas com o auxilio dos
monitores. Essa estrutura também garante maior controle e agilidade na entrega dos cdes aos
tutores no momento da saida, reforgando a organizagao e seguranca do processo.

Ao adentrar, encontra-se a recepc¢do (figura 17), posicionada logo apds o portdo de

entrada, projetada para acolher os tutores com comodidade e eficiéncia.

Figura 17: Recepgao

Fonte: As autoras, 2025.
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Em seguida, o fluxo direciona os caes a clinica veterinaria (figura 18), estrategicamente
posicionada antes do acesso as demais areas da creche. Essa clinica possui estrutura basica
voltada a atendimentos preventivos e eventuais ocorréncias leves. Sua localizacao favorece
respostas rapidas a situagdes emergenciais € a observacao clinica no momento da chegada dos

animais, garantindo seguranga e bem-estar desde o inicio da permanéncia.

Figura 18: Clinica veterinaria
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Fonte: As autoras, 2025.

Logo apds, encontra-se o ambiente dedicado ao servico de banho e tosa higiénica,
conforme apresentado na figura 19. Esse espaco foi estruturado com banheiras ergondmicas,
mesas de tosa e secadores profissionais, oferecendo ao groomer parceiro um ambiente funcional
e seguro para a realizag¢@o do servigo de forma eficiente e confortavel para os caes. Trata-se de
um servico adicional, prestado mediante parceria, a ser agendado conforme demanda dos

tutores.
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Figura 19: Area do banho

Fonte: As autoras, 2025.

Na sequéncia, esta a area de alimentacao dos caes (figura 20), localizada na parte interna
da creche, logo apds a area de banho. Essa posi¢ao estratégica facilita o deslocamento dos caes
a partir das salas recreativas. O espago ¢é reservado, calmo e organizado, permitindo que os caes
se alimentem com tranquilidade e seguranga. As ragdes sdo fornecidas pelos proprios tutores,
conforme a dieta individual de cada cdo, e armazenadas adequadamente, respeitando suas

necessidades alimentares.

Figura 20: Area de alimentagio

Fonte: As autoras, 2025.
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A disposi¢ao interna contempla salas de recreagdo independentes (figura 21),
organizadas conforme o porte fisico dos caes: pequeno, médio e grande. Cada sala conta com
ventilagdo adequada, iluminagdo natural, piso antiderrapante, além de espago suficiente para
caminhas e brinquedos. Um dos principais diferenciais da Que Mara, DOG! ¢ a sala projetada
especialmente para cdes com deficiéncia motora, concebida desde o inicio do projeto com
dimensdes mais amplas e porta mais larga, facilitando o acesso e¢ a mobilidade. O piso
emborrachado oferece maior aderéncia e conforto, garantindo um ambiente seguro, acessivel e
inclusivo. Todas as salas recreativas estdo conectadas a um corredor externo funcional (figura
21), que percorre a lateral do terreno e permite o deslocamento seguro entre os ambientes. Esse
corredor foi projetado com portdes antifuga, garantindo o controle de circulagdo dos animais e
facilitando o acesso dos funcionarios as salas e a clinica, contribuindo para uma rotina

operacional segura e eficiente.

Figura 21: Salas recreativas

Fonte: As autoras, 2025.

Nos fundos da creche estd localizada a area externa de recreacdo representado pela
figura 22, cercada e segura, com espago amplo destinado as atividades recreativas e de
socializacdo ao ar livre. A escolha por posicionar esse espaco ao final do /ayout contribui para
manter o ambiente interno mais tranquilo e organizado, além de permitir uma transicao fluida

entre os espagos.
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Figura 22: Area externa

Fonte: As autoras, 2025.

Por fim, a estrutura da creche também conta com ambientes voltados a parte
administrativa e operacional. Abaixo da clinica veterinaria, foi alocada a sala de escritorio, onde
ocorrem as atividades do setor de recursos humanos e gestdo do negocio. Em um nivel inferior,
encontram-se o armazém para estocagem de petiscos, brinquedos, utensilios diversos e produtos
de limpeza. Conforme ilustra a figura 23, ha ainda um banheiro exclusivo para funcionarios,
uma copa funcional para alimentagao e descanso da equipe, e uma lavanderia, onde ¢ realizada
a higienizacdo adequada dos utensilios e toalhas utilizadas durante os banhos e outras atividades

da rotina.

Figura 23: Area para funcionarios
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Fonte: As autoras, 2025.
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4.6.3 Capacidade produtiva, comercial e de prestacio de servicos

De acordo com Hisrich (2004), ¢ importante estimar a capacidade produtiva da empresa,
isto €, o quanto pode ser produzido ou quantos clientes podem ser atendidos com a estrutura

existente. Com isso ¢ possivel diminuir o desperdicio e a ociosidade.

O empreendedor deve registrar como a empresa ira funcionar, como serao feitas as
varias atividades do negocio, descrevendo, etapa por etapa, como se dara a fabricacao dos
produtos, a venda de mercadoria, a prestacdo dos servigos e até mesmo as rotinas

administrativas (Dornelas, 2005).

A capacidade operacional da creche Que Mara, DOG! foi definida considerando a
estrutura fisica disponivel, a organizacdo operacional e 0 compromisso com o bem-estar animal.
Inicialmente, a creche atendera até 35 caes por dia, distribuidos entre diferentes portes e

condig¢des fisicas, garantindo um atendimento seguro, controlado e de qualidade.

O funcionamento sera de segunda a sabado, respeitando os limites operacionais
estabelecidos para garantir o bem-estar dos animais ¢ a eficiéncia dos processos. Essa

capacidade inicial podera ser revista conforme a demanda e o crescimento do negocio.

4.6.4 Processos operacionais

Os processos operacionais constituem um conjunto de atividades planejadas e
executadas com o objetivo de gerar resultados que conferem valor ao cliente, seja por meio da
producdo de um produto ou da prestacdo de um servico. Dessa forma, esses processos sao
considerados fundamentais para o sucesso do empreendimento, desempenhando um papel

crucial na criacdo e entrega de valor (Gongalves, 2000).

A operacdo da creche para cdes Que Mara, DOG! foi estruturada para garantir
organizac¢do, seguranca € bem-estar aos caes e tutores, tendo como principal servigo o daycare,
ou seja, a permanéncia dos cdes durante o dia com atividades recreativas, sociais e
monitoramento continuo. O funcionamento ocorre de segunda a sexta-feira, das 8h as 18h, e
aos sabados das 8h as 17h, sendo que os tutores podem deixar seus caes com tolerancia até 8:30,
e a retirada deve ser feita até, no maximo, as 18:30. Esse controle de horario assegura uma

rotina estavel para os cdes e uma gestao eficiente da equipe.
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Conforme ilustrado anteriormente no fluxograma da figura 4, a rotina didria do daycare
se inicia na recepg¢do, onde ¢ realizado todo o processo administrativo de atendimento ao tutor,
como cadastro do animal, verificagdo e controle das vacinas obrigatorias, agendamentos de
servicos complementares e orientagdes gerais. A recep¢do também funciona como ponto de
orientacdo para os tutores que buscam informagdes sobre a rotina da creche ou
acompanhamento do pet. Apos a recep¢do, os cdes passam por uma triagem rapida na sala
clinica veterinaria, que visa avaliar o estado geral de satde e o comportamento no momento da
entrada, garantindo a seguranca de todos os animais no ambiente coletivo. Ressalta-se que a
clinica veterindria interna possui estrutura basica voltada ao atendimento de ocorréncias leves
e preventivas. Para atendimentos mais complexos ou especializados, a creche conta com
parcerias com clinicas veterinarias completas, para as quais os tutores podem ser prontamente

encaminhados, caso necessario.

Apos a triagem, os cdes sdo direcionados ao corredor central com divisorias e portdes
antifuga, projetado para evitar incidentes entre cdes com diferentes temperamentos. Esse
corredor conecta as areas internas destinadas aos grupos divididos por porte: pequeno, médio,
grande e uma sala especifica para caes com deficiéncia motora. Esta tltima foi projetada como
o principal diferencial da creche, equipada para oferecer um ambiente acessivel e confortavel,
com piso antiderrapante, rampas, espagos adaptados e atividades especificas de reabilitagdo. As
praticas sdo conduzidas por uma veterinaria especializada em fisioterapia animal e um
estagiario capacitado, com foco na promocado de bem-estar e melhora funcional desses caes.

Cada uma das éreas internas ¢ equipada com caminhas, brinquedos e elementos de
enriquecimento ambiental, promovendo atividades recreativas e estimulo mental. Também
ocorrem, de forma programada, exercicios leves e treinamentos, com supervisdo constante.
Durante a rotina semanal, hd a presenca de um adestrador parceiro duas vezes por semana,
responsavel por trabalhar comandos basicos com todos os cdes de maneira geral. Conforme
demonstra o fluxograma apresentado na figura 24, caso os monitores identifiquem algum
comportamento especifico que demande atencdo, a equipe entra em contato com o tutor para
sugerir sessoes de adestramento comportamental, conduzidas por esse mesmo parceiro. Além
disso, se o tutor desejar um treinamento individualizado ou mais avangado, ¢ possivel agendar
sessoes especificas diretamente com o adestrador.

