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RESUMO 

 

Foi identificado que o mercado de pets no Brasil está em constante 

crescimento por conta da mudança de comportamento da população, que cada vez 

mais humaniza os animais considerando-os membros da família. Esse cenário 

positivo influenciou o surgimento da Fofo, empresa de tecnologia que propõe o 

monitoramento de dados pet a fim de obter maior controle sobre bem-estar e 

segurança do animal, como seu rastreamento em tempo real e relatórios sobre sua 

saúde. O serviço dá-se por meio da coleta de dados com o uso da coleira inteligente 

e disponibilização de análises no aplicativo e seu maior diferencial será a busca por 

constantes atualizações a fim de agregar cada vez mais valor ao usuário. 

Ao longo do plano de negócio da Fofo foram realizadas pesquisas de 

mercado que auxiliaram no entendimento do modelo de negócios, comportamento 

do público alvo, análise da concorrência, etc, a fim de trazer informações 

necessárias ao investidores e gestores da empresa embasando as tomadas de 

decisões estratégicas, operacionais, financeiras, mercadológicas e de recursos 

humanos (expostas no trabalho), atestando sua viabilidade. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Palavras-chave: Monitoramento, Segurança, Saúde, Rastreamento. 
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ABSTRACT 

 

It was identified that the pet market in Brazil is constantly growing due to the 

changing behavior of the population, which increasingly humanizes animals by 

considering them family members. This positive scenario has influenced the creation 

of Fofo, a technology company that proposes pet data monitoring to gain greater 

control over animal welfare and safety, such as its real-time tracking and health 

reporting. The service is made possible through data collection using smart leashes 

and availability of analytics in the application, and its biggest differential will be the 

search for constant updates in order to add more value to the user. 

 

Throughout Fofo's business plan, market research was conducted to assist in 

the understanding of the business model, target audience behavior, competitive 

analysis, etc., in order to bring necessary information to the company's investors and 

managers so they can make strategic, operational, financial, marketing and human 

resources decisions (exposed in the body of work), assuring its viability. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keyword: Monitoring, Security, Health, Tracking. 



10 
 

LISTA DE FIGURAS 

 

 

Figura 1 CANVAS ............................................................................................................................... 20 

Figura 2 População de Animais no Brasil ....................................................................................... 28 

Figura 3 Cadeia de valor ................................................................................................................... 49 

Figura 4 Layout ................................................................................................................................... 53 

Figura 5 Layout 3D ............................................................................................................................. 54 

Figura 6 - Rastreador DL ........................................................................................................................ 60 

Figura 7 Gerência de Anúncios ........................................................................................................ 62 

Figura 8 Banner Promocional ........................................................................................................... 63 

Figura 9 Pet-fluencer - @chicobento.golden.................................................................................. 64 

Figura 10 Pet-fluencer @Jorge_thebulldog .................................................................................... 64 

Figura 11 Logomarca ......................................................................................................................... 65 

Figura 12 Posicionamento da Marca ............................................................................................... 67 

Figura 13 Organograma da Fofo...................................................................................................... 75 

Figura 14 Headcount Organizacional .............................................................................................. 76 

Figura 15 SWOT ................................................................................................................................. 89 

Figura 16 Plano de ação: Local alugado e montagem dos móveis ............................................ 93 

Figura 17 Plano de ação: Prospecção ............................................................................................ 94 

Figura 18 Plano de ação: Desenvolvimento dos colaboradores ................................................. 95 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

file:///C:/Users/VictoriaBerttiPeruss/Desktop/TCC%20-%20FOFO%20(Coleira%20Inteligente)%2025.11%20-%20Considerar%20Esse.docx%23_Toc25616662


11 
 

LISTA DE GRÁFICOS 

 

 

Gráfico 1 Faturamento Mercado Mundial - 2018 ........................................................................... 27 

Gráfico 2 Participação por Segmentos ........................................................................................... 28 

Gráfico 3 Evolução do Faturamento ................................................................................................ 29 

Gráfico 4 Produtos e Serviços Mais Usados para Cuidar do PET no Cotidiano ...................... 33 

Gráfico 5 Quais dos animais de estimação a baixo você possui? ............................................. 42 

Gráfico 6 Você já pensou em algum momento que o(s) seu(s) animal (is) de estimação 

poderia(m) ter se perdido? ................................................................................................................ 43 

Gráfico 7 Você conhece algum amigo ou familiar que já perdeu um gato ou cachorro? 

Alguma situação como o animal soltar-se da coleira ou sumir de casa, por exemplo? .......... 44 

Gráfico 8 Imagine se você pudesse comprar um chip pré-pago de celular, e pudesse instalá-

lo em uma coleira para poder rastrear o seu(s) animal (is) de estimação via GPS. O que 

você acharia? ...................................................................................................................................... 45 

Gráfico 9 Quanto você consideraria um valor justo para uma coleira com rastreador? 

Lembrando que este seria o valor final do produto (sem assinaturas). Tudo o que você teria 

que fazer seria adicionar créditos/saldo ao chip de celular para ter acesso à localização .... 46 

Gráfico 10 Qual seria sua preferência para adquirir um produto como esse? ......................... 47 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



12 
 

LISTA DE TABELAS 

 

 

Tabela 1 Alíquota Simples Nacional ................................................................................................ 26 

Tabela 2 Busca por Informações ..................................................................................................... 36 

Tabela 3 Concorrentes ...................................................................................................................... 38 

Tabela 4 Modelos de concorrentes ................................................................................................. 39 

Tabela 5 - Balanced Scorecard ........................................................................................................ 50 

Tabela 6 - Móveis e Utensílios de Escritório .................................................................................. 56 

Tabela 7 Gastos com Escritório e Área de Produção................................................................... 56 

Tabela 8 Custos de matéria prima e montagem ........................................................................... 57 

Tabela 9 Simulação de pedido ......................................................................................................... 58 

Tabela 10 Custo da assinatura mensal .......................................................................................... 58 

Tabela 11 Famílias com Cães .......................................................................................................... 68 

Tabela 12 Pessoas com Cães e Renda Familiar Maior que R$5.724,00.................................. 68 

Tabela 13 Mercado Potencial ........................................................................................................... 69 

Tabela 14 Demanda Esperada ........................................................................................................ 69 

Tabela 15 Estimativa de Gastos Marketing .................................................................................... 70 

Tabela 16 Competências requeridas para o exercício das funções .......................................... 76 

Tabela 17 Recrutamento e seleção ................................................................................................. 78 

Tabela 18 Remuneração ................................................................................................................... 79 

Tabela 19 Estimativa de gastos RH ................................................................................................ 80 

Tabela 20 Investimentos Pré Operacionais ................................................................................... 82 

Tabela 21 Faturamento Anual .......................................................................................................... 83 

Tabela 22 Custos Fixos e Variáveis para os Próximos 5 Anos .................................................. 84 

Tabela 23 Despesa Comercial Variável .......................................................................................... 84 

Tabela 24 Depreciação ..................................................................................................................... 85 

Tabela 25 Demonstrativo de Resultado para os Próximos 5 Anos ............................................ 85 

Tabela 26 Fluxo de Caixa Anual ...................................................................................................... 86 

Tabela 27 Fluxo de caixa mensal .................................................................................................... 87 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

file:///C:/Users/Zezinho/Desktop/Karol/TCC%20-%20FOFO%20(Coleira%20Inteligente)%2026.11%20-%20Considerar%20Esse.docx%23_Toc25776333


13 
 

LISTA DE FLUXOGRAMAS 

 

Fluxograma 1 - Processo Operacional ...................................................................... 52 

Fluxograma 2 - Experiência de Compra do Cliente ................................................... 66 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



14 
 

LISTA DE ABREVIATURAS E SIGLAS 

 

 

ABNT - Associação Brasileira de Normas Técnicas  

SAC - Serviço de Atendimento ao Cliente  

DAS - Documento de Arrecadação do Simples Nacional  

IPB - Instituto Pet Brasileiro  

CNDL - Confederação Nacional de Dirigentes Lojistas  

SPC - Serviço de Proteção ao Credito  

NPS - Net Promoter Score  

GPS - Global Positioning System  

EUA - Estados Unidos da América  

BSC - Balaced ScoreCard  

USB - Universal Serial Bus  

GSM - Global System for Mobile  

BCG - Boston Consulting Group  

MVP - Minimum Viable Product  

IBGE - Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica  

CEO - Chief Executive Officer  

5W2H - Where, When, What, Why, Who, How and How much  

FGTS - Fundo de Garantia do Tempo de Serviço  

DSR - Descanso Semanal Remunerado  

SWOT - Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats  

TIR - Taxa Interna de Retorno  

VPL - Valor Presente Líquido 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



15 
 

SUMÁRIO 

 

INTRODUÇÃO .......................................................................................................... 19 

1 VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGÓCIO ................................................... 20 

1.1 Business Model Canvas ........................................................................... 20 

1.1.1 Proposta de valor ..................................................................................... 20 

1.1.2 Segmento de Mercado ............................................................................. 21 

1.1.3 Canais de Distribuição .............................................................................. 21 

1.1.4 Relacionamento com Consumidores ........................................................ 21 

1.1.5 Fontes de Receita .................................................................................... 21 

1.1.6 Recursos Principais .................................................................................. 22 

1.1.7 Atividades Principais ................................................................................ 22 

1.1.8 Parcerias Principais .................................................................................. 22 

1.1.9 Estrutura de Custos .................................................................................. 22 

1.2 Análise e diagnóstico da viabilidade da Ideia de Negócio ........................ 23 

2 SUMÁRIO EXECUTIVO ........................................................................... 24 

2.1 Dados Gerais do Empreendimento .......................................................... 24 

2.2 Dados dos Empreendedores .................................................................... 24 

2.3 Missão da Empresa e Valores Organizacionais ....................................... 25 

2.4 Forma Jurídica e Enquadramento Tributário ............................................ 25 

2.5 Capital Social e Fonte de Recursos ......................................................... 26 

3 VIABILIDADE ESTRATÉGICA ................................................................. 27 

3.1 Estudo do Mercado PET .......................................................................... 27 

3.1.1 Mercado Atual .......................................................................................... 27 

3.1.2 Histórico do Mercado ................................................................................ 29 

3.1.3 Projeções Futuras .................................................................................... 30 

3.1.4 Tendências de Mercado ........................................................................... 30 

3.2 Estudo dos Clientes .................................................................................. 31 



16 
 

3.2.1 Identificação das características demográficas dos clientes .................... 31 

3.2.2 Descrição dos interesses e comportamento dos clientes ......................... 32 

3.2.3 Estudo dos Padrões de Compra............................................................... 35 

3.3 Análise do Ambiente: 5 Forças de Competitivas de Porter ...................... 37 

3.3.1 Estudo dos Concorrentes ......................................................................... 37 

3.3.2 Estudo dos Fornecedores ........................................................................ 40 

3.3.3 Estudo da Barganha dos Consumidores .................................................. 40 

3.3.4 Estudo dos Novos Entrantes .................................................................... 40 

3.3.5 Estudo dos Substitutos ............................................................................. 41 

3.4 Pesquisa de Campo ................................................................................. 41 

3.5 Delimitação da Estratégia Organizacional ................................................ 49 

3.5.1 Vantagem Competitiva ............................................................................. 49 

3.5.2 BSC .......................................................................................................... 50 

3.6 Análise e Diagnóstico da Viabilidade Estratégica ..................................... 51 

4 VIABILIDADE OPERACIONAL................................................................. 52 

4.1 Plano Operacional .................................................................................... 52 

4.1.1 Fluxograma de Processos Operacionais .................................................. 52 

4.1.2 Layout ou Arranjo Físico ........................................................................... 53 

4.1.3 Máquinas e Equipamentos Necessários para Produção .......................... 54 

4.1.4 Projeção da Capacidade Produtiva, comercial e de prestação de serv .... 54 

4.1.5 Plano Logístico e de Distribuição ............................................................. 55 

4.2 Estimativa de Gastos ................................................................................ 56 

4.3 VIABILIDADE OPERACIONAL................................................................. 59 

5 VIABILIDADE MERCADOLÓGICA ........................................................... 60 

5.1 Plano de Marketing ................................................................................... 60 

5.1.1 Produtos e Serviços ................................................................................. 60 

5.1.2 Matriz BCG ............................................................................................... 60 



17 
 

5.1.3 MVP .......................................................................................................... 61 

5.1.4 Preço ........................................................................................................ 62 

5.1.5 Promoção ................................................................................................. 62 

5.1.6 Gestão da marca ...................................................................................... 65 

5.1.7 Fluxograma da Experiência de Compra dos Clientes da Empresa .......... 65 

5.1.8 Estratégias de Fidelização do Cliente ...................................................... 66 

5.1.9 Posicionamento da Marca ........................................................................ 67 

5.2 Previsão e Mensuração da demanda ....................................................... 68 

5.3 Estimativa de gastos ................................................................................ 70 

5.4 Análise e diagnóstico de viabilidade mercadológica................................. 72 

6 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO .................................................... 73 