Complementando os servigos oferecidos, a creche mantém parcerias com profissionais
e estabelecimentos especializados para atender a outras necessidades dos tutores. Entre os

servigos adicionais disponiveis estdo banho e tosa, fornecidos por pet shops parceiros, €
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atendimentos veterindrios mais completos realizados em clinicas associadas. Essas parcerias
ampliam as possibilidades de cuidado integral aos caes, oferecendo praticidade e confianga aos

tutores, que podem agendar os servigos diretamente com a recepcao da creche.

Outro aspecto importante da rotina ¢ a alimentacdo dos cdes. Cada tutor é responsavel
por fornecer a ragdo especifica de seu animal, respeitando as necessidades alimentares
individuais. As ragdes sao devidamente identificadas, armazenadas de forma segura e higiénica,
e as refeigdes sdo organizadas de acordo com os horarios estabelecidos para cada grupo. A
alimentacdo ¢ realizada em uma sala especifica na parte interna, proporcionando conforto e

tranquilidade durante esse momento do dia.

Figura 24: Fluxograma do servi¢o de adestramento da Que Mara, DOG!

Fluxograma
Se rv I O d e Monitor identifica )
Q comportamento que Equipe entra
Ad e S‘t rame nto exige atencao ou tutor - em contato ~
solicita treinamento com o tutor \
individual
Definigao dos Avaliacao
o objetivos, P . breve do cao e ~ Agendamento ;\g;zg?;z: T
( frequéncia e no ambiente com o adestrador Adestfarants
valores do servigo da creche

: Treinamento s i
Consentimento Atualizagoes diarias

gt realizado durante a -
do tutor e Infcio ¥ R registradas na - 2
0 o Cao
das sessoes erache Agenda d

Encerramento do
treino ou
continuidade com
novos objetivos

Fonte: As autoras, 2025.

4.6.5 Necessidades de pessoal

Para Rosa (2013), ¢ fundamental realizar a projecdo detalhada de todos os recursos
humanos necessarios para o pleno funcionamento do empreendimento. Essa etapa contempla a
identificacao dos socios que atuardo diretamente na operacao, bem como a definicdo dos cargos

e do nimero de colaboradores a serem contratados. O planejamento permite estimar a estrutura
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organizacional requerida, prever custos com colaboradores e assegurar que todas as fungdes

essenciais ao desenvolvimento das atividades, sejam devidamente supridas.

A estrutura organizacional da Que Mara, DOG! foi planejada de forma estratégica, com
o objetivo de proporcionar uma experiéncia de qualidade, segura e inovadora para todos os

publicos envolvidos com o negdcio. Dessa forma, a composicdo da equipe estd detalhada no

quadro 5.
Quadro 5: Equipe

Equipe Quant. Principais Funcdes Exercidas

Atividades Administrativas;
Alessandra Recursos humanos;

Gestdo Financeira.
Coordenacdo e supervisdo das atividades didrias realizadas pelos monitores,

Luciana . .
veterinario e estagiario.
Coordenacdo de estratégias de comunicag@o e promogao;

Thais Midias digitais;
Relacionamento com o cliente.
Monitoramento continuo da saude dos caes;
Veterindrio (a) Fisiatra ! Especialista em reabilitacdo fisica e funcional.
Monitor 3 Monitoramento e recreacdo dos cées.

Estagiario (a) de Medicina

. Auxiliar de veterinario;
Veterinaria 1

Monitoramento e recreacdo dos cées.

Orientar a equipe sobre boas praticas de manejo e refor¢o positivo;
[Avaliar o temperamento e as necessidades individuais de cada animal,

Adestrador 1 Aplicar sessdes de adestramento em grupo e individuais, conforme a

demanda dos tutores;

Colaborar na adaptag@o de novos caes ao ambiente da creche

Auxiliar de Limpeza 1 Conservagao e Limpeza Geral.

Realizara o banho e tosa higiénica, secagem dos pelo, escovagdo, corte de

Grommer unhas, além de manter a higienizagdo dos utensilios e ambiente. Esse

1 profissional ira 2x na semana ou conforme demanda.

Fonte: As autoras, 2025.
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4.7 PLANO FINANCEIRO

Conforme Dornelas (2008), o plano financeiro deve apresentar, de forma clara e
objetiva, todas as movimentagdes monetdrias previstas para o negocio. Esse plano deve
contemplar o levantamento detalhado de todos os custos envolvidos na atividade, bem como
projecdes de receitas, vendas, recursos necessarios, fluxos de entrada e saida de capital e, em
situagdes adversas, as fontes alternativas de financiamento. Além disso, ¢ fundamental que a
empresa adote praticas sistematicas de criagdo de indicadores financeiros, com o objetivo de
monitorar seu desempenho econdmico e verificar se as metas estabelecidas estdo sendo

efetivamente alcancadas.

4.7.1 — Estimativa dos investimentos fixos

Segundo Dolabela (1999), os investimentos fixos correspondem aos gastos realizados
com a aquisi¢do e a instalacdo de maquinas, equipamentos, mdveis, utensilios, veiculos,
centrais telefonicas, aparelhos eletronicos e de informatica, bem como a compra de imoéveis,
salas, casas, lotes e galpdes. Tais bens integram o patrimonio da empresa, podendo ser
comercializados e convertidos em capital financeiro, caso necessario. Em esséncia, os
investimentos fixos abrangem todos os ativos permanentes indispensaveis para o pleno

funcionamento da organizagao.

Abaixo, na tabela 8, segue a estimativa dos investimentos fixos para a operacionalizacao

da empresa.
Tabela 8: Investimentos Fixos
Descrigio Local Qt Valor Unitario Valor Total %
1 Ar-Condicionado Sistema de climatizagdo geral 11 1.800,00 19.800,00  47.52

) Sala de veterinario, Banho ¢ tosa,
2 Armario

Cozinha e Estoque 4 400.00 1.600,00 3.84
3 Balanca veterinaria Sala de veterinario 1 350.00 350.00 0.84
4 Banheira com rampa Sala de banho e tosa 1 950.00 950.00 2.28
Banheira para porte
5 Sala de banho e tosa
pequeno 1 400,00 400,00 0.96
6 Bebedouros Salas e area externa 5 5.00 25.00 0.06

7 Cadeira de escritorio Recepcao, Sala de veterinario, Escritério 3 150.00 450.00 1.08
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11
12
13
14
15

16

17

18

19
20
21

22

23
24

25

26
27
28
29
30

31

32
33
34
35
36
37

Total

Descri¢ao

Cadeira para clientes
Caixa de transporte grande
Caixa de transporte média

Caminha para cdes

Estante
Filtro de agua
Geladeira

Impressora

Kit com 10 toalhas

(banho e tosa)

Kit Banho e tosa higiénica

Kit de 12 brinquedos em

geral

Kit de focinheiras

Kit Placas de sinalizag¢do

Magquina de Lavar

Mesa de cozinha com

cadeira

Mesa de Inox para clinica

Mesa Escritorio

Mesa para tosa porte

pequeno
Micro-ondas
Mini Geladeira
Notebook
Playground

Poltrona

Sistema de seguranga

(alarmes e cameras)

Sofa

Suporte de infusdo e soro

Tanque
Telefone Fixo
Televisdo

Varal de parede

Local

Recepgdo, Sala de veterinario, Escritorio
Sala de banho e tosa

Sala de banho e tosa

Sala de descanso dos cées

Recepgdo, Escritorio

Recepcao

Cozinha

Recepcao

Sala de banho e tosa
Sala de banho e tosa
Salas e area externa

Sala de veterinario
Geral

Area de servigo
Cozinha

Sala de veterinario

Recepgdo, Sala de veterinario, Escritorio
Sala de banho ¢ tosa

Cozinha

Sala de veterinario

Recepcao, Sala de veterinario, Escritorio
Area externa

Recepcao
Area interna e externa

Cozinha

Sala de veterinario
Area de servigo
Recepcao
Cozinha

Area de servigo

Fonte: As autoras, 2025.

Qt Valor Unitario Valor Total

6 70.00
1 100,00
1 60,00
10 13.00
2 220.00
1 400.00
1 1.400,00
1 300.00
1 130.00
1 2.000,00
2 40.00
1 25.00
1 90.00
1 1.250,00
1 430.00
1 600.00
3 280.00
1 800,00
1 308.00
1 800.00
2 1.600,00
1 1.000,00
3 100.00
4 500.00
1 400.00
1 75.00
1 89.00
1 50.00
1 300.00
1 70,00

80 RS 15.825,00 RS 41.662,00

420.00
100,00
60,00

130.00
440.00
400.00

1,400.00

300.00

130.00
2.000,00

80.00

25.00

90.00
1.250,00

430.00
600.00
840.00

800,00
308.00
800.00
3.200,00
1.000,00
300.00

2,000.00
400.00
75.00
89.00
50.00
300.00

70,00

107

%
1.01
0.24
0.14
0.31
1.06
0.96
3.36
0.72

0.31
4.80

0.19
0.06
0.22
3.00

1.03
1.44

2.02

1.92
0.74
1.92
7.68
2.40
0.72

4.80
0.96
0.18
0.21
0.12
0.72
0.17
100
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Os dados da tabela 8 mostram que os maiores investimentos fixos estdo relacionados a
climatizacao do espaco, com a compra de aparelhos de ar-condicionado, representando mais de
47% do total. Esse valor refor¢ca a preocupagdo com o conforto térmico dos animais e dos
profissionais que atuam no local.

De forma geral, os investimentos fixos refletem a estruturagdo completa dos ambientes
de recepgao, atendimento veterinario, banho e tosa, cozinha, areas externas e de descanso dos
caes, o que demonstra o cuidado em oferecer um servigo de qualidade desde o inicio das

atividades.

4.7.2 — Capital de giro

De acordo com Sousa e Sousa (2011), o capital de giro representa o montante de
recursos aplicado, em curto prazo, pela empresa na condugdo de seu ciclo operacional. Trata-
se de um elemento essencial para a manutengdo do equilibrio financeiro da organiza¢do, uma
vez que envolve a gestdo eficaz dos ativos e passivos circulantes. O capital de giro possui a
capacidade de influenciar diretamente a satide financeira da empresa, podendo tanto estabiliza-
la quanto comprometé-la, a depender da forma como ¢ administrado.

A seguir, a tabela 9 apresenta os principais indicadores financeiros relacionados ao
capital de giro da Que Mara, DOG!. Esses dados foram calculados com base nos prazos médios
de recebimento, pagamento e estocagem, sendo fundamentais para compreender a dindmica
financeira da empresa no curto prazo. Esses elementos ajudam a projetar a necessidade de

recursos para manter o funcionamento do negocio de forma equilibrada e sustentavel.

Tabela 9: Capital de Giro

Prazo Médio de Recebimento Média Ponderada (dias) %
A vista 0,0 30.00%
2 dias 0,6 30.00%
1 dia 0,2 20.00%
15 dias 3 20.00%

Total 3,8 100.00%
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Prazo Médio de Pagamento Média Ponderada (dias) %
15 dias 6 40.00%
10 dias 9 30.00%
30 dias 3 30.00%
Total 18 100.00%
Ciclo Financeiro 15,8 dias
Prazo Médio de Estoque 30 dias
Prazo Médio de Recebimento 3.8 dias
Prazo Médio de Pagamento 18 dias
Giro de Caixa Anual 22.78 dias
Necessidade de Capital de Giro RS 86.635,50
Desembolso Anual RS 606.884,82
Reserva Financeira R$ 60.000,00

Fonte: As autoras, 2025.

De acordo com os dados apresentados, o ciclo financeiro da empresa ¢ de
aproximadamente 15,8 dias, o que representa o tempo médio entre o pagamento aos
fornecedores e o recebimento dos valores pelos servigos prestados. J& a necessidade de capital
de giro foi estimada em R$ 86.635,50, considerando o desembolso anual previsto. Além disso,
a empresa conta com uma reserva financeira de R$ 60.000,00, o que contribui para garantir
maior seguranca em momentos de instabilidade ou imprevistos. Esses indicadores refor¢am a
importancia de um bom planejamento financeiro para manter a saide do negdcio e evitar

problemas de liquidez.

4.7.3 — Investimentos pré-operacionais

Os gastos pré-operacionais referem-se aos investimentos realizados antes do inicio
efetivo das atividades da empresa, sendo fundamentais para a sua estruturagdo inicial. Esses
recursos sao aplicados na preparagdo do espago fisico, na regularizacao legal e administrativa,
bem como na aquisi¢do de insumos e servicos indispensaveis a viabilizagao do funcionamento
do empreendimento (Aguiar, 2024).

A seguir, apresenta-se a tabela 10, que demonstra os investimentos pré-operacionais da
creche Que Mara, DOG!, detalhando os valores destinados a estruturacdo inicial do

empreendimento.
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Tabela 10: Investimentos Pré-Operacionais

Descri¢ao Valor Total %
1 Criag8o e Registro da Marca 440,00 1,25
2 Marketing para inauguragio 2.000,00 5,67
3 Reformas e Obras 30.000,00 85,04
4 Software de Gestao 40,00 0,11
5 Taxas e licengas 2.596,00 7,36
6 Uniformes e Crachés 200,00 0,57
Total 35.276,00 100

Fonte: As autoras, 2025.

E possivel perceber que a maior parte do investimento foi direcionada para as reformas
e adaptagdes do espaco fisico, o que representa 85,04% do total. Isso mostra o quanto foi
necessario preparar o local para atender de forma adequada as necessidades do servigo
oferecido. Os demais valores foram aplicados em pontos importantes como a regularizacdo da
empresa, criacdo da identidade visual, divulgacdo da inauguragdo e compra de ferramentas

basicas de gestdo, garantindo que o negdcio comece de forma organizada e funcional.

4.7.4 — Investimento total

Para Rosa (2013), o investimento total corresponde a soma de todos os recursos
financeiros indispensaveis para a implantagdo e sustentabilidade inicial do empreendimento.
Este montante abrange tanto os investimentos fixos quanto os gastos pré-operacionais,
necessarios para a estruturacdo administrativa e legal do negdcio. Além disso, inclui o capital
de giro, que garante a manutencdo das atividades operacionais nos primeiros meses,
assegurando o equilibrio financeiro at¢ que o fluxo de receitas se estabilize. Assim, o
investimento total representa o valor global a ser mobilizado para viabilizar o funcionamento

eficiente e continuo da empresa desde sua fase inicial.

Tabela 11: Fontes de Recursos

Descri¢ao Valor R$ %

1 Alessandra Teixeira Ramos 55.963,00 33.33%

2 Luciana dos Santos Louzada 55.963,00 33.33%

3 Thais Noronha dos Reis 55.963,00 33.33%
Total 167.889,00 100%

Fonte: As autoras, 2025.
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A tabela 11 apresenta a composi¢do das fontes de recursos destinados ao investimento
inicial, evidenciando que a totalidade do capital necessario foi integralmente constituida por
aportes proprios. Cada socia contribuiu com a mesma quantia, equivalente a R$ 55.963,00
representando, individualmente, 33,33% do montante total de R$ 167.889,00. Tal distribui¢ao
equitativa revela um modelo de financiamento baseado exclusivamente em capital proprio,
demonstrando comprometimento direto das investidoras com a viabilidade e a sustentabilidade

do negdcio, além de eliminar, nesta etapa, a necessidade de captagdo de recursos externos.

Tabela 12: Total dos Investimentos

Descricao Valor R$ %
1 Investimentos Fixos 41.662,00 24.82
2 Investimento pré-operacionais 35.276,00 21.01
3 Estoque inicial 4.315,50 2.57
4 Capital de giro 86.635,50 51.60
Total 167.889,00 100%

Fonte: As autoras, 2025.

Grafico 15: Aplicacdo dos Recursos

Investimentos Fixos

24,82% R$41.662,00

Investimento pré-
operacionais R$35.276,00

()
51,60% Estoque inicial R$4.315,50

Capital de giro
R$86.635,50

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 12 e o grafico 15 detalham a aplicacdo dos recursos captados, totalizando
R$168.889,00. O maior percentual esta alocado no capital de giro (51,60%), o que demonstra
uma estratégia prudente de assegurar liquidez e capacidade operacional durante os primeiros
meses de funcionamento da empresa. Os investimentos fixos, que incluem bens duraveis e
estruturais necessarios ao inicio das atividades, representam 24,82% do total. Os investimentos

pré-operacionais, voltados a despesas legais, administrativas e organizacionais, compdem
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21,01%. O estoque inicial, com 2,57%, completa a composi¢do do investimento, garantindo os

insumos necessarios para o inicio das operagdes.

Tabela 13: Total das Fontes de Recursos

Descri¢ao
1 Fontes de recurso proprio
2 Fontes de recurso de terceiros

Total

Valor R$

167.889,00

0,00

167.889,00
Fonte: As autoras, 2025.

%
100%
0,00
100%

A tabela 13 confirma que 100% dos recursos investidos sdo de origem propria,

totalizando R$ 167.889,00. Nao houve captagao de recursos de terceiros, como financiamentos

ou empréstimos, o que assegura ao empreendimento maior autonomia financeira € menor

exposicao a riscos relacionados a endividamento. Essa decisdo estratégica confere ao negdcio

mais controle sobre seus fluxos financeiros e favorece a sustentabilidade a longo prazo.

4.7.5 — Estimativa do faturamento mensal

Uma maneira eficaz de estimar o faturamento mensal da empresa consiste em

multiplicar a quantidade de servigos ou produtos a serem comercializados pelo respectivo prego

de venda, o qual deve ser definido com base em informacdes consistentes do mercado. Para a

correta formagdo desse preco, ¢ fundamental considerar os valores praticados pelos

concorrentes diretos, o nivel de aceitagdao e disposi¢do de pagamento do publico-alvo (Rosa,

2013).