6.1 Projeção de colaboradores ....................................................................... 73 

6.1.1 Atividades ................................................................................................. 73 

6.1.2 Organograma ........................................................................................... 75 

6.1.3 Headcount ................................................................................................ 75 

6.1.4 Competências........................................................................................... 76 

6.2 Plano de gestão de pessoas .................................................................... 78 

6.2.1 Recrutamento e seleção ........................................................................... 78 

6.2.2 Remuneração ........................................................................................... 79 

6.2.3 Treinamento e desenvolvimento............................................................... 79 

6.3 Estimativa de gastos ................................................................................ 80 

6.4 Análise e diagnóstico da viabilidade do capital humano ........................... 81 

7 Plano Financeiro ....................................................................................... 82 

7.1.1 Pressupostos da Análise Financeira ........................................................ 82 

7.1.2 Cálculo do Investimento Total .................................................................. 82 

7.1.3 Estimativa do Faturamento Mensal para os Próximos 5 Anos ................. 83 

7.1.4 Estimativa dos Custos Fixos e Variáveis para os Próximos 5 Anos ......... 83 



18 
 

7.1.5 Demonstrativo de Resultado para os Próximos 5 Anos ........................... 85 

7.1.6 Estimativa de fluxo de caixa futuro mensal para os próximos 5 anos ...... 86 

7.1.7 Cálculo e análise dos indicadores de viabilidade financeira ..................... 88 

7.2 Análise e diagnóstico da viabilidade financeira ........................................ 88 

8 Viabilidade do negócio: conclusão do trabalho ........................................ 89 

8.1 Análise SWOT .......................................................................................... 89 

8.2 Plano de ação........................................................................................... 92 

RESUMO ESTENDIDO ............................................................................................. 95 

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ........................................................................ 111 

ANEXO 1 – Faturamento Mensal ............................................................................ 116 

ANEXO 2 – Custos Variáveis: Componentes da Coleira Inteligente e Assinatura .. 117 

ANEXO 3 – Demanda ............................................................................................. 118 

ANEXO 4 – DRE ..................................................................................................... 119 

ANEXO 5 – Custo Médio Ponderado de Capital ..................................................... 120 

ANEXO 6 – Previsão de Compras – Pagamento de Matéria-Prima ........................ 121 

ANEXO 7 – DESPESAS COMERCIAIS VARIÁVEIS (PAGSEGURO) .................... 122 

ANEXO 8 – PESQUISA DE MERCADO ................................................................. 123 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



19 
 

INTRODUÇÃO 

 

O presente trabalho tem como objetivo a apresentação de um consistente 

plano de negócios para uma nova empresa. A Fofo (nome escolhido para a 

empresa) é, portanto, idealizada como uma empresa de tecnologia para o segmento 

de animais domésticos brasileiro, que oferece soluções criadas a partir da análise e 

constatação de sua viabilidade estratégica, operacional, mercadológica, financeira e 

do capital humano. 

A ideia para a empresa surgiu da possibilidade de fuga dos animais de 

estimação, e probabilidade de sua perda nestas ocasiões. A partir daí, foram 

ramificadas possíveis soluções, que se moldaram nos produtos oferecidos pela Fofo, 

e em sua capacidade de modularização para atendimento das necessidades do 

público. 

Em consequência desta ideação e validações, seus produtos se baseiam na 

entrega de informações de comportamento, segurança e saúde dos animais de 

estimação a seus donos. Este processo envolve a tecnologia de dispositivos físicos, 

com sensores e componentes de comunicação, instalados nos animais para coleta e 

transmissão de dados de suas rotinas, e une-se ao poder de mobilidade e de 

interface gráfica dos smartphones de seus donos, que convenientemente passam a 

ter a capacidade de acompanhar em tempo real estas informações. 

Assim sendo, para a evolução do trabalho, apresentaremos uma solução de 

produto físico, dado por uma coleira para cachorros com sensores acoplados, e uma 

solução de produto digital, dado por um aplicativo para smartphones que sensibiliza 

os dados coletados pelas coleiras em informações e funcionalidades úteis para seus 

donos. 
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1 VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGÓCIO 

1.1   Business Model Canvas  

 

A Fofo será uma empresa de tecnologia voltada para o setor PET. Na figura 1 

encontra-se o canvas referente ao seu modelo de negócio. 

 

Figura 1 CANVAS 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores 

 

1.1.1 Proposta de valor  

 

A empresa fornecerá serviços por assinatura, para monitoramento de dados 

dos animais domésticos de forma consistente, simples e conveniente para seus 

donos. 

O produto físico da coleira inteligente oferecerá um design agradável para seus 

donos, seu processo de instalação será fácil, e sua construção será também 

confortável para vestimenta nos animais.  

O produto digital, por sua vez, será dado por um aplicativo que manipulará os 

dados coletados pelos sensores das coleiras inteligentes. Sua interface será simples 
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e focada na melhor experiência para o usuário e suas atualizações serão dinâmicas, 

uma vez que oferecerá novas funcionalidades aderentes com a jornada de uso do 

cliente em curtos espaços de tempo. 

 

1.1.2 Segmento de Mercado  

 

O produto é direcionado para pessoas físicas (B2C), donos de cachorro 

residentes no Brasil, enquadrados nas classes A, B e C, e que demonstrem maior 

apreço pela saúde, segurança e bem-estar do seu animal de estimação, assim como 

entusiastas e neófitos da tecnologia. 

 

1.1.3 Canais de Distribuição  

 

Os clientes poderão pedir a coleira inteligente para ter acesso ao serviço de 

monitoramento de dados por meio do aplicativo ou e-commerce. Além disso, 

tomarão conhecimento do serviço em anúncios no meio digital e por meio dos “pet-

fluencers”.  

 

1.1.4 Relacionamento com Consumidores  

 

As redes sociais, site e aplicativo da empresa serão o meio para que os 

consumidores possam tirar as principais dúvidas sobre a coleira inteligente e o 

serviço de monitoramento diretamente com um representante da empresa, ou por 

meio das perguntas pré-respondidas disponíveis nesses mesmos meios.  

Além disso, o suporte pós-venda no aplicativo deverá ser rápido e eficiente 

em relação as dúvidas do consumidor, pois além de sanar todas as dúvidas, a 

equipe responsável pelo pós-venda terá a função de mapear reclamações e pontos 

de melhoria que serão sugeridos pelos clientes.  

 

1.1.5 Fontes de Receita  

 

A assinatura do serviço de monitoramento de dados será a fonte de receita da 

Fofo. 
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1.1.6 Recursos Principais 

 

Os recursos necessários serão primeiramente tecnológicos, pois a Fofo 

necessita de componentes de alta qualidade para produção do produto. Além disso, 

o recurso humano capacitado para a criação, manutenção do aplicativo e montagem 

da coleira serão essenciais para que a proposta de valor seja entregue ao cliente 

final, bem como a pessoa de marketing, que auxiliará na introdução do produto no 

mercado.  

 

1.1.7 Atividades Principais  

 

Importação de componentes, montagem da coleira inteligente para que 

atenda sempre aos critérios de qualidade estabelecidos, bem como será necessário 

fazer a divulgação da Fofo e aperfeiçoamento do produto e dos serviços prestados 

por meio do aplicativo.  

 

1.1.8 Parcerias Principais  

 

Os pet-fluencers serão extremamente importantes para que o serviço torne-se 

mais conhecido no mercado, além de ser uma oportunidade para ganhar a confiança 

do público com mais facilidade por meio das redes sociais. Os componentes da 

coleira inteligente serão a peça fundamental para que o serviço do aplicativo seja 

entregue ao cliente, por isso, os fornecedores destes itens são estratégicos para 

manter a qualidade e evitar atrasos na sua montagem.  

 

1.1.9 Estrutura de Custos  

 

Os principais custos estão associados à manutenção do produto digital 

(aplicativo), importação de componentes para a montagem da coleira inteligente, 

capital humano, manutenção das instalações e orçamento para campanhas de 

marketing. 
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1.2 Análise e diagnóstico da viabilidade da Ideia de Negócio 

 

O modelo de negócios é viável dado que oferece ao público alvo uma opção 

completa de serviços de monitoria por assinatura. Um modelo já familiar aos 

consumidores em outros segmentos do mercado e com impacto positivo em suas 

rotinas com seus animais de estimação. 

Suas atividades e recursos são já praticados e conhecidos no mercado 

brasileiro em demais segmentos do mercado, facilitando, portanto, a contratação de 

mão de obra e a execução positiva da estratégia de negócio. 

A solução se trata de um modelo altamente rentável e escalável, dado que 

quanto maior a operação, maior é a tendência de redução dos custos proporcionais 

à receita por assinatura mensal, e com necessidade de aumento marginal na 

quantidade de capital humano para manter suas equivalentes atividades e padrões. 

 O produto digital, por sua vez, tem capacidade de geração de um alto volume 

de dados dos seus clientes, e de seus animais, viabilizando assim o estudo de 

padrões de comportamento e gerando a possibilidade da criação de novos produtos 

ou mesmo novas fontes de receita.  
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2 SUMÁRIO EXECUTIVO 

2.1 Dados Gerais do Empreendimento 

 

A razão social será Fofo Tecnologia Ltda, localizada em São Paulo – SP. O 

resumo de sua modalidade é: empresa de tecnologia que iniciará as suas atividades 

no mercado pet, oferecendo um serviço de monitoramento de dados de cães por 

meio de uma coleira inteligente que será vinculada a um aplicativo que fornecerá os 

relatórios. Os setores de atuação da Fofo serão: Serviços e Tecnologia. 

 

2.2 Dados dos Empreendedores 

 

 A Fofo iniciará suas atividades com a presença de seis sócios, que em 

comum acordo, colaborarão com uma quantia de capital que foi dividida igualmente 

para todas as partes, a fim de viabilizar o negócio.  

Todos os sócios são bacharéis em Administração, formandos pela Escola 

Superior de Administração e Gestão Strong (ESAGS), ou seja, desenvolveram skills 

para consistentes para avaliar/alavancar a empresa.  

Na Fofo, 3 dos sócios terão atuação tanto em atividades diárias, quanto 

reuniões para tomadas de decisões e elaboração de planejamento estratégico. 

Sendo assim a Barbara irá atuar exercendo atividades como analista de comércio 

exterior, por conta da sua experiência de atuação na mesma área na empresa 

Nestlé; a Karolina será analista no setor financeiro, graças aos conhecimentos 

adquiridos trabalhando na Allianz, onde é analista de custos; e o Matheus terá a 

função de coordenador do SAC, pois trabalhou diretamente no atendimento a 

clientes do Banco Itaú, adquirindo skills específicos para a função.  

Os demais sócios investidores Ana, Gabriel e Victoria não irão exercer 

atividades diárias dentro da empresa, estes irão atuar em reuniões estratégicas do 

conselho, tendo o mesmo nível de decisão. 
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2.3 Missão da Empresa e Valores Organizacionais  

 

A missão da Fofo será oferecer serviços aos donos de PETs , com base na 

coleta, monitoramento e análise constante de dados, a fim de trazer maior 

segurança e bem-estar para o animal e seu dono. 

 

Os valores serão: foco no cliente, oferecer os melhores serviços, pensando 

sempre na experiência que o cliente poderá ter; melhorias constantes, elaborar 

estratégias dando ênfase no que já foi realizado e vendido até o momento, para 

alcançar efetividade desejada; visão crítica, ter colaboradores com postura de dono 

e que pensam no novo de forma criativa, sem se conformar com uma rotina comum 

em seus processos; ética organizacional, respeito e diversidade.  

A visão é ser referência número um na mente do consumidor brasileiro sobre 

o serviço de tecnologia para pets.  

 

2.4 Forma Jurídica e Enquadramento Tributário  

 

Os sócios da Fofo decidiram em comum acordo que por se tratar de uma 

instituição do tipo Sociedade Limitada, deve ser adotado o enquadramento por meio 

do Simples Nacional, onde a empresa poderá pagar seus impostos por meio de guia 

única denominada DAS. Conforme tabela 1 abaixo, elaborada pelo contaazul.com1.  