Tabela 14: Estimativa do faturamento mensal

Descri¢ao

1 Adestramento - Avulso

2 Adestramento - Pacote mensal (4)

3 Agenda do pet

4 Bandana com nome do cédo

5 Banho e tosa higiénica Porte Grande (20-40kg) - Avulso
Banho e tosa higiénica Porte Grande (20-40 kg) - Pacote
mensal (4)

Banho e tosa higiénica Porte Grande com Deficiéncia

Motora (20-40kg) - Avulso

Qt.
6
10
10

10

Preco Venda
85,00
320,00
25,00
20,00

130,00

410,00

160,00

Valor Total
510,00
3.200,00
250.00
200.00

130,00

1.640,00

160.00

%

0.91

5.68

0.45

0.23

291

0.28
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11

12

13

14

15

16

17
18
19

20

21
22
23

24

25

26

27

28
29
30
31
32

Descrigao

Banho e tosa higiénica Porte Grande com Deficiéncia

Motora (20-40kg) - Pacote Mensal (4)
Banho e tosa higiénica Porte Médio (10-20kg) - Avulso

Banho e tosa higiénica Porte Médio (10-20kg) - Pacote

mensal (4)

Banho e tosa higiénica Porte Médio com Deficiéncia

Motora (10-20kg) - Avulso

Banho e tosa higiénica Porte Médio com Deficiéncia

Motora (10-20kg) - Pacote Mensal (4)
Banho e tosa higiénica Porte Pequeno (até 10 kg) - Avulso

Banho e tosa higiénica Porte Pequeno (até 10 kg) - Pacote

mensal (4)

Banho e tosa higiénica Porte Pequeno com Deficiéncia

Motora (até 10kg) - Avulso

Banho e tosa higiénica Porte Pequeno com Deficiéncia

Motora (até 10kg) - Pacote Mensal (4)

Banho Porte Grande (20-40kg) - Avulso

Banho Porte Grande (20-40kg) - Pacote Mensal (4)

Banho Porte Grande Deficiéncia Motora (20-40kg) Avulso

Banho Porte Grande Deficiéncia Motora (20-40Kg) Pacote
Mensal (4)

Banho Porte Médio (10-20kg) - Avulso
Banho Porte Médio (10-20kg) - Pacote Mensal (4)
Banho Porte Médio Deficiéncia Motora(10-20kg) - Avulso

Banho Porte Médio Deficiéncia Motora(10-20kg) Pacote

Mensal
Banho Porte Pequeno (até 10kg) - Avulso
Banho Porte Pequeno (até 10kg) - Pacote Mensal (4)

Banho Porte Pequeno Deficiéncia Motora (até 10kg) -

Avulso

Banho Porte Pequeno Deficiéncia Motora (até 10kg) -
Pacote Mensal (4)

Coleira de identificacao

Comedouro personalizado

Consulta Veterinario

DC - Porte Grande 3x semana/mensal

DC - Porte Grande 4x semana/mensal

Qt.

10

10

20

Preco Venda

530,00

100,00

330,00

130,00

420,00

70,00

250,00

90,00

320,00
100,00
360,00

130,00

480,00
70,00
240,00

90,00

320,00
50,00

160,00

65,00

210,00
40,00
25,00
70,00

760,00

890,00

Valor Total

530.00

100.00

1.650,00

130.00

420.00

70.00

2.000,00

90.00

320.00
100.00
1.440,00

130,00

480,00
70.00
1.200,00

90.00

320,00
50.00

1.440,00

65.00

210,00
400,00
250,00

1.400,00
760,00

1.780.00

113

%

0.94

2.93

0.23

0.74

2.56

0,23

0.85

0.57
0.09

2.56

0.37
0.71
0.44
2.48

1.35



33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57

58
59
60

Total

Descrigao
DC - Porte Grande 5x semana/mensal
DC - Porte Grande Avulso
DC - Porte Grande Deficiéncia Motora 3x semana/mensal
DC - Porte Grande Deficiéncia Motora 4x semana/mensal
DC - Porte Grande Deficiéncia Motora 5x semana/mensal
DC - Porte Grande Deficiéncia Motora Avulso
DC - Porte Médio 3x semana/mensal
DC - Porte Médio 4x semana/mensal
DC - Porte Médio 5x semana/mensal
DC - Porte Médio Avulso
DC - Porte Médio Deficiéncia Motora 3x semana/mensal
DC - Porte Médio Deficiéncia Motora 4x semana/mensal
DC - Porte Médio Deficiéncia Motora 5x semana/mensal
DC - Porte Médio Deficiéncia Motora Avulso
DC - Porte Pequeno 3x semana/mensal
DC - Porte Pequeno 4x semana/mensal
DC - Porte Pequeno 5x semana/mensal
DC - Porte Pequeno Avulso
DC - Porte Pequeno Deficiéncia Motora 3x semana/mensal
DC - Porte Pequeno Deficiéncia Motora 4x semana/mensal
DC - Porte Pequeno Deficiéncia Motora 5x semana/mensal
DC - Porte Pequeno Deficiéncia Motora Avulso
Fisioterapia (pacote com 10 sessdes)
Kits Boas-Vindas
Mochila Personalizada

Necessaire
Petisco Artesanal

Pote de ragdo personalizado

Qt.

35

10

10
20
10

Preco Venda
980,00
100,00
990,00

1.160,00
1.280,00
130,00
650,00
790,00
840,00
85,00
850,00
1.030,00
1.090,00
110,00
540,00
660,00
700,00
70,00
700,00
860,00
910,00
90,00
560,00
150,00
50,00

30,00
20,00
20,00

Fonte: As autoras, 2025.

Valor Total
3.920,00
400,00

0

0

1.280,00

1.300,00
2.370,00
3.360,00

340,00

1.090,00
0
1.620,00
3.300,00
4.200,00
420,00

0

0

910,00

0
3.360,00
5.250,00
500.00

300.00
200.00
200.00
RS$ 56.369,00

114

%

6.95

4.20
5.96

0.75

1.93

A Tabela 14 apresenta uma estimativa detalhada do faturamento mensal projetado para

os diversos servicos ¢ produtos oferecidos pela creche, totalizando R$ 56.369,00. Destacam-se

os pacotes mensais de daycare para cdes de porte pequeno, médio e grande, que juntos

representam uma parcela significativa da receita, especialmente os pacotes com frequéncia de
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cinco vezes por semana. Servicos de banho e tosa, tanto avulsos quanto em pacotes mensais,
também contribuem de forma relevante, diferenciados por porte e atendimento especializado
para caes com deficiéncia motora. Além disso, hd receitas provenientes de adestramento,
fisioterapia, consultas veterinarias e venda de produtos personalizados, como coleiras, mochilas
e kits de boas-vindas. A distribui¢do percentual do faturamento evidencia a importancia dos
servigos recorrentes € dos pacotes mensais para a sustentabilidade financeira do negocio,
enquanto os servicos avulsos e a comercializa¢ao de produtos complementares agregam valor

e diversificam as fontes de receita.

A Tabela 15 e o grafico 16 retratam esse cenario, ilustrando de forma clara a evolugao

projetada do faturamento ao longo do periodo analisado.

Tabela 15: Projecdo da Receita para os 12 meses iniciais

Descri¢ao Valor (RS)
Més 1 56.369,00
Més 2 58.905,60
Més 3 61.556,36
Meés 4 64.326,40
Més 5 67.221,08
Més 6 70.246,03
Més 7 73.407,10
Meés 8 76.710,42
Més 9 80.162,39
Més 10 83.769,70
Més 11 87.539,33
Més 12 91.478,60

Fonte: As autoras, 2025.

Grafico 16: Projecdo da Receita para os 12 meses iniciais
RS 100.000,00
R$ 90.000,00
RS 80.000,00
RS 70.000,00
R$ 60.000,00
RS 50.000,00
RS 40.000,00
RS 30.000,00
R$ 20.000,00
R$ 10.000,00

RS 0,00
Més1l Més2 Més3 Més4 Més5 Més6 Més7 Més8 Més9 Més 10 Més 11 Més 12

Fonte: As autoras, 2025.
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Com base na projecdo de receita elaborada para os 12 primeiros meses de operacao,
estima-se um crescimento continuo e consistente do faturamento mensal, partindo de
R$56.369,00 no primeiro més e alcangando R$ 91.478,60 ao final do décimo segundo més.
Essa progressdo revela uma tendéncia positiva, impulsionada pela consolidagdo gradual da
clientela, aumento da taxa de ocupacdo dos servigos e estratégias de marketing planejadas. Ao
longo do periodo, observa-se um incremento médio mensal de 4,5%, refletindo a expectativa

de crescimento sustentavel e a ampliacao da presenga da empresa no mercado.

4.7.6 — Estimativa do custo unitario de matéria-prima, materiais diretos e terceirizacoes

A estimativa do custo unitdrio de matéria-prima, materiais diretos e servigos
terceirizados consiste em uma analise detalhada dos custos envolvidos na producdo de um
produto ou na prestagdo de um servico. Essa andlise permite determinar o custo por unidade,
considerando os materiais utilizados, como a matéria-prima e outros insumos diretos, bem

como os gastos relacionados a processos terceirizados (Behr; Velho; Leal, 2017).

A estimativa de faturamento mensal da creche foi elaborada com base na projecao de
vendas de produtos e servicos oferecidos pela empresa. Para isso, foram consideradas as
quantidades previstas de comercializagdo e os respectivos precos de venda, definidos conforme
analise de mercado e do perfil do publico-alvo. Essa simulagdo tem como objetivo oferecer uma
visdo realista da capacidade de geracdo de receita do negdcio, servindo de base para o

planejamento financeiro e a tomada de decisdes estratégicas.

Ser4 realizada a estimativa do custo com os insumos utilizados no atendimento diario
de cada cdo na creche. Essa analise ¢ fundamental para compreender o custo real da prestagao
do servico e assegurar a viabilidade econdmica da operagdo. Despesas com tapetes higiénicos,
produtos de limpeza, brinquedos descartaveis e demais itens de consumo recorrente sao
classificadas como custos variaveis, uma vez que se alteram conforme a quantidade de animais

atendidos por dia.

Tabela 16: Estimativa dos custos unitarios de matéria-prima

Descri¢cao Valor da Aquisi¢ao Qt. Custo Total %
1 Agenda do pet 9.96 10 99.60 2.15
2 Bandana com nome do cdo 7.96 10 79,60 1.72

3 Banho e tosa Porte Grande 5,40 8 43,20 0.93
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Descri¢ao Valor da Aquisi¢ao Qt. Custo Total %

4 Banho e tosa Porte Médio 4,50 10 45,00 0.97
5 Banho e tosa Porte Pequeno 3,40 17 57,80 1.25
6 Coleira de identificagdo 15.96 10 159,60 345
7 Comedouro personalizado 9.16 10 91,60 1.98
8 Kits Boas-Vindas 95.90 35 3.356,50 72.48
9 Mochila personalizada 19.96 10 199,60 4.31
10 Necessaire 14.95 10 149,50 3.23
11 Petisco artesanal 9.95 20 199,00 4.30
12 Pote de racgdo personalizado 8.00 10 80,00 1.73
13 Tapete higiénico (Daycare) 2.00 35 70,00 1.51
Total R$ 207,10 RS 4.631,00 100%

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 16 apresenta a estimativa dos custos unitirios de materiais aplicados
diretamente no atendimento diario de cada cdo. O valor total do custo da aquisi¢do ¢ de R$
207,10, sendo o item "Kits Boas-Vindas" o de maior representatividade, correspondendo a
72.48% do custo total. Todos os itens listados sdo classificados como custos variaveis, pois sua
utilizacdo esta diretamente relacionada ao nuimero de cdes atendidos, o que reforg¢a a
importancia de seu controle rigoroso para garantir a viabilidade econdmica e a sustentabilidade

do negdcio.

4.7.7 — Estimativa dos custos de comercializaciao

Segundo Oliveira et al. (2014), os custos de comercializacdo englobam todas as
despesas incorridas com a finalidade de estabelecer e manter um contato eficaz com o cliente,

envolvendo as despesas pré-operacionais e administrativas.

A estimativa dos custos de comercializacdo corresponde a andlise quantitativa dos
gastos relacionados a distribuicao e venda de um produto ou servico. Trata-se de um processo
essencial para a defini¢do de pregos competitivos, o controle eficiente de despesas e a garantia
da rentabilidade do empreendimento. De modo geral, essa estimativa contribui de forma
estratégica para a gestdo do negocio, oferecendo subsidios para decisdes fundamentadas que

visem ao crescimento sustentavel e a maximizagao dos resultados financeiros (Sebrae, 2022).
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Os custos de comercializa¢ao considerados pela empresa foram os custos da comissdo

do groomer, taxas de cartdes e impostos apresentado nas tabelas a seguir.

Tabela 17: Estimativa dos custos de comercializagdo - Comissao Groomer
Descri¢ao Receita Percentual (%)
Comissio Groomer R$ 3.016,10 25%

Fonte: As autoras, 2025.

Segundo a Tabela 17, a comissao destinada ao profissional groomer corresponde a R$
3.016,10, valor que representa 25% do faturamento obtido especificamente com os servicos de
banho e tosa higiénica. Essa porcentagem evidencia a politica de remuneragdo adotada para
recompensar o desempenho do groomer, cuja atuacdo ¢ essencial para a qualidade e a

fidelizagdo dos clientes nesse segmento.

Tabela 18: Estimativa dos custos de comercializagdo - Taxas de cartdes
Descri¢ao Receita Percentual (%) Total
Taxa de cartoes R$ 56.114,00 3.00 R$ 1.683,42

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 18 apresenta os custos da taxa de cartdes aplicada sobre as vendas,

representando 3% da receita total.

Tabela 19: Estimativa dos custos com impostos
Descri¢ao Receita Percentual (%) Total
Simples R$ 56.369,00 6.00 RS 3.382,14

Fonte: As autoras, 2025.

A Tabela 19 apresenta a estimativa dos tributos devidos pela empresa, considerando sua
adesdo ao regime do Simples Nacional, com aliquota de 6% sobre a receita bruta mensal de R$
56.369,00. O valor apurado, de R$ 3.382,14, representa um encargo fiscal significativo ¢ deve

ser contemplado na gestdo financeira do negdcio.
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Tabela 20: Projecdo dos custos com impostos para os 12 meses

Descri¢ao Valor (RS)
Meés 1 6.172,54
Més 2 6.234,27
Més 3 6.296,61
Més 4 6.359,57
Més 5 6.423,17
Més 6 6.487,40
Més 7 6.552,28
Meés 8 6.617,80
Més 9 6.683,98
Més 10 6.750,82
Més 11 6.818,32
Més 12 6.886,51

Fonte: As autoras, 2025.

A projecdo dos custos varidveis, apresentada na tabela 20, com base em uma taxa de
crescimento mensal de 1% ao longo dos 12 primeiros meses de operacdo, evidencia uma
elevacdo gradual das despesas, partindo de R$ 6.172,54 no primeiro més e atingindo R$
6.886,51 ao final do periodo. Essa evolugdo progressiva reflete a expectativa de aumento
proporcional nas atividades operacionais ¢ na demanda pelos servigos, sendo um indicativo

relevante para o planejamento orcamentario e o controle financeiro da empresa.

4.7.8 Apuracio do custo dos materiais diretos e/ou mercadorias vendidas

Segundo Leone (2012), todo item de custo que pode ser diretamente atribuido ao objeto
de custeio, sem necessidade de critérios de rateio, é classificado como custo direto. Tais custos
sao identificados de maneira objetiva, uma vez que ha formas claras de mensuragdo de seu
consumo no processo de produgdo ou na prestacao de servigos. Em resumo, os custos diretos
correspondem aos recursos consumidos de forma mensuravel e especifica na execugdo de

determinada atividade ou na elaboragdo de um produto.

Tabela 21: Estimativa dos custos das mercadorias vendidas
Descricao  CMYV - Custos das Mercadorisa Vendidas Valor

Total Mensal RS$ 4.415,00
Fonte: As autoras, 2025.
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De acordo com a tabela 21, apresentada acima, o valor do CMV (Custo das Mercadorias
Vendidas) ¢ de R$ 4.415,00. Esse montante representa recursos consumidos de forma especifica
na oferta dos servicos da creche, como alimentagdo, produtos de higiene e itens de uso direto

com oS caes.

4.7.9 Estimativa dos custos com mao de obra

A estimativa dos custos com mao de obra constitui um elemento fundamental no
planejamento financeiro de um plano de negocios, pois impacta diretamente na viabilidade e
sustentabilidade da empresa. Essa estimativa deve contemplar ndo apenas os salarios e encargos
sociais, mas também beneficios, treinamentos, eventuais horas extras e custos relacionados a
rotatividade de pessoal. Para garantir maior precisdo, ¢ imprescindivel realizar uma analise
detalhada do mercado de trabalho, considerando a qualificagdo necessaria para cada funcao e a
legislacdo vigente. Dessa forma, a previsdo dos custos com mao de obra torna-se um
instrumento estratégico para o controle or¢amentario e a tomada de decisdes assertivas no
desenvolvimento do empreendimento (Sebrae, 2013).

Abaixo, a tabela 22 apresenta a estimativa dos custos com mao de obra necessarios para
a operacdo da creche Que Mara, DOG!. A composi¢do considera os cargos essenciais para o
funcionamento da empresa, bem como salarios, encargos sociais € beneficios, refletindo o

compromisso com a valorizagdo profissional e a satide financeira do negocio.

Tabela 22: Estimativa dos custos com mao de obra

Cargo Auxiliar de Limpeza  Estagidrio de Veterinaria Monitores de Cies Total

N° Empregados 1 1 3 5
Salario Mensal (RS) 1.518,00 500,00 1.700,00 3.718,00
Custo com Salarios (R$) 1.518,00 500,00 1.700,00 3.718,00
Encargo Social (%) 40% 0 40% 80%
Custo com Encargos (RS) 607,20 0 2.040,00 2.647,20
Beneficios (R$) 550,00 100,00 550,00 1.200,00
Custo Total (RS) 2.675,20 600,00 8790 RS 12.065,20

Fonte: As autoras, 2025.