A Fofo deverá pagar seus impostos de acordo com as margens do seu 

faturamento anual, onde serão recolhidos os impostos de caráter municipal, estadual 

e federal, conforme alíquota da tabela 1, referente a empresas que prestam serviços 

de tecnologia. 
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Tabela 1 Alíquota Simples Nacional 

 

Fonte: Conta Azul 

 

 

2.5 Capital Social e Fonte de Recursos 

 

 O Capital Social para a empresa iniciar suas atividades no segmento 

desejado é o montante total de R$650.342,74 (valor referente ao capital de giro e os 

custos pré-operacionais), de maneira que este valor será dividido igualmente entre 

os seis sócios da Fofo.  
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3 VIABILIDADE ESTRATÉGICA 

3.1 Estudo do Mercado PET 

 

3.1.1 Mercado Atual 

 

O setor pet é o segmento do agronegócio relacionado com o desenvolvimento 

das atividades de criação, produção e comercialização de animais de estimação, ou 

seja, aqueles criados para o convívio com os seres humanos por razões afetivas1.  

De acordo com a Abinpet (2018)2, esse mercado movimentou US$124,6 bilhões 

no mundo e o Brasil ocupou a segunda posição com 5,2% de participação no 

faturamento do setor (conforme gráfico 1), o que indica interesse relevante do 

brasileiro pelo mercado PET. 

 

Gráfico 1 Faturamento Mercado Mundial - 2018 

 

Fonte: Euromonitor. Elaboração: Abinpet. 

 

De acordo com o Instituto Pet Brasil (2018), o mercado pet brasileiro 

representou cerca de 0,36% do PIB, movimentando R$34,4 bilhões ao todo e R$3,5 

bilhões em serviços gerais (10,2%) o que revela o grande potencial do segmento no 

qual a Fofo se enquadrará, conforme demonstrado no gráfico 2. 

                                                           
1
 Disponível em: http://abinpet.org.br/download/abinpet_folder_2018_d9.pdf. Acesso em: 23/11/2019 

2
 Disponível em: http://abinpet.org.br/mercado/. Acesso em: 23/11/2019 

http://abinpet.org.br/download/abinpet_folder_2018_d9.pdf
http://abinpet.org.br/mercado/
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Gráfico 2 Participação por Segmentos 

 

Fonte: Instituto Pet Brasil 

 

A estimativa do IPB também indica que a população de animais de estimação no 

Brasil é de aproximadamente 139,3 milhões e que 38% dos pets são cães, conforme 

representado na figura 2. Essa informação reforça o potencial de mercado na qual a 

Fofo será inserida, já que o produto é direcionado para cachorros. 

 

Figura 2 População de Animais no Brasil 

 

Fonte: Instituto Pet Brasil – 2018. Elaboração: ABINPET 



29 
 

3.1.2 Histórico do Mercado 

 

De acordo com o IPB3, o setor pet segue em crescimento desde 2013, 

conforme observado no gráfico 3.  

 

Gráfico 3 Evolução do Faturamento 

 

Fonte: Instituto Pet Brasil 

 

Segundo notícia da Gazeta, onde é citado o relatório da Euromonitor, algumas 

mudanças demográficas como a queda da taxa de natalidade, mulheres tendo filho 

cada vez mais tarde, longevidade dos idosos e aumento das pessoas que moram 

sozinhas tem impacto direto nesses resultados, pois os pets se tornaram uma opção 

de companhia e passaram a ser parte da família. "O tratamento do animal como 

membro da família impulsiona o crescimento do mercado em volume e, de forma 

mais acelerada, em faturamento à medida que os consumidores elegem produtos 

Premium e investem mais na saúde e bem-estar do animal”, explica Caroline 

Kurzwell, analista da Euromonitor4. 

Por isso, nos últimos anos houve o surgimento de muitos serviços e produtos 

novos, como hotéis, creches, joias, cervejas, petiscos, marcas de roupa e até box, 

onde os donos recebem brinquedos e outros itens uma vez por mês nas suas casas, 

                                                           
3
 Disponível em: http://www.agricultura.gov.br/assuntos/camaras-setoriais-

tematicas/documentos/camaras-setoriais/animais-e-estimacao/2019/26deg-ro-1/14-10-
ipb_mercado_pet_resultados_2018_draft2.pdf. Acesso em 21/10/2019 
4
 Disponível em: https://www.gazetadopovo.com.br/economia/brasil-fecha-2018-como-segundo-maior-

mercado-pet-do-mundo-2vhq0n3uempvkgdcm8arh382j/. Acesso em 21/10/2019 

http://www.agricultura.gov.br/assuntos/camaras-setoriais-tematicas/documentos/camaras-setoriais/animais-e-estimacao/2019/26deg-ro-1/14-10-ipb_mercado_pet_resultados_2018_draft2.pdf
http://www.agricultura.gov.br/assuntos/camaras-setoriais-tematicas/documentos/camaras-setoriais/animais-e-estimacao/2019/26deg-ro-1/14-10-ipb_mercado_pet_resultados_2018_draft2.pdf
http://www.agricultura.gov.br/assuntos/camaras-setoriais-tematicas/documentos/camaras-setoriais/animais-e-estimacao/2019/26deg-ro-1/14-10-ipb_mercado_pet_resultados_2018_draft2.pdf
https://www.gazetadopovo.com.br/economia/brasil-fecha-2018-como-segundo-maior-mercado-pet-do-mundo-2vhq0n3uempvkgdcm8arh382j/
https://www.gazetadopovo.com.br/economia/brasil-fecha-2018-como-segundo-maior-mercado-pet-do-mundo-2vhq0n3uempvkgdcm8arh382j/
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tudo isso criado e pensado exclusivamente para o pet que poderá usufruir de uma 

vida mais confortável, assim como a de seus donos. 

Esse cenário é muito positivo para a introdução da empresa no mercado, pois o 

mercado mostra-se em expansão e aberto a novos serviços. 

 

3.1.3 Projeções Futuras 

 

O mercado pet caminha para a sua consolidação e deve manter sua a expansão 

já que a tendência é que as características demográficas se acentuem e que novos 

produtos e serviços surjam para atender a demanda de “humanização animal”. O 

IPB estima que até o final de 2019 o mercado pet nacional atinja R$36,2 bilhões5, 

crescimento de 5,4% em relação a 2018, bem como a população de pet que nos 

próximos 5 anos deve atingir 163,6 milhões no país, segundo a Forbes6. 

 

3.1.4 Tendências de Mercado 

 

Com base em sites de pesquisas foi identificado que o segmento pet vem 

crescendo cada vez mais ao longo dos últimos anos, um exemplo relevante a ser 

citado são os ambientes que permitem acesso para animais, como shopping’s e 

outros lugares de lazer. Desta forma foi mapeado a oportunidade dos cães 

possuírem uma coleira inteligente com rastreador e outras funções que permitirão 

desfrutar dos ambientes citados anteriormente com maior segurança, reforçando a 

demanda da Fofo. 

7O interesse pelo mercado pet também atrai criminosos. De acordo com a 

Secretaria de Segurança Pública, roubos e furtos de cachorro tiveram um aumento 

de 110,8% entre 2017 e 2018 apenas na cidade de São Paulo. Foram 137 casos 

                                                           
5
 Disponível em: http://institutopetbrasil.com/sem-categoria/mercado-pet-estima-2019/. Acesso em 

23/11/2019 
6
 Disponível em: https://forbes.com.br/negocios/2019/04/conheca-principais-players-do-mercado-pet-

brasileiro/. Acesso em 23/11/2019 
7
 Disponível em: https://g1.globo.com/sp/sao-paulo/noticia/2019/05/02/roubos-e-furtos-de-caes-

aumentam-mais-de-100percent-em-sao-paulo.ghtml. Acesso em 23/11/2019 

 

http://institutopetbrasil.com/sem-categoria/mercado-pet-estima-2019/
https://g1.globo.com/sp/sao-paulo/noticia/2019/05/02/roubos-e-furtos-de-caes-aumentam-mais-de-100percent-em-sao-paulo.ghtml
https://g1.globo.com/sp/sao-paulo/noticia/2019/05/02/roubos-e-furtos-de-caes-aumentam-mais-de-100percent-em-sao-paulo.ghtml
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registrados em 2018 contra 65 em 2017. Geralmente os cachorros são levados da 

própria residência ou quando saem para passear. Os ladrões visam à venda dos 

mesmos no mercado, por conta do valor das raças. Há também relatos de sequestro 

dos animais onde os bandidos pedem um valor de resgate.  Por esse motivo, os 

clientes podem ver maior valor para o serviço. 

Outra tendência do mercado é o “pet-fluencer”: Vitrine para a moda pet, que 

consiste em promover marcas a partir de pets que se tornaram famosos em redes 

sociais, como instagram e facebook. Existe uma especificação para os blogueiros 

que são adeptos deste nicho de mercado: os “pet-fluencers”. O aumento de perfis de 

animais no Instagram fez com que a moda pet ganhasse uma nova vitrine, 

promovendo destaque a este segmento do mercado, se tornado uma ótima opção 

para divulgar os serviços da Fofo. 

 

3.2 Estudo dos Clientes 

3.2.1 Identificação das características demográficas dos clientes 

 

A Pesquisa de Mercado de Consumo PET realizada pelo SPC Brasil e pela 

Confederação Nacional de Dirigentes Lojistas – CNDL (2017), realizada com 610 

internautas nas 27 capitais brasileiras que possuem e são responsáveis 

financeiramente por um animal de estimação apresenta que: 

 

 Gênero: Não há predominância de gênero entre os donos de animais; 

 Classes sociais: Não há predominância de classes - 46% pertencem a 

classe A e B e 54% pertencem às classes C, D e E; 

 Faixa Etária: 58% dos donos têm entre 28 e 44 anos; 

 Estado Civil: 57% são casados e 35% solteiros; 

 Local de residência: 77% moram em casa e 23% em apartamento; 

 Sentimentos evocados pelo PET: amor (61,5%, aumentando para 

69,0% entre as mulheres), a alegria (61,2%), o fato de enxergá-los como 

um membro da família (61,2%, aumentando para 66,1% entre as  
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mulheres), o companheirismo (59,2%) e a amizade (52,4%). (Pesquisa do 

SPC Brasil e Confederação Nacional de Dirigentes Lojistas – CNDL, 2017, 

página 05). 

 

 Os dados apresentados reforçam a ligação da figura dos pets como membro 

da família e os sentimentos positivos evocados por eles, além da diversidade do 

perfil demográfico que possuem os donos dos animais.  

 

3.2.2 Descrição dos interesses e comportamento dos clientes 

 

3.2.2.1 Cesta de produtos 

 

Conforme os animais se tornam integrantes da família, a composição de cesta 

de compras dos donos de animais tem mudado e deixou de ser composto por 

produtos essenciais como ração e produtos higiênicos, hoje 17% dos donos já 

compram itens como acessórios e roupas regularmente para os pets. De acordo a 

Pesquisa de Mercado de Consumo PET8, os itens mais buscados para cuidar dos 

animais de estimação estão listados no gráfico 4. 

 

                                                           
8
 Disponível em: https://www.spcbrasil.org.br › Analise_Mercado_Pet_Setembro_2017. Acesso em 

23/11/2019 
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Gráfico 4 Produtos e Serviços Mais Usados para Cuidar do PET no Cotidiano 

 

Fonte: Pesquisa de Mercado de Consumo PET 

 

Esses dados reforçam o cenário positivo para a introdução de serviços não 

essenciais para a sobrevivência relacionada ao segmento pet. 

 

3.2.2.2 Hábitos 

 

De acordo com a Pesquisa de Mercado de Consumo PET9, 8 em cada 10 dos 

entrevistados costumam levar seus animais para passear, os locais favoritos são as 

praças, parques e ruas próximas e casa, o que demonstra a proporção de donos 

que poderiam utilizar os serviços da Fofo para sentirem-se mais seguros durante os 

passeios. 

A pesquisa também mostra que 3 em cada 4 não costumam levá-los quando 

viajam. Nessa situação, 30% optam por deixar o animal em sua própria casa e 

                                                           
9
 Disponível em: https://www.spcbrasil.org.br › Analise_Mercado_Pet_Setembro_2017. Acesso em 

23/11/2019 
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solicitar cuidados para parentes ou amigos, enquanto 26% deixam na casa de 

parentes ou amigos. Nessa situação, os serviços da Fofo poderiam minimizar suas 

preocupações sabendo em que momento o animal se alimentou, se ele foi levado 

para passear ou não, etc. 