A andlise mostra que a maior parte dos custos com funciondrios esta relacionada ao
cargo de monitor de cdes, o que faz sentido, ja que esses profissionais sdo essenciais para

garantir o cuidado e a seguranca dos animais durante o periodo em que ficam na creche. A
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presenca de um estagiario de veterinaria também ¢ positiva, pois além de contribuir com o
atendimento, ajuda na formacdo de novos profissionais e tem um custo mais acessivel para a
empresa. Os valores de encargos e beneficios foram calculados com base nas leis atuais e nos
padrdes do mercado, o que ajuda a planejar melhor as despesas e manter o controle financeiro

do negdbcio.

4.7.10 Estimativa do custo com depreciacio

Hendriksen e Breda (1999) explicam que, na estrutura contabil tradicional, a
depreciacdo € o processo contabil de alocacdo do valor de entrada, geralmente representado
pelo custo original ou ajustado de instalacdes e equipamentos, aos diversos periodos em que se
espera obter os beneficios resultantes de sua utilizagdo. Complementando essa visao, Carvalho
e Ceccato (2011) destacam que a depreciagdo também representa uma forma de quantificar a
perda de valor dos bens patrimoniais ao longo do tempo, considerando fatores como desgaste

fisico, obsolescéncia e avangos tecnologicos, refletindo assim a condicdo e o valor real dos

ativos.
Tabela 23: Estimativa do custo com depreciacdo

V,ida Valor Valor Depreciacio  Depreciacio

Util Residual Total anual Mensal

Descri¢ao (anos) (RS) (RS) (RS) (RS)

1 Ar-Condicionado 10 anos 3.960,00 19.800,00 1584,00 132,00
2 Armario 10 anos 320,00 1.600,00 128,00 10,67
3 Balanga veterinaria 10 anos 69,80 349,00 27,92 2,33
4 Banheira com rampa 10 anos 190,00 950,00 76,00 6,33
5 Banheira para porte pequeno 10 anos 80,00 400,00 32,00 2,67
6 Bebedouros 5 anos 5,07 25,35 4,06 0,34
7 Cadeira de escritorio 5 anos 90,00 450,00 72,00 6,00
8 Cadeira para clientes 10 anos 84,00 420,00 33,60 2,80
9 Caixa de transporte grande 10 anos 1,00 100,00 9,90 0,83
10 Caixa de transporte média 10 anos 12,00 60,00 4,80 0,40
11 Caminha para os caes 5 anos 26,00 130,00 20,80 1,73
12 Estante 10 anos 88,00 440,00 35,20 2,93
13 Filtro de agua 10 anos 79,80 399,00 31,92 2,66
14 Geladeira 10 anos 280,00 1.400,00 112,00 9,33
15 Impressora 5 anos 60,00 300,00 48,00 4,00
16 Kit 10 Toalhas (banho ¢ tosa) 10 anos 26,00 130,00 10,40 0,87
17 Kit Banho e Tosa Higiénica 10 anos 400,00 2.000,00 160,00 13,33
18 Kit de 12 brinquedos em geral 5 anos 16,00 80,00 12,80 1,07
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20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37

Total

Descri¢ao
Kit de focinheiras
Kit Placas de sinalizag¢do
Magquina de Lavar
Mesa de cozinha com cadeira
Mesa de Inox para clinica
Mesa Escritorio
Mesa para tosa porte pequeno
Micro-ondas
Mini Geladeira
Notebook
Playground
Poltrona
Sistema de seguranga
Sofa
Suporte de infusdo e soro
Tanque
Telefone fixo

Televisdo
Varal de parede

Vida
Util
(anos)

2 anos

10 anos
10 anos
10 anos
10 anos
10 anos
10 anos
10 anos
10 anos
5 anos

5 anos

10 anos
5 anos

10 anos
10 anos
5 anos

5 anos

5 anos
10 anos

Fonte: As autoras, 2025.

Valor
Residual
(R$)

4,06
18,00
250,00
86,00
120,00
168,00
160,00
61,60
160,00
640,00
200,00
60,00
400,00
77,60
15,00
17,80
10,00

60,00
14,00

Valor Depreciacio

Total
(R$)

25,00
90,00
1.250,00
430,00
600,00
840,00
800,00
308,00
800,00
3.200,00
1.000,00
300,00
2.000,00
388,00
75,00
89,00
50,00

300,00
70,00

RS 41.648,35

anual

(R$)
9,47
20,00
100,00
34,40
32,00
67,20
64,00
24,64
64,00
512,00
160,00
24,00
320,00
31,04
6,00
14,24
8,00
48,00
5,60

RS$ 3.935,22
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Depreciacao
Mensal

(R$)
0,79
0,60
8,33
2,89
2,67
5,60
5,33
2,05
5,33
42,67
13,33
2,00
26,67
2,59
0,50
1,19
0,67
4,00
0,47

R$ 327,95

A tabela 23 apresenta a depreciacdo dos bens patrimoniais, calculada com base na

estimativa de suas vidas Tteis e respectivos valores residuais. O resultado desse céalculo totaliza

R$ 3.935,22 ao ano e R$ 327,95 por més. Esses valores evidenciam a relevancia de um controle

contabil rigoroso, uma vez que a depreciagdo exerce influéncia direta na apuragdo do

desempenho econdmico da empresa, bem como na mensuracao do valor real de seus ativos.

Dessa forma, tal procedimento contribui para uma gestdo patrimonial mais eficiente e em

conformidade com os principios contabeis vigentes.

4.7.11 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

De acordo com Félix, Moreira e Silva (2021), o custo fixo € caracterizado por nao variar

com a quantidade produzida ou vendida, sendo associado a elementos como salérios, seguros,

impostos sobre propriedade, aluguéis e juros. Os quatro primeiros sdo classificados como custos

fixos operacionais, enquanto os juros representam um custo fixo financeiro. Os autores
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observam que, embora tradicionalmente vistos como inflexiveis, esses custos podem apresentar
certa adaptabilidade, ja que algumas empresas conseguem reduzi-los rapidamente e com baixo

custo.

Tabela 24: Custos Fixos

Descricao Valor Total (RS) %

1 Agua 200,00 0.55
2 Aluguel e IPTU 4.500,00 12.36
3 Depreciacao 327,93 0.90
4 Encargos sociais sobre pro-labore 1.800,00 4.95
5 Encargos sociais sobre salarios 2.647,20 7.27
6 Honorarios contabeis 500,00 1.37
7 Luz 900,00 2.47
8 Manutencao 300,00 0.82
9 Marketing e propaganda 500,00 1.37
10 Materiais de limpeza 300,00 0.82
11 Proé-labore 9.000,00 24.72
12 Produtos de Higiene para Banho e Tosa 300,00 0.82
13 Salarios e Beneficios 9.418,00 25.87
14 Seguros 30,00 008
15 Servigos de terceiros - Adestrador 1.500,00 4.12
16 Servigos de terceiros - Veterinario 4.000,00 10.99
17 Tarifas bancarias 29,90 0.08
18 Telefone e internet 150,00 0.41
Total R$ 36.403,03 100

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 24 detalha os custos fixos mensais, totalizando R$ 36.403,03. Esse montante é
composto por diversas categorias, sendo os maiores percentuais representados por salarios e
beneficios (25,87%), pro-labore (24,72%) e aluguel com IPTU (12,36%). A identificagdo e o
controle preciso desses custos fixos sdo fundamentais para a sustentabilidade econdmica do
empreendimento, pois permitem maior previsibilidade financeira e embasam decisdes

gerenciais mais eficazes, de acordo com os principios da boa gestdo contébil.

4.7.12 Demonstrativo de resultados

Segundo Braga (2009), a Demonstragao do Resultado do Exercicio tem como finalidade

principal apresentar, de forma resumida, as receitas, custos, despesas e demais variagdes que
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impactaram o resultado da empresa em um determinado periodo, evidenciando a formagdo do
lucro ou prejuizo ao final do exercicio. Além disso, a DRE contribui para a analise do

desempenho operacional, permitindo avaliar a eficiéncia da gestdao ao longo do tempo.

Tabela 25: Receita Total do DRE
%

Descricio Valor Total (RS)
1 Vendas a vista 16.910,70 30
2 Vendas a prazo 39.458,30 70
Total RS 56.369,00 100

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 25 demonstra que a receita total projetada ¢ de R$ 56.369,00, sendo 70%
proveniente de vendas a prazo e 30% de vendas a vista. Essa composi¢ao evidencia uma politica
comercial voltada ao parcelamento, o que demanda uma gestao eficiente do fluxo de caixa para

garantir a sustentabilidade financeira do empreendimento.

Tabela 26: Custos Variaveis Totais

Descricao Valor Total (RS) %
1 CPV - Custos dos Produtos Vendidos 0 0
2 CMYV - Custos das Mercadorias Vendidas 4.415,00 7.83
3 CSV - Custos dos Servigos Vendidos 3.232,10 573
4 Impostos Federais 3.382,14 6,00
5 Taxas de Cartoes 1.691,07 3.00
6 Propaganda 1.127,38 2.00
Total R$ 13.847,69 24.57

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 26 indica que o total dos custos variaveis € de R$ 13.847,69, o que representa
24.57% da receita total. Dentre os componentes, destacam-se o Custo das Mercadorias
Vendidas (7.83%) e os Impostos Federais (6,00%), seguidos pelos Custos dos Servigos
Vendidos (5.73%). Esses dados evidenciam uma estrutura de custos bem distribuida,
contribuindo para uma margem de contribui¢do favoravel e para a sustentabilidade economica

do empreendimento.
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Tabela 27: Margem de Contribui¢ao

Margem de Contribuicio Valor (RS) %

Total RS 42.521,31 75.43
Fonte: As autoras, 2025.

A margem de contribui¢do, disposta na Tabela 27, alcanca R$42.521,31, o que
corresponde a expressivos 75.43% da receita total, indicando uma sélida capacidade de geragao

de recursos para a cobertura dos custos fixos e obtencao de lucro.

Tabela 28: Custos Fixos Totais

Descricao Valor Total (RS) %

1 Seguros SO 0.05
2 Manutengdo 300,00 0.53
3 Depreciacao 327,93 0.58
4 Honorarios contabeis 500,00 0.89
5 Tarifas bancarias 29,90 0.05
6 Marketing e Propaganda 500,00 0.89
7 Materiais de limpeza 300,00 0.53
8 Aluguel e IPTU 4.500,00 7.98
9 Produtos de higiene para banho e tosa 300,00 0.53
10 Servigos de terceiros — Adestrador 1.500,00 266
1 Servigos de terceiros - Veterinario 4.000,00 710
Total RS 36.403,03 64.58

Fonte: As autoras, 2025.

Conforme demonstrado na tabela 28, os custos fixos totais somam R$ 36.403,03,
correspondendo a 64.58% das despesas totais. Esse percentual evidencia a significativa
participacdo dos custos fixos na estrutura financeira do empreendimento, ressaltando a
importancia de um controle rigoroso e eficiente desses gastos para a manuten¢ao da viabilidade

econdmica do negocio.

Tabela 29: Resultado Operacional

()
Resultado Operacional Valor (RS) %

Total RS 6.118,28 10.85
Fonte: As autoras, 2025.

Por fim, como mostra a Tabela 29, o resultado operacional da empresa é de R$ 6.118,28,

o que representa 10,85% da receita total. Esses dados mostram que o negdcio ¢ financeiramente
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viavel, com um bom equilibrio entre o que entra e o que sai de dinheiro, o que ¢ um sinal

positivo para o futuro da empresa.

A receita total foi de R$ 56.369,00, sendo que a maior parte (70%) foi de vendas a prazo.
A margem de contribuicdo ficou em 75,43%, ou seja, R$ 42.521,31, valor que ajuda a cobrir os
custos fixos da empresa. Esses custos representam 64,58% das despesas, somando
R$36.403,03, o que mostra a importancia de manter um bom controle sobre eles. O resultado
positivo refor¢a que a empresa tem boas chances de crescer e se manter no mercado com

estabilidade e organizacdo financeira.

4.7.13 Indicadores de viabilidade

Diversos sdo os instrumentos de avaliacdo e andlise financeira. Com o passar do tempo
e com o aperfeicoamento das tecnologias de informa¢do e comunicagdo, surgiram diversos
métodos e softwares capazes de auxiliar os gestores de todas as areas da producao e da prestacao
de servig¢os. Nesse cenario, conforme destacam Soldera e Kiihn (2018), os indicadores de
viabilidade se mostram fundamentais por oferecerem suporte a tomada de decisdes relacionadas
a novos investimentos ou a expansdo de projetos, ao estimarem a sustentabilidade, os riscos e
o retorno financeiro esperado. Esses instrumentos também facilitam a analise de desempenho e
a projecdo de cenarios, mesmo com dados limitados.

Os indicadores financeiros representam uma sintese essencial da viabilidade economica
do negdcio, permitindo uma andlise mais precisa sobre a lucratividade, retorno do investimento
e equilibrio financeiro da empresa. Esses dados auxiliam na tomada de decisdes estratégicas e

oferecem uma visao clara sobre o desempenho projetado.

Tabela 30: Indicadores de Viabilidade

Descri¢ao Cenario Provavel Cenario Otimista Cenario Pessimista
1 Receita Anual 871.692,01 915.276,61 836.824,33
2 Custos Variaveis -170.048,46 -163.246,52 -178.550,88
3 Margem de Contribui¢ao 701.643,55 752.030,09 658.273,45
4 Custos Fixos -436.836,36 -419.362,91 -458.678,18
5 Resultado 264.807,00 332.667,18 199.595,27
6 Lucratividade Anual 30.38% 36.35% 23.85%
7 Payback Simples 10 meses 9 meses 11 meses
8 Rentabilidade Anual 157.73% 198.15% 118.89%

10 PE Contabil 542.721,28 510.397,38 583.092,66
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Descricao Cenario Provavel Cenario Otimista Cenario Pessimista
11 PE Financeiro 537.832,20 505.607,91 578.090,03
12 PE Econdmico 648.324,46 613.849,02 691.148,54

Fonte: As autoras, 2025.

A Tabela 30 apresenta os principais indicadores de viabilidade do empreendimento,
considerando trés cendrios distintos: provavel, otimista e pessimista. No cenario provavel, a
receita anual projetada é de R$ 871.692,01, resultando em um Iucro de R$ 264.807,00, com
uma lucratividade anual de 30.38% e payback simples estimado em 10 meses. No cenario
otimista, os resultados sdo ainda mais favoraveis, com uma receita anual de R$ 915.276,61 e
um lucro de R$ 332.667,18, refletindo uma lucratividade de 36.35% e um retorno do
investimento em 9 meses. Ja no cendrio pessimista, mesmo com uma receita reduzida para
R$836.824,33 ¢ custos mais elevados, o empreendimento ainda se mostra viavel, com lucro
anual de R$ 199.595,27, lucratividade de 23.85% e payback em 11 meses. Os pontos de
equilibrio (contabil, financeiro ¢ econdmico) também variam conforme os cendrios, mas
permanecem dentro de limites que sustentam a atratividade do negocio. Esses indicadores
demonstram a solidez e o potencial de rentabilidade do empreendimento, mesmo diante de

condigdes adversas.

4.7.13.1 Ponto de equilibrio

De acordo com Martins (2008), o ponto de equilibrio, também conhecido como break-
even point, representa 0 momento em que as receitas totais se igualam aos custos e despesas
totais de uma empresa. Nesse ponto, ndo ha lucro nem prejuizo, servindo como referéncia
minima de desempenho para que a partir dele a atividade comece a gerar resultados positivos.
Atkinson et al. (2000) ressaltam que essa andlise permite aos gestores planejar e avaliar
diferentes cenarios, identificando como variagdes nos niveis de producdo e vendas impactam a

lucratividade.

Tabela 31: Ponto de equilibrio

Ponto de Equilibrio Valor (RS)

PE Contabil R$ 542.721,28
PE Financeiro R$ 537.832,20
PE Economico RS 648.324,46

Fonte: As autoras, 2025.
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Conforme apresentado na tabela 31, o ponto de equilibrio financeiro foi calculado em
R$ 537.832,20. Esse valor indica a receita minima necessaria para cobrir todos os custos fixos
e variaveis, sem gerar lucro ou prejuizo. J4 o ponto de equilibrio econdmico, que considera o
lucro desejado de R$ 85.000,00, foi estimado em R$ 648.324,46, sendo importante para avaliar

a real viabilidade do empreendimento.

4.7.13.2 Lucratividade

De acordo com Silva (2008), o indice de lucratividade, também conhecido como retorno
sobre as vendas, relaciona o lucro liquido com a receita liquida do periodo, indicando o
percentual de ganho obtido sobre o faturamento real da empresa. O autor ressalta que a analise
deve considerar a receita liquida, e ndo a bruta, pois esta pode incluir valores anulados por

devolugdes ou abatimentos, o que distorceria o resultado do indicador.

Tabela 32: Lucratividade

Descricio Valor (RS)
1 Receita Anual 871.692,01
2 Custos Variaveis -170.048,46
3 Margem de Contribuigao 701.643,55
4 Custos Fixos 436.836.36
5 Resultado 264.807.00
6 Lucratividade Anual 30.38%

Fonte: As autoras, 2025.

A tabela 32 mostra que a lucratividade anual prevista para o negocio ¢ de 30.38%. Esse
indicador representa a relagdo entre o lucro liquido e a receita total, evidenciando quanto do
valor faturado se transforma em lucro ao final do periodo. Esse resultado indica um bom
desempenho financeiro, com margem suficiente para cobrir os custos e ainda gerar retorno para

0s sOcios.

4.7.13.3 Rentabilidade

Segundo Clemente e Souza (2008), os indicadores de rentabilidade permitem avaliar o

desempenho econdmico de uma empresa, independentemente do seu porte. No entanto, os
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autores destacam a importancia de considerar as particularidades do setor em que a empresa

atua, j& que cada segmento apresenta caracteristicas proprias que influenciam essa andlise.