Outro dado é que 54,2% afirmam deixar os animais dentro de casa/apartamento 

na maior parte do dia, sobretudo os pertencentes a classe A e B (59,7%), onde a 

Fofo poderia auxiliar medindo o nível de sedentarismo do animal. Os outros 43,8% 

preferem deixá-los na área externa, com percentual mais expressivo observado 

entre as classes C, D e E (48,1%), dos quais a Fofo pode ajudar alertando o dono 

caso o animal saia do perímetro demarcado, maximizando as chances de encontrar 

o cão caso ele fuja, ou seja, roubado.  

 

3.2.2.3 Gasto Médio Mensal 

 

A Pesquisa de Mercado de Consumo PET10  indica que a média de gasto 

mensal com animais de estimação é de R$190,00, aumentando para R$223,00 entre 

os pertencentes das classes A e B, porém 17% não sabem ou não lembram do 

valor. Além disso, 35% dos entrevistados admitem comprar na maioria das vezes ou 

ocasionalmente itens que seus animais não precisam muito. Os produtos mais 

citados são brinquedos e petiscos. 

 

3.2.2.4 Locais de Compra 

 

Ao considerar os locais onde mais realizam compras, 53% mencionam 

pequenas lojas e pet shops de bairro (62% na classe C, D e E); 20% preferem 

grandes lojas físicas especializadas em produtos animais (26% para a classe A e B) 

e 16% citam os supermercados.  

A pesquisa mostra que 56% realiza alguma compra virtual relacionada a pets. 

Dentre os principais itens adquiridos na internet estão os brinquedos (20%, 

                                                           
10

 Disponível em: https://www.spcbrasil.org.br › Analise_Mercado_Pet_Setembro_2017. Acesso em 
23/11/2019 
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aumentando para 24% nas classes A e B); rações secas (19%); 

shampoo/condicionador (17%); vitaminas (15%); petiscos e biscoitos (15%) e 

medicamentos (15%). 

Esses dados demonstram que há um potencial mercado de compra virtual no 

mundo pet, principal meio de divulgação da Fofo.  

 

3.2.3 Estudo dos Padrões de Compra 

 

3.2.3.1 Reconhecimento do Problema 

 

Ocorre em algumas situações: 

1. O dono identifica que seu pet pode fugir ou ser roubado, mas por meio dos 

serviços da Fofo as chances de encontrá-lo é maximizada;  

2. Quando pessoas desejam monitorar os dados do seu animal, visando seu 

bem-estar, como o controle de sedentarismo, etc;  

3. Donos que desejam falar com o animal mesmo a longa distância. 

Para fomentar o reconhecimento do problema pelo cliente, a empresa 

direcionará a sua comunicação digital para informar o aumento de chances de 

encontrar o animal caso utilize o serviço, as informações que podem ser obtidas por 

meio dos relatórios referentes ao monitoramento de dados e as vantagens de estar 

“mais próximo” ao pet, mesmo à distância. 

 

3.2.3.2 Busca por Informações 

 

De acordo com a Pesquisa de Mercado de Consumo PET11, 85% dos donos 

garantem informar-se sobre produtos e serviços relacionados ao pet antes da 

compra e grande parte o faz por meio de amigos e familiares, conforme pode ser 

visto na tabela 2: 

                                                           
11

 Disponível em: https://www.spcbrasil.org.br › Analise_Mercado_Pet_Setembro_2017. Acesso em 
23/11/2019 
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Tabela 2 Busca por Informações 

 

Fonte: Pesquisa de Mercado de Consumo PET 

 

Por isso é importante fomentar a divulgação por meio do marketing de referência 

criando promoções que deem vantagens para quem indicar o serviço para alguém.  

 

3.2.3.3 Avaliação de Alternativas 

 

Após a busca de informações referente ao produto desejado, o consumidor inicia 

a procura por marcas que possam atender as suas preferências. De acordo com a 

pesquisa de Mercado de Consumo PET realizada pelo SPC Brasil e pela 

Confederação Nacional de Dirigentes Lojistas – CNDL (2017)12, diversos pontos são 

levantados em consideração, dentre eles: 

 Preço – 60% 

 Qualidade dos produtos/serviços – 49% 

 Confiança no estabelecimento – 44% 

 Qualidade do atendimento – 42% 

 Promoções/ofertas – 37%  

                                                           
12

 Disponível em: https://www.spcbrasil.org.br › Analise_Mercado_Pet_Setembro_2017. Acesso em 
23/11/2019 
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Por isso, uma das políticas da empresa é a transparência e clareza quanto aos 

serviços oferecidos e por manter o padrão de qualidade, tudo isso por um preço 

justo. 

 

3.2.3.4 Decisão de Compra 

 

Quando o cliente decidir por comprar, a coleira será entregue no endereço 

indicado pelo cliente (existirão unidades em estoque para minimizar o tempo de 

frete). Para ter acesso ao aplicativo do serviço, basta baixar no próprio celular ou 

acessar o site da empresa. 

Para proporcionar uma experiência única para que o cliente não considere a 

avaliação de alternativas ou dúvidas é necessário construir uma boa comunicação e 

confiança com o cliente, por esse motivo a navegabilidade do aplicativo e a clareza 

sobre o serviço prestado serão estratégicas para a empresa Fofo. 

 

3.2.3.5 Pós-Compra 

 

Pós-aquisição da assinatura do serviço, a Fofo coletará o feedback dos clientes 

e oferecerá um canal de atendimento digital via chat. 

A coleta do feedback dos clientes será realizada após o período de 30 dias 

corridos, a contar da aquisição, utilizando a metodologia Net Promoter Score (NPS), 

com disparo de coletor de respostas digital, via e-mail. O chat estará também 

disponível, em horário comercial, para atendimento dos clientes.  

 

3.3 Análise do Ambiente: 5 Forças de Competitivas de Porter 

3.3.1 Estudo dos Concorrentes 

 

Já existem opções de dispositivos/coleiras com a função de rastreador no 

mercado, porém só a Whistle oferece o monitoramento de dados referente à saúde 
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do animal, mas não é comercializada no Brasil. 

Na tabela 3 foram mapeados os principais concorrentes e seus valores de 

mercado. É importante destacar que apesar de algumas não possuírem 

mensalidade, todas dependem do serviço de telefonia para ter acesso ao GPS, ou 

seja, o cliente deverá escolher uma operadora e fazer um plano para que o 

rastreamento funcione. 

 

Tabela 3 Concorrentes 

 

Concorrente 

 

Preço 

 

Assinatura 

 

Disponibilidade 

 

Comentários 

1. Appego R$299,00 
R$19,99 a 

R$29,99 
Tem no Brasil 

Serviço fornecido por empresa 

especializada em rastreamento. 

Não possui relatórios referentes à 

saúde. 

2. Loja 

Kator 
R$ 179,00 

Não 

possui 
Tem no Brasil 

Coleira fornecida por empresa 

especializada em eletrônicos. 

Não possui relatórios referentes à 

saúde. 

3. Ximin R$ 140,00 
Não 

possui 

Tem no Brasil, 

importado da 

China. 

Encontrado em sites como 

mercado livre. Produto importado 

da China e vendido por pequenos 

lojistas. Não possui relatórios 

referentes à saúde. 

4. DL R$ 399,99 
Não 

possui 
Tem no Brasil. 

Fabricado por especializados em 

eletroeletrônicos. Não possui 

relatórios referentes à saúde. 

5. Whistle 
U$99,95 a 

U$129,95 

U$6,95 a 

U$9,95 

por mês 

Não disponível 

no Brasil 

Empresa especializada em 

fornecer as coleiras inteligentes. 

Produz em diversas cores. Possui 

relatórios referentes à saúde. 

6. Weenect €69,90 

€3,50 a 

€7,90 por 

mês 

Não disponível 

no Brasil 

Empresa especializada em 

rastreamento de animais e 

pessoas. Fornece o serviço de 

localizador. Não possui relatórios 

referentes à saúde. 

Fonte: Sites da concorrência. Elaboração: Desenvolvido pelos autores. 
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Percebe-se que o mercado é competitivo, porém há espaço para a Fofo se 

destacar por meio do seu foco exclusivo no mercado pet e tecnologia no Brasil. 

Na tabela 4 constam fotos dos modelos da concorrência: 
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Fonte: Desenvolvidos pelos Autores. Imagens dos sites indicados nas referências. 

                                                           
13

 Imagens disponíveis em: https://meappego.com.br/appego-gps-portatil/. Acesso em 23/11/2019 
14

 Imagens disponíveis em: https://lojakator.com/products/lancamento-2019-coleira-gps-a-prova-de-
agua-e-poeira-ip67-gsm-agps-wifi-lbs-caes-e-gatos. Acesso em 23/11/2019 
15

 Imagens disponíveis em: https://produto.mercadolivre.com.br/MLB-1328242178-gps-pet-realtime-
tracker-alarm-impermeavel-preto. Acesso em 23/11/2019 
16

 Imagens disponíveis em: https://www.petlove.com.br/rastreador-pet-dl-para-animais-de-estimacao-
gps-via-app-android-ios-gx250pre-preto/p. Acesso em 23/11/2019 
17

 Imagens disponíveis em: https://www.whistle.com/. Acesso em 23/11/2019 
18

 Imagens disponíveis em: https://www.weenect.com/pt/. Acesso em 23/11/2019 

Tabela 4 Modelos de concorrentes 

https://meappego.com.br/appego-gps-portatil/
https://produto.mercadolivre.com.br/MLB-1328242178-gps-pet-realtime-tracker-alarm-impermeavel-preto
https://produto.mercadolivre.com.br/MLB-1328242178-gps-pet-realtime-tracker-alarm-impermeavel-preto
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3.3.2 Estudo dos Fornecedores 

 

Os componentes eletrônicos para a montagem da coleira inteligente são 

comuns e podem ser encontrados facilmente em comércios ou importados da China, 

por esse motivo o poder de barganha do fornecedor é baixo.  

Porém, o chip utilizado para que a função de rastreamento efetivamente 

funcione só poderá ser disponibilizado pelas poucas operadoras de telefonia 

brasileira, o que torna o poder de barganha deles elevado. Por isso, a empresa 

pesquisará as melhores condições de custo benefício do serviço. 

 

3.3.3 Estudo da Barganha dos Consumidores 

 

Existem modelos de coleiras/dispositivos rastreadores para pets no Brasil, 

mas a partir do momento que o cliente adquire o produto, dificilmente ele troca para 

outro fornecedor, porque terá que pagar um alto valor para isso.  

Sendo assim é necessário divulgar estrategicamente para que o cliente 

encontre a Fofo primeiro e manter a qualidade do serviço, além de atualizá-lo 

conforme as oportunidades do negócio, mantendo o cliente e incentivando o 

marketing boca a boca. 

 

3.3.4 Estudo dos Novos Entrantes 

 

Atualmente o mercado brasileiro possui poucas pessoas que conhecem e 

usam a tecnologia, pois é um produto em introdução. Por isso, uma das maiores 

barreiras para os novos entrantes é o marketing. Para superar esse desafio a Fofo 

investirá no marketing digital e fará parcerias com “pet-fluencers” a fim de 

demonstrar o uso do produto. 

Uma vez conhecida, a Fofo trabalhará para manter o aplicativo em constante 

aperfeiçoamento a fim de entregar novas funções antes dos concorrentes, sendo 

referência número um na mente do consumidor. 
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3.3.5 Estudo dos Substitutos 

 

Um produto substituto que existente no mercado hoje é a implantação de um 

microchip no animal. Ele é um dispositivo do tamanho de um grão de arroz que é 

implantado sob a pele, e que por meio de um leitor específico fornece dados 

relevantes como raça, idade e meio de contato do dono. É importante ressaltar que 

ele não rastreia, apenas armazena dados sobre os donos para facilitar a 

identificação e devolução do animal.  

Esse dispositivo é muito utilizado nos EUA, porém no Brasil a fama não tomou 

a mesma proporção. Algumas desvantagens enfrentadas pelo chip no Brasil são os 

bancos de dados não unificados e poucas clínicas com o equipamento de leitura. 

Por esse motivo a força do produto substituto é fraca.  

 

3.4 Pesquisa de Campo 

 

Foi realizada uma pesquisa de campo a fim de entender a proposta de valor da 

Fofo tendo como base a coleta de dados por questionário publicado via plataforma 

digital Survey Monkey. 