Tabela 33: Rentabilidade
Outros Indicadores %

Rentabilidade Anual 157.73
Fonte: As autoras, 2025.
No que diz respeito a rentabilidade, os dados da tabela 33 indicam um retorno anual de

157.73% sobre o investimento inicial. Isso significa que, ao longo de um ano, o valor investido
praticamente se duplica, demonstrando que o negocio apresenta um alto potencial de retorno

financeiro em comparag¢ao ao valor aplicado.

4.7.13.4 Prazo de retorno do investimento

O prazo de retorno do investimento, mais conhecido como Payback, tem como objetivo
identificar o momento em que o investimento inicial serd recuperado, ou seja, quando ha
equilibrio entre os valores investidos e as receitas obtidas. No entanto, conforme ressaltam
Motta e Calldba (2002), esse indicador deve ser analisado com cautela, sendo apenas um dos
instrumentos disponiveis, ndo devendo ser utilizado isoladamente na escolha entre alternativas

de investimento.

Tabela 34: Prazo de retorno do investimento
Outros Indicadores Prazo

Payback Simples 10 meses
Fonte: As autoras, 2025.

O payback simples, de acordo com a tabela 34, foi estimado em dez meses. Esse prazo
representa o tempo necessario para que o investimento inicial seja recuperado por meio do lucro
gerado pelo negocio. Trata-se de um retorno relativamente rapido, reforcando a atratividade e

a viabilidade do empreendimento.
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5 SUBPROJETO DE RESPONSABILIDADE SOCIAL E/OU SUSTENTABILIDADE

A responsabilidade social pode ser entendida como o compromisso das organizagdes
em contribuir para o desenvolvimento da sociedade, manifestando-se por meio de agdes e
valores que promovam a melhoria da qualidade de vida. Segundo Almeida e Govatto (2002),
essa responsabilidade vai além das obrigagdes legais, englobando deveres morais que, embora
ndo estejam diretamente relacionados as atividades da empresa, visam o desenvolvimento
sustentavel das comunidades. Assim, a responsabilidade social ¢ uma abordagem proativa, onde
as organizagdes se empenham em agir de forma coerente com seu papel social, buscando

impactar positivamente a sociedade e prestando contas por suas agoes.

A sustentabilidade, cada vez mais relevante no contexto empresarial, ¢ comumente
definida pela publicac¢ao do Relatério Brundtland, da Comissao Mundial sobre Meio Ambiente
e Desenvolvimento (CMMAD, 1991), como o desenvolvimento que atende as necessidades da
geracdo atual sem comprometer a capacidade das futuras geracdes de satisfazerem suas proprias
necessidades. Essa defini¢do enfatiza a importancia de uma visdo de longo prazo, na qual os

interesses das geracdes futuras devem ser considerados nas decisdes atuais.

Segundo Almeida (2002), para que uma empresa seja sustentavel, ¢ fundamental que
adote praticas mais eficientes no uso dos recursos naturais, reduzindo impactos ambientais,
assumindo responsabilidades sociais e considerando as expectativas dos stakeholders como
parte essencial de sua gestdo. Essa perspectiva reforga a importancia de integrar os trés pilares
da sustentabilidade: a econdmica, a social e a ambiental. De acordo com Elkington (2001), esse
tripé, conhecido como Triple Bottom Line, orienta as organizagdes na busca pelo equilibrio

entre a geracao de valor, o bem-estar coletivo e a preservacdo do meio ambiente.

A creche Que Mara, DOG! Assume um compromisso com a sustentabilidade por meio
do subprojeto “Que Mara, Verde!”, que integra acdes conscientes € acessiveis aos seus
processos. O projeto esta fundamentado nos trés pilares da sustentabilidade: ambiental, social
e econdmico, com praticas que contribuem para o meio ambiente, a comunidade e a satde

financeira da empresa.

No pilar ambiental, a creche buscard parceria com empresas de compostagem ou
arborizagdo urbana para o envio adequado dos residuos organicos produzidos pelos caes. Essa
acdo garante o tratamento sanitario correto e a transformagao desse material em adubo organico,
que podera ser utilizado em viveiros ou areas verdes publicas. A pratica fortalece o

compromisso ambiental da empresa, contribui para a redugdo de residuos em aterros sanitarios
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e estimula uma cadeia sustentdvel de reaproveitamento. Além disso, serd implementado um
sistema de captacgdo e reuso da agua da chuva, por meio da instalagdo de calhas e reservatorios,
para utilizagao na limpeza de areas externas da creche. Com isso, promove-se a economia no

consumo de dgua potavel e o uso consciente dos recursos hidricos.

No pilar social, a creche Que Mara, DOG! utilizara o Instagram como uma importante
ferramenta de conscientiza¢do e educagdo ambiental voltada aos tutores e seguidores. Serdo
publicados conteudos praticos com dicas sustentaveis aplicadas ao cotidiano pet, como ideias
de brinquedos feitos com materiais reciclaveis, orientagdes sobre o descarte correto de residuos
e sugestdes de produtos ecoldgicos. A proposta € incentivar habitos conscientes dentro e fora
da creche, refor¢gando o compromisso com a responsabilidade socioambiental. Além da
comunicacdo digital, a creche promoverd campanhas solidarias de arrecadagdo de objetos em
bom estado, como brinquedos, potes, cobertores e coleiras, destinados a ONGs e protetores
independentes. Também serdo organizadas campanhas mensais de coleta de materiais
reciclaveis entre os tutores, que serao utilizados nas atividades de enriquecimento ambiental

com os caes, fortalecendo a participagdo da comunidade na rotina sustentavel da creche.

No pilar econdmico, a creche adotara o reaproveitamento de materiais reciclaveis, como
garrafas pet, rolos de papel, tampas plasticas, caixas de papeldo e potes vazios, para a confec¢ao
de brinquedos e estimulos sensoriais utilizados nas atividades de enriquecimento ambiental com
os caes. Além de reduzir custos com a compra de itens industrializados, essa pratica estimula a
criatividade da equipe, amplia os recursos oferecidos aos caes e evita o descarte desnecessario
de materiais. Ao participar das campanhas de arrecadagdo, os tutores também sao estimulados
a adotar habitos mais conscientes, refletindo o comprometimento da creche com a

sustentabilidade para a rotina familiar.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

O presente plano de negodcios teve como objetivo estruturar de maneira detalhada a
criacdo da creche para caes Que Mara, DOG!, apresentando todas as etapas necessarias para a
implantacdo e funcionamento do empreendimento. Ao longo do trabalho, foram realizadas
analises mercadologicas, operacionais e financeiras que permitiram compreender a viabilidade
do projeto e sua adequacdo ao cenario atual do mercado pet, que segue em constante

crescimento ¢ transformagao.

Com base nas pesquisas realizadas, observou-se que os tutores estdo cada vez mais
atentos as necessidades dos seus animais de estimagdo, buscando servicos que garantam
seguran¢a, bem-estar e qualidade de vida. A Que Mara, DOG! surge como uma resposta a essa
demanda, com uma proposta diferenciada que inclui ndo apenas o cuidado diario, mas também
servigos como fisioterapia, adestramento, banho e tosa higi€nica, atendimento veterinario
basico ¢ o acolhimento de cdes com deficiéncia motora, um publico que ainda ndo ¢
contemplado pelos concorrentes da regido.

Durante a elaboragdo do plano, foi possivel identificar os principais recursos
necessarios, estimar os investimentos, calcular custos e projetar o retorno financeiro. Os
indicadores financeiros apresentados demonstraram que o negocio ¢ economicamente viavel,
com retorno previsto em aproximadamente 10 meses, mantendo as atividades em 100% da
capacidade, o que confirma o potencial de sustentabilidade do projeto. A analise SWOT cruzada
também evidenciou que, apesar dos desafios iniciais e da presenga de concorrentes na regiao,
as forcas e oportunidades superam as fraquezas e ameagas, refor¢gando a capacidade do negocio

de se destacar no mercado.

Outro ponto relevante foi a preocupagdo com o planejamento operacional detalhado,
incluindo estrutura fisica, equipe necessaria, processos internos e estratégias de marketing. Essa
organizagao prévia € essencial para garantir um inicio estruturado e reduzir riscos durante os

primeiros meses de funcionamento.

Além disso, a Que Mara, DOG! carrega consigo um forte propdsito: oferecer um espaco
acolhedor, seguro e inclusivo, que trate os cdes com o mesmo cuidado e afeto que os tutores
esperam. Essa missao reflete ndo apenas no modelo de negdcio, mas também nos valores das
socias idealizadoras do projeto, que se uniram para transformar uma ideia em uma proposta

concreta.
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Conclui-se, portanto, que a creche Que Mara, DOG! ¢ um empreendimento vidvel, bem
estruturado e com potencial de se tornar referéncia na Baixada Santista. Mais do que um

negdcio, trata-se de um projeto pensado para promover o bem-estar animal e fortalecer o

vinculo entre caes e tutores.
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