 A pesquisa foi iniciada e divulgada em 10 de setembro de 2019 e finalizada 

em 23 de setembro de 2019. Apresentou um total de 328 respondentes, com um 

índice de respostas completas de 89%, somando um total de 291 respostas 

completas. A seguir estão as principais considerações da pesquisa, para maiores 

informações consultar anexo 8. 

 Os dados demográficos dos respondentes são: 

 Em sua maioria, jovens, 45% destes concentrados nas faixas de idade 18-21 

e 22-24; 

 Predominantemente do sexo feminino (64%); 

 Em sua maioria, solteiros (as) (59%); 

 Em sua maioria, sem filhos (73%); 

 Em sua maioria, residem em casas (75%). 
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No gráfico 5 demonstra-se a quantidade de respondentes que possuem ao 

menos um animal de estimação, e em caso afirmativo, qual são suas espécies. O 

objetivo foi compreender a quantidade de pessoas que possuem cachorros, uma vez 

que estes representam o público alvo da Fofo.  

 

Gráfico 5 Quais dos animais de estimação a baixo você possui? 

 Fonte: Survey Monkey (2019) 
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A fim de avaliar uma das principais propostas de valor da Fofo, que é a função 

de rastreamento, foi feita a seguinte pergunta aos donos dos pets (cachorros e 

gatos): “Você já pensou em algum momento que o(s) seu(s) animal(is) de estimação 

poderia(m) ter se perdido?”. O gráfico 6 demonstra as respostas e concluísse que 

43% dos respondentes já passaram por alguma situação onde o animal se perdeu e 

27% já pensaram sobre isso acontecer. O que demonstra que para 70% da amostra 

a possibilidade de fuga/perda do animal é um problema real o que poderia ser 

minimizado pelos serviços da Fofo. 

 

Gráfico 6 Você já pensou em algum momento que o(s) seu(s) animal (is) de 
estimação poderia(m) ter se perdido? 

 

  Fonte: Survey Monkey (2019) 
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 O gráfico 7 visa compreender se a dor do usuário de possivelmente perder 

um animal de estimação é percebida pela parcela da amostra em casos de pessoas 

que não possuem animais de estimação ou que possuem pets diferentes de cães e 

gatos. 

 

Gráfico 7 Você conhece algum amigo ou familiar que já perdeu um gato ou 
cachorro? Alguma situação como o animal soltar-se da coleira ou sumir de casa, por 
exemplo? 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 

 

 É possível perceber que 73% dos respondentes conhecem alguém que 

passou por essa situação, ou seja, tem familiaridade com a dor do usuário. 
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 A fim de medir o nível de interesse pelo serviço de rastreamento foi feita a 

seguinte pergunta para os dados de cachorros e gatos: “Imagine se você pudesse 

comprar um chip pré-pago de celular, e pudesse instalá-lo em uma coleira para 

poder rastrear o seu(s) animal (is) de estimação via GPS. O que você acharia?” e 

concluiu-se que o serviço poderia despertar o desejo de compra em até 82% das 

pessoas. 

 

Gráfico 8 Imagine se você pudesse comprar um chip pré-pago de celular, e pudesse 
instalá-lo em uma coleira para poder rastrear o seu(s) animal (is) de estimação via 
GPS. O que você acharia? 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 
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Entretanto, o preço desejável pelo cliente está concentrado na faixa de 

R$50,00 à R$100,00 (gráfico 9), proporcionando a empresa o desafio de propiciar 

um colar com materiais de qualidade, tecnologia e baixo custo. Estes fatores, 

portanto, foram decisivos para alteração do conceito de preço fixo, desejado pelo 

grupo inicialmente, para um conceito de contratação por assinatura, possibilitando a 

oferta do produto por um valor factível ao cliente mensalmente. 

 

Gráfico 9 Quanto você consideraria um valor justo para uma coleira com rastreador? 
Lembrando que este seria o valor final do produto (sem assinaturas). Tudo o que 
você teria que fazer seria adicionar créditos/saldo ao chip de celular para ter acesso 
à localização 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 
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Em seguida foi consultada a preferência de canais de distribuição do produto, 

por meios físicos ou digitais (gráfico 10). E, embora a preferência do público seja a 

oferta do produto por meios físicos (52%), a Fofo optou por segmentar a oferta pelos 

canais digitais, a fim de assegurar o atendimento das necessidades de preço e 

qualidade detectadas, dado o custo reduzido, e maior facilidade de escala do 

processo de distribuição a partir do meio digital. 

 

Gráfico 10 Qual seria sua preferência para adquirir um produto como esse? 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 
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Também foram realizadas perguntas para identificar preferências do 

consumidor a fim de que a Fofo possa desenhar o modelo de sua coleira inteligente 

e constatou que: 

 

 70% preferem coleiras de peitoral; 

 43% preferem coleiras de comprimento fixo e curtas; 

 35% preferem coleiras com cores vibrantes e sólidas, como azul, vermelho e 

verde, por exemplo; 

 61% preferem a construção da coleira com material de material sintético, 

como o nylon. 

 

 Além disso, foi realizada a seguinte pergunta: “Existe algo que te incomoda ou 

que você faria diferente para uma coleira? Se sim, especifique.”. Identificou-se uma 

concentração de respostas apontando para a má qualidade de construção dos 

produtos atuais e desgaste prematuro dos seus componentes, assim como a baixa 

proporção de conforto para os animais. 

 Por isso a Fofo optará por usar matérias resistentes na construção da coleira, 

bem como nylon e cores vibrantes e que permita vários tipos de guia (curtas, longas 

ou retráteis). Apesar da preferência pela coleira de peitoral só será feito o modelo de 

coleira de pescoço, apenas dessa forma é possível proporcionar a melhorar coleta 

de dados para os relatórios de saúde do animal. 
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3.5 Delimitação da Estratégia Organizacional 

3.5.1 Vantagem Competitiva 

 

Por meio da cadeia de valor demonstrada na figura 9, percebe-se que as 

partes de Desenvolvimento e Tecnologia e Marketing serão vitais para a entrega do 

serviço. O investimento em gestão da marca é essencial para que o produto adquira 

visibilidade e se consolide no mercado, bem como o aperfeiçoamento do aplicativo 

para atender as demandas dos clientes de forma satisfatória e manter a fidelidade 

dos assinantes.  

Figura 3 Cadeia de valor 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores 
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3.5.2 BSC 

 

A fim de que a empresa atinja seus objetivos em longo prazo, foi criado o 

Balanced Scorecard demonstrado na tabela 5: 

Tabela 5 - Balanced Scorecard 

Financeira 

Objetivo Indicadores Meta Ações 

Aumentar a 

receita 

Comparar a receita e 

com os anos anteriores 

Aumentar em 

25% a receita 

ano a ano. 

Ampliar os canais de 

divulgação, por meio do 

investimento em marketing. 

Clientes 

Objetivo Indicadores Meta Ações 

 

Fomentar o 

marketing de 

referência. 

Quantidade de clientes 

novos provenientes de 

indicação (realizaram 

compras por meio do 

código promocional) 

Ter 30% dos 

novos clientes 

provenientes de 

indicação. 

 

Criar promoção que dê 

desconto para indicação. 

Processos Internos 

Objetivo Indicadores Meta Ações 

 

Satisfação 

do cliente 

quanto ao 

serviço 

 

Taxa de cancelamento 

da assinatura após os 

primeiros 3 meses de 

uso. 

 

Taxa de 

cancelamento 

em 5% 

Realizar pesquisas de 

satisfação com clientes 

visando o aperfeiçoamento 

do produto digital e a 

identificação de novas 

oportunidades. 

Aprendizagem e Crescimento 

Objetivo Indicadores Meta Ações 

Engajamento 

dos 

funcionários 

com a Fofo 

 

Índice de Turnover 

 

Turnover zero 

pelos próximos 

2 anos. 

Contratar funcionários 

alinhados com a cultura da 

Fofo e realizar avaliação de 

desempenho a cada 3m. 
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3.6 Análise e Diagnóstico da Viabilidade Estratégica 

 

Ao analisar o mercado e os clientes, verificou-se que o produto voltado ao 

monitoramento do animal de estimação se mostrou cada vez mais demandado.  

A partir do estudo de clientes percebeu-se que as mudanças ocorridas na 

sociedade fazem com que os animais sejam cada vez mais “humanizados”, por isso, 

são tratados como um membro da família. Além disso, a quantidade de animais e o 

crescimento do segmento reforçam a relevância que o mercado pet ganhou nos 

últimos anos, o que revela um grande potencial de atuação para a Fofo. 

Apesar de já existirem opções de coleiras que oferecem o serviço de 

rastreamento pet no Brasil, nenhuma opção disponibiliza os dados referentes a 

saúde do animal. Por isso ele é viável estrategicamente, já que os seus diferenciais 

podem destacá-lo em um mercado em expansão. Mesmo assim, o maior desafio da 

empresa será comunicar bem o valor agregado que o produto possui.  
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4 VIABILIDADE OPERACIONAL 

4.1 Plano Operacional 

 

4.1.1 Fluxograma de Processos Operacionais 

 A Fofo será focada em oferecer um serviço de monitoramento de dados do 

pet por meio de uma coleira inteligente, desta forma o fluxograma de processos para 

a disponibilização das coleiras se inicia desde a importação das peças necessárias 

para sua fabricação, seguindo para a linha de montagem e finalizando quando é 

entregue para o cliente final, conforme fluxograma 1. 

  

Fluxograma 1 - Processo Operacional 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores 
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4.1.2 Layout ou Arranjo Físico 

 

O layout da Fofo considera uma área 100m² localizada na cidade de São 

Paulo e será composto por 01 sala de espera, 02 banheiros, 01 sala de reunião e 

escritório para a equipe administrativa, de desenvolvimento, e pessoal de marketing 

e comercio exterior, além do espaço para a linha de produção e montagem. As 

funções mencionadas anteriormente constam no tópico 6.1.1 com os detalhes 

relacionados quantidade de colaboradores.  

O Projeto foi desenvolvido prensando na interação entres as áreas que 

precisam se comunicar com mais frequência. 

O layout do escritório se encontra nas figuras 4 e 5 

. 

Figura 4 Layout 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores 
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Figura 5 Layout 3D 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores 

 

4.1.3 Máquinas e Equipamentos Necessários para Produção 

 

 Os componentes das coleiras inteligentes serão importados, desta forma, 

após a chegada deles na Fofo será necessário que os colaboradores da linha de 

produção realizem a montagem encaixando os componentes de maneira que 

caibam dentro do plástico que envolve as peças (case), acrescentado o colar, o chip 

e a embalagem. 

 Neste caso a empresa precisará de um local físico para realizar a montagem 

do produto (bancadas demonstradas no layout) e depois agrupará a quantidade 

produzida no estoque a fim de  que esteja disponível para o envio à residência dos 

clientes que fizerem a compra online. 

 

4.1.4 Projeção da Capacidade Produtiva, comercial e de prestação de serviços 

 

 A montagem dos itens que compões a coleira inteligente leva em torno de 30 

minutos, o que significa uma capacidade produtiva de 16 unidades por dia por 
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montador. De acordo com a demanda estimada no capítulo 5.2, serão necessárias 

uma pessoa na operação até o segundo ano e duas a partir do terceiro ano até o 

quinto ano. Não será necessário o aumento do espaço de trabalho ao longo dos 5 

anos. 

 Já para a quantidade de assinantes, a Fofo contará com um plano de 

hospedagem de aplicativo pela fornecedora Amazon Web Services que suportará a 

quantidade de usuários gratuitamente no primeiro ano e pelo valor de R$79,72 

mensais a partir do segundo ano, escaláveis conforme o aumento da demanda. Isso 

gerará o equivalente a R$0,02 de custo por assinatura ativa no segundo, R$0,03 no 

terceiro e quarto ano, e R$0,04 no quinto ano. 

 

4.1.5 Plano Logístico e de Distribuição 

 

 O plano logístico relacionado ao produto físico da coleira inteligente será dado 

primordialmente pelo processo de importação, por meio da compra de componentes 

eletrônicos em fornecedores diversos na China. Estes componentes serão enviados 

a uma empresa responsável por desenvolver placas de circuitos e acoplar os 

componentes às placas, ainda em território chinês. Os itens que são independentes 

deste processo, como o colar e o cabo USB, por exemplo, serão enviados 

diretamente ao Brasil, sem interferência de um parceiro intermediário. 

Tanto as peças independentes, quanto às placas de circuito levam 

aproximadamente um mês e meio para chegada ao Brasil via transporte naval. 

Essas peças serão recebidas no porto de Santos e retiradas via transportador 

terceiro até o escritório da empresa, onde serão checadas e estocadas, para que 

seja realizada a montagem conforme a estimativa de demanda. 

Já se tratando do produto digital, ou seja, o aplicativo, sua distribuição será 

feita digitalmente pelas lojas oficiais da Apple (App Store) e Google (Google Play). 

E por fim, as coleiras inteligentes finalizadas poderão ser adquiridas pelo 

canal do site e pelo aplicativo, e terão sua distribuição realizada pelos parceiros 

Correios e transportadoras como a Diavanti Logística e GF Express, que farão a 

coleta dos itens no escritório. O valor de frete é por conta do cliente final.  
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4.2  Estimativa de Gastos 

 

 O custo estimado para equipar o escritório e área produtiva será de 

R$24.170,00 reais, conforme tabela 6: 

 

Tabela 6 - Móveis e Utensílios de Escritório 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

 Para manter o escritório e área produtiva, estima-se gastos mensais de 

R$4.420,00 reais por mês, conforme demonstrado na tabela 7: 

 

Tabela 7 Gastos com Escritório e Área de Produção 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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A coleira inteligente é estruturada com base na criação de uma placa mãe com 

os diversos componentes que sustentam as funcionalidades oferecidas para o 

usuário final. Embora os planos de assinaturas liberem funcionalidades distintas, a 

construção das coleiras é dada pela mesma estrutura e componentes, de forma que 

o usuário, ao optar por habilitar um plano superior ao seu, via software, habilitará as 

demais funções, sem necessidade de substituição da peça. 

A estimativa viável de custos deu-se pela cotação dos itens necessários para 

construção de 500 unidades do produto, conforme tabela 8.  

 

Tabela 8 Custos de matéria prima e montagem 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Os itens internacionais apresentam o seu valor original e convertido para o 

valor nacional. 

Na tabela 9 demonstra-se uma proxy da confecção de 500 unidades do 

produto, apresentando o agrupamento dos custos totais (R$51.060,82), e custo de 

confecção do produto final em R$102,12. 
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Tabela 9 Simulação de pedido 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

No anexo 6 encontra-se a previsão de compras conforme a demanda, 

considerando que a mercadoria tem um período de frete de 2 meses. 

 O custo para manter cada assinatura ativa por mês será de R$7,90 referentes 

a mensalidade da operadora TIM (a fim de manter o rastreamento), mais a cloud 

(armazenamento da assinatura), conforme tabela 10. 

 

Tabela 10 Custo da assinatura mensal 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Confecção - Lote 500 Peças Custo Unitário Quantidade de peçasCusto Total

Matéria Prima Internacional 45,54R$                                        22.770,40R$       

Matéria Prima Nacional 12,09R$                                        6.045,00R$          

Frete Internacional 15,25R$                                        7.622,93R$          

Frete Nacional 0,32R$                                           160,00R$             

Imposto Nacionalização 17,26R$                                        8.628,16R$          

Pré-montagem Internacional 5,87R$                                           2.934,33R$          

Montagem Nacional 1,00R$                                           500,00R$             

ITEM Valor Unitário Desembaraços Únicos

Despachante Aduaneiro 150,00R$                                      4 600,00R$             

Tranporte Carga (Porto) 450 4 1.800,00R$          

FIXOS

SIMULAÇÃO DE PEDIDO

500

CUSTO UNITÁRIO 102,12R$  

Ano 1 2 3 4 5

Mensalidade Cloud 0,00 0,02 0,03 0,03 0,04

Mensalidade TIM 7,90 7,90 7,90 7,90 7,90

Total 7,90 7,92 7,93 7,93 7,94

Custo Assinatura Ativa
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4.3 VIABILIDADE OPERACIONAL 

 

Conforme apresentado, a empresa será fundada com o uso otimizado de 

recursos e um fluxo de atividades claramente definido, a fim de atingir a excelência 

operacional. Seu arranjo físico é enxuto o suficiente para alocar os funcionários de 

forma estratégica em sua rotina, contribuindo para o trabalho em equipe e à redução 

de desperdícios ou geração de ruídos de comunicação. 

A empresa conta com alta capacidade de produção sem a necessidade de 

capital humano altamente capacitado, dado que o principal item de composição do 

produto (placa de circuitos) será de produção internacional. Este item eleva a 

capacidade de ganho de escala da companhia. 

Seu processo logístico de comércio exterior será dado por processos de 

importação e nacionalização dos componentes externos, e a distribuição do produto 

final acabado será efetuada com auxílio de fornecedores nacionais já com histórico 

consolidado no mercado, gerando a confiabilidade necessária para atuação em todo 

o território nacional. 
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5 VIABILIDADE MERCADOLÓGICA 

5.1 Plano de Marketing 

 

5.1.1 Produtos e Serviços 

 

 O principal foco da Fofo é oferecer o produto digital por meio do aplicativo. 

Nele o dono terá acesso monitorar os dados do pet conforme a sua assinatura. Para 

que o animal possa ser monitorado é necessário que o assinante receba a coleira 

inteligente. 

 A Fofo disponibilizará aos clientes 3 modelos de assinaturas para atender 

diferentes demandas. O plano mais simples, chamada Fofo White, dará ao cliente 

acesso ao serviço de rastreamento, que mostrará a localização do pet em tempo 

real, além de outras funcionalidades como “cerca virtual”, que avisa o dono caso o 

animal sai do perímetro demarcado; a Fofo Silver, plano intermediário, permitirá que 

o cliente obtenha acesso ao rastreador e também a funcionalidade de contar passos 

do animal, o que implica em uma serie de possibilidades de relatórios a mais no 

aplicativo, como medir o nível de sedentarismo, velocidade do animal, nível de 

atividade durante o dia e etc; e por último, o pacote mais completo, a Fofo Black 

permitirá o monitoramento do comportamento, como saber em que momento o 

animal comeu, se ele latiu, etc. além de permitir a comunicação a longa distância. 

 

5.1.2 Matriz BCG 

 

 De acordo com as pesquisas anteriores é notável o crescimento do mercado 

PET no Brasil e no mundo. A humanização animal impulsionou a busca por novos 

produtos e serviços que prezam pela segurança e bem-estar dos PETs, que é 

considerado membro da família. 

 Ao mesmo tempo, o monitoramento de dados PET é um serviço pouco 

aderido, mas com grande potencial para crescer, visto a mudança do perfil do 

consumidor. 
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 Por esse motivo, é considerado um ponto de interrogação caminhando para 

estrela. Isso quer dizer que em curto prazo esse produto não gerará grandes 

receitas e será necessário altos investimentos em divulgação.  

 

Figura 6 Matriz BCG 

 

 Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

5.1.3 MVP 

 

Para testar o impacto da coleira e do serviço desde o início de seu 

desenvolvimento23, a empresa desenvolverá um vídeo demonstrando as 

funcionalidades do dispositivo rastreador visando capturar e-mail das pessoas que 

se interessarem pelo produto, validando a demanda. Depois disso, selecionará um 

grupo pequeno para testar a versão inicial do dispositivo e aplicativo. 

                                                           
23

 Disponível em: https://www.sbcoaching.com.br/blog/mvp/. Acesso em 21/10/2019 

https://www.sbcoaching.com.br/blog/mvp/
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5.1.4 Preço 

 

 O Cliente pagará apenas o frete referente a entrega da coleira inteligente e 

depois optará pela assinatura conforme o modelo escolhido. As mensalidades 

referentes a coleira Fofo White são de R$49,90; Fofo Silver é de R$59,90 e Fofo 

Black é de R$69,90. Em todos os casos o período de fidelidade é de 3 meses pelo 

serviço. A única forma de pagamento será por meio de cartão de crédito. 

 

5.1.5 Promoção 

 

 A estratégia utilizada será principalmente o marketing digital. Com o suporte 

de agências especializadas a Fofo focará em gerenciar anúncios on-line para gerar 

visibilidade para a marca e assim adquirir novos clientes. Esses anúncios serão 

equivalentes ao demonstrado na figura 7, ou seja, em vídeos no youtube, primeira 

página do Google search ou play store, anúncios em sites de notícias e em outros 

apps. 

 

Figura 7 Gerência de Anúncios 

 

Fonte: Google imagens. 
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 A agência também ajudará a criar publicações/conteúdo para as redes sociais 

(com o briefing do gerente de marketing), como o banner exemplificado na figura 8. 

Ele foi criado com uma imagem de cachorro correndo em ambiente aberto, o que 

transmite a sensação de liberdade, que é reforçada quando o cliente adquire os 

serviços da Fofo. 

 

Figura 8 Banner Promocional 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Outra ação será a divulgação por meio de pet-fluencers no instagram, onde o 

dono do perfil postará fotos ou vídeos utilizando e falando sobre o produto/serviço 

para os seus seguidores. 

 Foram escolhidos dois perfis potencias para a parceria com a Fofo; o 

@chicobento.golden, conforme figura 9, pois sempre postam fotos passeando ao ar 

livre, sendo mais fácil demonstrar o valor da coleira e do serviço para o público. 
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Figura 9 Pet-fluencer - @chicobento.golden 

 

Fonte: Instagram. 

 

E o @jorge_thebulldog, conforme figura 10, pois essa é uma raça na qual o 

dono naturalmente precisa se preocupar mais com a saúde do animal, ou seja, uma 

boa forma para expor o serviço de monitoramento de saúde oferecido pelo 

aplicativo. 

 

Figura 10 Pet-fluencer @Jorge_thebulldog 

 

Fonte: Instagram. 

 

Conforme a empresa for adquirindo clientes serão criadas diversas 

promoções por tempo limitado visando fomentar o marketing de referência, como 

exemplo: “indique um amigo e doamos a primeira mensalidade dele para uma ONG 

especializada em animais abandonados”. Todos os custos para essas estratégias 

estão detalhados no item 5.3. 
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5.1.6 Gestão da marca 

 

 O nome da marca será Fofo. Esse nome foi escolhido porque é de pronúncia 

curta e simples. Outro motivo é que quando essa palavra é pesquisada no Google, 

as primeiras imagens a aparecem são animais de estimação.  

 O logo é composto por duas cores, conforme figura 11. Amarelo que remete a 

alegria e otimismo, que é o que PET geralmente proporciona ao seu dono; e a cor 

azul, que transmite tranquilidade, sentimento que o cliente da marca terá ao adquirir 

o serviço. 

 

Figura 11 Logomarca 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

5.1.7 Fluxograma da Experiência de Compra dos Clientes da Empresa 

 

Como a coleira está em introdução é essencial que o marketing seja eficiente 

para tornar o serviço conhecido e gerar interesse no cliente. A partir disso, o cliente 

adquire a coleira que lhe dará acesso aos serviços quando o mesmo baixar o 

aplicativo e escolher um plano, conforme demonstrado no fluxograma 2. O ponto 

destacado em verde é o momento de entrada de receita na empresa. 

 



66 
 

Fluxograma 2 Experiência de Compra do Cliente 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

5.1.8 Estratégias de Fidelização do Cliente 

 

A principal ação para fidelizar o cliente será manter a boa qualidade, visando 

atender as expectativas quanto ao serviço contratado. Outra ação será monitorar o 

comportamento do público consumidor por meio das redes sociais e dos canais de 

comunicação da empresa e assim saber o que falam sobre a marca, atendendo as 

reclamações rapidamente e identificando oportunidades para a atualização do 

aplicativo com novas funcionalidades. 
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5.1.9 Posicionamento da Marca 

 

Conforme a figura 12, a empresa utilizará a diferenciação para seu 

posicionamento de marca. Dessa forma, trabalhará para dar ao serviço um valor que 

o faça ser considerado único.24 

 

Figura 12 Posicionamento da Marca 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

 

                                                           
24

 Disponível em: https://administradores.com.br/artigos/estrategia-competitiva-de-diferenciacao. 
Acesso em 21/10/2019. 

https://administradores.com.br/artigos/estrategia-competitiva-de-diferenciacao
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5.2 Previsão e Mensuração da demanda 

 

No Brasil existem cerca de 69 milhões de famílias de acordo com o IBGE25 (dados 

de 2017/2018), e aproximadamente 44%26 delas (IBGE 2013) possuem ao menos 1 

cão, porcentagem que tende a crescer conforme indicado nas pesquisas do capítulo 

3. Isso demonstra que as famílias com cães são próximas de 30 milhões, conforme 

tabela 11. 

Tabela 11 Famílias com Cães 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

 Dessas, 27% possuem a renda maior que R$5.724,0027 que as qualificariam 

para o target socioeconômico da Fofo (considerando que não há predominância das 

classes sociais quando se trata de possuir um PET, observado no capitulo 3.2.1). A 

família é composta por 3 pessoas em média28 e na tabela 12 estima-se que a há 

quase 25 milhões de pessoas que atendem a esses critérios. 

 

Tabela 12 Pessoas com Cães e Renda Familiar Maior que R$5.724,00 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

                                                           
25

Disponível em: https://www.ibge.gov.br/estatisticas/sociais/populacao/9103-estimativas-de-
populacao.html?=&t=downloads. Acesso em 23/11/2019 
26

Disponível em: https://sidra.ibge.gov.br/tabela/4930#resultado. Acesso em 23/11/2019 
27

Disponível em: https://www.ocafezinho.com/2019/10/07/ibge-classe-media-antipetismo-tentando-
entender-o-caminhao/. Acesso em 23/11/2019 
28

 Disponível em: https://www.ocafezinho.com/2019/10/07/ibge-classe-media-antipetismo-tentando-
entender-o-caminhao/. Acesso em 23/11/2019 
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Como a Fofo terá a sua força de vendas no meio digital. 56% compram 

produtos relacionados a pets na internet (pesquisa do capitulo 3.2.2.4) e 82% 

demonstraram algum tipo de interesse pelo produto, estima-se que o mercado 

potencial é de 11 milhões de pessoas. 

Tabela 13 Mercado Potencial 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

 Porém, com os investimentos de marketing da Fofo demonstrado no item 5.3 

desse capítulo espera-se atingir 6% dessas pessoas com publicidade. 

Simultaneamente, elas fazem parte de uma família com cachorros em comum, por 

isso, as 11 milhões de pessoas foram divididas por 3 para chegar no número de 

famílias e multiplicado por 1,8, média de cachorros por lar29, considerando que o 

cliente adquiriria o serviço para todos os seus animais. Também é fundamental 

considerar que a relação de atingimento com publicidade e conversão de vendas na 

internet é em média de 0,8% no segmento PET, conforme a pesquisa do Atlas sobre 

e-commerce no Brasil30. 

 Então concluiu-se que a estimativa de demanda por ano é por volta de 3.275 

novas assinaturas, demonstrado na tabela 14. 

Tabela 14 Demanda Esperada 

 

 Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

                                                           
29

 Para o cálculo foi considerado a estimativa de 54,2 milhões de cães no Brasil divido pela 
quantidade de famílias com animais (30,5 milhões). Acesso em 23/11/2019 
30

 Disponível em: http://www.mauromarcondes.com.br/wp-content/uploads/2017/07/E-book-Atlas-E-
commerce-Radar-2017.pdf. Acesso em 23/11/2019 

Compram pela Internet 56%

Total de Pessoas que Compram pela Internet 13.868.748                    

Pessoas que Demostraram Interesse pelo Serviço 82%

Total de Pessoas com Interesse que Compram pela Internet 11.372.373                    
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 No anexo 3 encontra-se a estimativa da demanda mês a mês para os 

próximos 5 anos conforme os 3 modelos de assinatura da Fofo. É possível perceber 

que há sazonalidade nos meses de férias como julho e principalmente dezembro e 

janeiro, pois a necessidade de viajar favorece a percepção de valor da coleira 

inteligente para um de seus principais serviços, o rastreador PET. 

 Outra tendência a se observar é a proporção de assinaturas entre os 

modelos. No início de suas operações é esperado que a Fofo White (assinatura mais 

simples) seja o mais vendido, porém com o aperfeiçoamento dos relatórios de saúde 

e surgimento de novas funções possibilitadas pela Fofo Silver e Fofo Black 

esperasse uma diminuição da diferença. 

 O atingimento do mercado também vai influenciar o número de novas 

assinaturas, por isso, ao longo dos 5 anos é esperado que ele saia dos 6% citados 

anteriormente e chegue até 7,5%, por conta do aumento do investimento em 

marketing (conforme capítulo 5.3), do alcance orgânico dos conteúdos criados nas 

redes sociais ao longo do tempo e do marketing de referência. 

 Espera-se também um cancelamento de assinaturas de 5% ao mês, 

simulando clientes que optaram por deixar o serviço por qualquer motivo. 

 

5.3 Estimativa de gastos 

 

 Para conseguir divulgar o produto com eficiência e eficácia, é necessário o 

investimento em marketing conforme o orçamento apresentado na tabela 15.  

Tabela 15 Estimativa de Gastos Marketing 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 Os valores referentes ao item 1 incluem a edição de vídeo (edições de corte, 

animação e textos) de até 1 minuto e 30 segundo de duração. 
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 O item 2 no ano 1 é referente ao pacote mensal chamado Facebook e 

Instagram de R$690,00 para a gestão de redes sociais, o que inclui a 

disponibilização de 5 profissionais da agência para a criação de 8 imagens e 

redações, publicações no Facebook e Instagram, a gestão dos impulsionamentos e 

acompanhamento dos resultados em tempo real. No ano 2, foi considerado o 

mesmo pacote com o ajuste de 4%31 da inflação projetada. Já para os anos 

seguintes, o pacote é o combo (R$990,00), que além do Facebook e Instagram inclui 

gestão de anúncios do Google, incluindo dois profissionais a mais, análise da 

concorrência e aplicação de estratégias para otimizar esses anúncios. O objetivo em 

focar primeiramente nas redes sociais com o suporte da agência é otimizar o 

alcance orgânico das publicações. 

 O item 3 se refere aos anúncios digitais, ou seja, valor investido para 

impulsionar as publicações nas redes sociais e no Google. Com esse valor, a 

agência poderá fazer a gestão das campanhas pagas. A estimativa de acordo com a 

Planejador Web é de que R$500,00 investidos em uma campanha no Facebook 

possam gerar de 50.000 a 100.000 visualizações, já no Google, o custo por clique 

pode variar muito de acordo com o objetivo da campanha. 

 Ao realizar uma simulação de impulsionamento de campanha no Facebook 

(referente a figura 8), verificou-se que R$500,00 reais investidos em um mês podem 

gerar o alcance de 5.200 pessoas por dia, ou seja, 156.000 em um mês.  

 Conforme o investimento em anúncios digitais de R$667,00 mensais ao longo 

do primeiro ano, esperasse atingir por volta de 2 milhões de pessoas ao ano, ou 

seja, a estimativa de atingimento de mercado é 6% ao ano, e aumenta conforme o 

orçamento de marketing aumenta. 

 O item 4 é o orçamento destinado as campanhas de pet-fluencers. De acordo 

com a parceria que a Fofo fizer, ela apenas fornecerá a coleira de graça ao dono do 

perfil, sem maiores gastos. 

 O item 5 refere-se ao orçamento para a criação do site, que pode ter até 7 

páginas. Nos anos seguintes, o valor é destinado à manutenção da hospedagem. 

                                                           
31

 Disponível em: http://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2019-11/mercado-financeiro-eleva-
estimativa-de-inflacao-de-329-para-331. Acesso em 23/11/2019 
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 Já o item 6 é a verba destinada a promoções eventuais, principalmente 

visando aumentar o marketing de referência. 

 Para fazer a gestão de todo o plano e da verba destinada a marketing, a Fofo 

contratará um gerente que será responsável por liderar a agência e as parcerias a 

fim de atingir os objetivos organizacionais. 

 

5.4 Análise e diagnóstico de viabilidade mercadológica 

 

Os investimentos em marketing são essenciais para que a empresa se torne 

conhecida e venda a coleira e seus serviços. De acordo com a demanda estimada, a 

estratégia de marketing e seus custos são viáveis dentro do orçamento da empresa. 
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6 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO 

6.1 Projeção de colaboradores 

 

 O capital humano é um recurso de suma importância para o desenvolvimento 

e continuidade da organização. Diante disso, este capítulo abordará aspectos 

relacionados à gestão de pessoas, com o objetivo de auxiliar na determinação e 

mensuração da necessidade de capital humano na Fofo. 

 Inicialmente, a organização terá 10 colaboradores e espera-se atingir 15 ao 

longo de 5 anos. 

 A terceirização é um modelo de negócio que vem sendo muito utilizado 

atualmente, minimizando custos e facilitando o aperfeiçoamento dos processos de 

trabalho dentro e fora da organização. Diante do exposto, a empresa “Fofo” utilizará 

alguns meios de terceirizações, dentre elas podemos citar: serviços de limpeza e o 

frete (serviço de entrega) das coleiras inteligentes. 

 

6.1.1 Atividades 

 

 As atividades que serão desempenhadas na organização são descritas a 

seguir: 

 

Área Administrativa 

 Diretor Geral – Responsável pela visão estratégica e operacional da empresa. 

A função garantirá ao negócio a construção da imagem da empresa, a 

coordenação de uma boa equipe e a melhoria do produto para garantir a 

imagem do negócio e contatos com parceiros e investidores. 

 Analista de comercio exterior – O colaborador será responsável pela seleção 

de fornecedores e pelos processos de importação e liberação de cargas dos 

componentes necessários para desenvolvimento das coleiras. 
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 Analista Financeiro – O colaborador será responsável pelo controle de contas 

a pagar e receber, tesouraria, contabilidade, controle de riscos e divulgação 

dos resultados financeiros para o diretor.  

 Analista de Vendas – Acompanhamento de metas de vendas e meta de 

desistências. Será responsável por coordenar planos de ação para o 

atingimento constante das metas, bem como o controle do envio das coleiras 

aos novos usuários. 

 Auxiliar de SAC – Atendimento ao cliente e atendimento as dúvidas dos 

usuários interessados em adquirir o produto. 

 

 

Área de Desenvolvimento do Produto  

 Gerente de produto – Garantir os padrões de qualidade do produto (tanto da 

coleira quanto do aplicativo e canal de vendas digital), bem como identificar 

oportunidades de aperfeiçoamentos e novas funcionalidade, assegurando o 

cumprimento de metas da produção e orientando os colaboradores sobre a 

qualidade, ritmo e produtividade de trabalho. 

 

 Desenvolvedor full stack – O colaborador realizará os serviços de front-end e 

back-end, garantindo o desenvolvimento tecnológico necessário para manter 

o correto funcionamento dos sistemas e da integração entre as coleiras e o 

aplicativo.  

 

 Designer – Responsável pelos protótipos industriais da coleira, assim como 

do aplicativo e canal de vendas digital. Terá função de criar e testar os 

aprimoramentos que forem identificados diante das novas necessidades dos 

clientes, mapeadas pela constante coleta de dados comportamentais dos 

usuários e feedbacks 

 

 Auxiliar de operação – Será responsável pelas atividades de montagem e 

almoxarife das coleiras. 
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Marketing 

 Gerente de Marketing – O colaborador será responsável pela gestão de 

campanhas e relacionamento com agências de publicidade e parceiros para o 

anúncio do produto e serviço prestado. O colaborador ficará responsável pelo 

posicionamento do produto no mercado alvo.  

 

6.1.2 Organograma 

 

 Na figura 13 é representado o organograma da Fofo, de acordo com todos os 

colaboradores e suas funções apresentadas anteriormente.  

 

Figura 143 Organograma da Fofo 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

6.1.3 Headcount 

 

 Conforme demonstrado na tabela 14, o longo dos 05 primeiros anos, a 

empresa realizará novas contrações chegando ao total de 15 funcionários para 

realização das atividades. 
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Figura 15 Headcount Organizacional 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

6.1.4 Competências 

 

 Baseando-se nas funções descritas anteriormente, as competências 

requeridas para o exercício de cada função serão apresentadas na tabela 16. 

 

Tabela 16 Competências requeridas para o exercício das funções 

 

FUNÇÃO HIERÁRQUICA COMPETÊNCIAS EXIGIDAS 

Diretor geral 

Graduação desejada em administração de empresas. 

Experiência em gestão de equipes multidisciplinares, 

conhecimento sobre trade marketing e mercado de 

tecnologia. É necessário ter uma visão sistêmica do 

negócio, capacidade de elaboração e execução de planos 

estratégicos. 

Gerente de produto 

Deve ter as competências para entender o mercado e 

definir o roadmap de desenvolvimento do produto e 

garantindo que os produtos da empresa tenham sucesso. 



77 
 

Gerente de marketing  

Graduação desejada em marketing, administração de 

empresas ou publicidade e propaganda. Competências 

em trade marketing, experiência em coordenação de 

campanha e relacionamento com agências de publicidade. 

Desenvolvedor full stack 

Deve ter competência em desenvolvimento em 

infraestrutura de software, manipulação de sites web e 

aplicativos nativos. Necessária experiência anterior em 

front e back-end e portfólio. 

Designer 

Deve ter competência em desenvolvimento e validação de 

protótipos de interfaces de software. Necessária 

experiência anterior e portfólio. 

Vendas 

Graduação desejada em administração. Perfil 

comunicativo e organizado, com foco em resultado e com 

boa percepção dos fatos. 

Financeiro 

Graduação desejada em administração, contabilidade e 

economia. Experiência anterior na função. Perfil analítico 

e com rápido aprendizado. 

SAC 
Ensino médio completo ou superior cursando. Experiência 

em atendimento ao cliente. 

Analista comércio exterior 

Graduação desejada em administração com ênfase em 

comercio exterior, inglês avançado, Excel avançado e 

experiência com importação. 

Auxiliar de operação 
Ensino técnico em eletrônica, mecatrônica ou afins, 

experiência em linhas de montagem.  

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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6.2 Plano de gestão de pessoas 

6.2.1 Recrutamento e seleção 

 

O recrutamento e seleção será realizado internamente pela própria empresa, 

utilizando apenas como forma de divulgação sites de parceiros como Catho, Infojobs 

e Vagas. A tabela 17 demonstra este processo:  

 

Tabela 17 Recrutamento e seleção 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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6.2.2 Remuneração 

 

 A Fofo iniciará no mercado com uma tabela base abaixo do mercado, devido 

às condições atuais do país e das modificações esperadas nas leis para o mercado 

de trabalho. 

 Com 10% de diferenciação do salário base de grandes organizações, a 

empresa apostará em profissionais qualificados para o lançamento do seu produto 

chave e eficiência na sua administração do produto e serviços ao cliente. 

 Logo abaixo (tabela 18) é demonstrada uma análise da média do mercado 

atual para empresas iniciantes versus a média da empresa Fofo, baseada em 

pesquisas realizadas na “Trabalha Brasil”. 

 

Tabela 18 Remuneração 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores com base no site “TrabalhaBrasil” 

 

6.2.3 Treinamento e desenvolvimento 

 

 A política de treinamento para o desenvolvimento de funcionários será 

abrangida de acordo com as atividades realizadas e eficiências atingidas. A empresa 

realizará em todas as funções um planejamento de carreira para cada colaborador, 

auxiliando no crescimento profissional com base no desenvolvimento.  

 Serão utilizados como base de apoio o 5W2H para retenção de talentos e 

apoio ao desempenho, mapa de desdobramento, pesquisas de clima, formulários de 

plano de carreira, palestras gratuitas de desenvolvimento e cursos online gratuitos e 

desenvolvidos por grandes empresas (exemplo: Bradesco Escola).  
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6.3 Estimativa de gastos 

 

 Nos primeiros anos, onde a empresa estará buscando melhorias externas e 

internas para atingir a sua margem de lucro, serão utilizados meios internos para 

atividades como recrutamento e seleção, treinamento e desenvolvimento, entre 

outros. Com base no conhecimento dos funcionários internos e plataformas gratuitas 

disponibilizadas para pequenas empresas, serão fornecidos todos os suportes 

necessários para o crescimento profissional dos colaboradores e contratação 

eficiente nos processos seletivos. 

 Referente aos gastos com capital humano e remunerações, todos os dados 

serão atualizados mensalmente, de acordo com as novas contratações, melhorias 

nos benefícios, mudanças nos encargos sociais e trabalhistas e atualizações de 

salários. Na tabela 19 é demonstrada a estimativa de gastos no primeiro ano.  

 

Tabela 19 Estimativa de gastos RH 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores com base no site https://www.treasy.com.br/blog/encargos-

trabalhistas 
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6.4 Análise e diagnóstico da viabilidade do capital humano 

 

 Conforme mencionado anteriormente, a “Fofo” terá poucos colaboradores 

inicialmente por se tratar de um produto/serviço ainda em introdução não será 

necessário haver tantos colaboradores. 

 Além disso, a empresa buscará utilizar-se de terceirização das atividades-

meio, como forma de minimizar os custos e de transferir atividades que não são core 

business da organização para empresas que possuem essa habilidade. No entanto, 

as atividades de recrutamento e seleção serão utilizadas internamente, pois são 

funções fundamentais para que o serviço/produto funcione. 

 A estrutura organizacional objetiva oferecer praticidade, conveniência e 

qualidade no serviço prestado, para que assim a organização cumpra com a sua 

missão de oferecer o monitoramento de dados sobre os pets para os seus donos. 
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7 Plano Financeiro 

7.1.1 Pressupostos da Análise Financeira 

 

Para analisar a viabilidade financeira da Fofo foram consideradas as 

estimativas apresentadas nos capítulos anteriores sobre os desembolsos 

necessários para sua operação, bem como a demanda esperada. 

 Os capítulos consultados foram o 4.2 com a estimativa de gastos 

operacionais; 5.1.4 para consultar o preço do serviço; 5.2 para a demanda; 5.3 

gastos para executar plano de marketing e 6.3 para gastos com capital humano. 

 O regime considerado foi o simples nacional. 

 

7.1.2 Cálculo do Investimento Total 

 

Para iniciar as suas operações, a Fofo precisa de um investimento pré-

operacional de R$116.910,82 que se dividem conforme a tabela 20, que consiste 

nos móveis necessários para o escritório e produção das coleiras, as taxas de 

abertura, o site e o vídeo para a divulgação da Fofo, peças para montagem em 

estoque e um mês de salário para os desenvolvedores do aplicativo e coleira, para 

que o serviço possa ser disponibilizado. 

 

Tabela 20 Investimentos Pré Operacionais 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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O capital de giro necessário para manter a sua operação é de R$533.431,92, 

valor necessário até que a empresa comece a se sustentar sozinha (isso acontece 

em junho do ano 2, conforme fluxo de caixa na tabela 27). 

 Por isso, o investimento inicial total é de R$650.342,74, que é o valor do 

capital de giro mais os gastos pré-operacionais. 

 

7.1.3 Estimativa do Faturamento Mensal para os Próximos 5 Anos 

 

Com base na demanda exposta no capítulo 5.2 e os preços do capítulo 5.1.3, 

chegou ao seguinte faturamento anual, conforme tabela 21. O faturamento mensal 

está no anexo 1. 

 

Tabela 21 Faturamento Anual 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

7.1.4 Estimativa dos Custos Fixos e Variáveis para os Próximos 5 Anos 

 

Os custos utilizados para compor esses cálculos foram retirados dos capítulos 

de viabilidade operacional (4.2), viabilidade mercadológica (5.3) e viabilidade de 

capital humano (6.2). Na tabela 22, mostra-se o resumo dos gastos indicados nos 

capítulos mencionados acrescentado o valor das despesas comerciais e 

depreciação. 

 



84 
 

Tabela 22 Custos Fixos e Variáveis para os Próximos 5 Anos 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

A despesa comercial é composta pela plataforma de pagamento online da 

pagseguros que cobrará 3,99% + R$0,040 por transação com o repasse de 30 

dias38, estimando o gasto exposto na tabela 23. O anexo 7 apresenta os custos com 

a pagseguros ao longo dos 5 anos mês a mês. 

. 

Tabela 23 Despesa Comercial Variável 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Já a depreciação dos móveis e computadores foi calculada conforme a tabela 

24, considerando o seu tempo de depreciação, apresentada pela Dominium 

contabilidade39. Não houve novas aquisições durantes os 5 anos. 

 

                                                           
38

 Disponível em: https://pagseguro.uol.com.br/para-seu-negocio/online/venda-rapida. Acesso em 
23/11/2019 
39

 Disponível em: https://dominium.cnt.br/?acao=tabelas&op=depreciacao. Acesso em 23/11/2019 
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Tabela 24 Depreciação 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

No anexo 2 apresenta-se os custos variáveis por mês para disponibilizar a 

coleira e o serviço. O cálculo considerou que cada nova assinatura, ou seja, 

distribuição de uma nova coleira inteligente custará R$102,00 por unidade e que 

para as assinaturas já existentes foi considerado o custo de R$7,90 mensal no 

primeiro ano, R$7,92 no segundo, R$7,93 no terceiro e no quarto e R$7,94 no quinto 

(demonstrado a composição do valor no capítulo 4.2 de operações). 

 

7.1.5 Demonstrativo de Resultado para os Próximos 5 Anos 

 

A tabela 25 contêm demonstrativo da Fofo para os próximos 5 anos. A 

empresa começa a dar lucro no ano 2, além disso a sua receita aumenta conforme 

conquista o mercado, diluindo o custo fixo ao longo do tempo.  

 É importante observar que no ano 5 o lucro é menor por conta do aumento da 

alíquota do simples nacional. 

Tabela 25 Demonstrativo de Resultado para os Próximos 5 Anos 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

Descrição R$ % R$ % R$ % R$ % R$ %

Estimativa de Faturamento Anual 662.386,89           100% 2.024.175,55       100% 2.943.541,23       100% 3.490.377,41       100% 3.984.100,56       100%

(-) Imposto sobre venda -                         -                         -                         -                         -                         

Receita Líquida 662.386,89           100% 2.024.175,55       100% 2.943.541,23       100% 3.490.377,41       100% 3.984.100,56       100%

(-) CSP R$458.448,80 743.200,86           924.784,96           1.052.882,98        1.158.024,89        

Lucro Líquido 203.938,09           31% 1.280.974,69       63% 2.018.756,27       69% 2.437.494,42       70% 2.826.075,67       71%

(-) Despesas Administrativas 423.579,00           444.420,23           551.582,00           592.086,00           645.389,00           

(-) Despesas Comerciais 44.764,89             101.379,93           144.935,82           169.115,82           191.650,88           

(-) Depreciação 9.982,00               9.982,00               9.982,00               9.982,00               9.982,00               

LAIR 274.387,80-           -41% 725.192,54           36% 1.312.256,44       45% 1.666.310,60       48% 1.979.053,79       50%

(-) Simples Nacional 129.165,44           465.560,38           677.014,48           802.786,80           1.215.150,67        

Resultado Operacional (Lucro ou Prejuízo) 403.553,24-           -61% 259.632,16           13% 635.241,96           22% 863.523,80           25% 763.903,11           19%

Aliquota Usada no Simples Nacional 19,5% 23,0% 23,0% 23,0% 30,5%

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5



86 
 

O anexo 4 contém a DRE do primeiro ano mês a mês. 

 

7.1.6 Estimativa de fluxo de caixa futuro mensal para os próximos 5 anos 

 

A tabela 26 demonstra o valor do fluxo de caixa anual, os valores mensais estão na 

tabela 27. 

 

Tabela 26 Fluxo de Caixa Anual 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Para a realização do fluxo de caixa considerou-se que o recebimento das 

receitas possui um prazo de 30 dias, tempo de repasse da pagseguros.  

 Os investimentos do ano zero representam os custos pré-operacionais e 

capital de giro abordados no capítulo 7.1.2. 

 O CSP considera o salário dos desenvolvedores, designer, gerente de 

produto e auxiliares de operação mensalmente, mais o custo unitário de manter uma 

assinatura ativa vezes a quantidade de assinaturas ativas no período, mais o valor 

do pagamento da compra de estoque quando o mesmo ocorrer. 

 As despesas administrativas são referentes ao custo mensal de manter o 

escritório e área de montagem mais os demais salários. 

 Já as despesas comerciais consideram os custos mensais com marketing e 

as despesas referentes à pagseguro. 

 

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

-650.342,74 -557.744,98 212.031,94 540.175,80 852.626,62 736.291,68

Fluxo de Caixa
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Tabela 27 Fluxo de caixa mensal 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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7.1.7 Cálculo e análise dos indicadores de viabilidade financeira 

 

 O ponto do equilíbrio acontece no ano 2 de funcionamento, mais 

especificamente no mês de agosto, pois a empresa tem um resultado próximo a zero 

e deixa de dar prejuízo desse mês em diante. 

 O payback é quando o valor inicial investido de R$650.342,74 é recuperado. 

Isso aconteceu em 44 meses, ou seja, no mês de julho do ano 4. 

 A TIR do projeto é de 22%. Além disso, o VPL ao longo dos 5 anos é de 

R$233.721,72, ambos considerando a taxa mínima de atratividade de 15% definida 

pelos investidores conforme critérios explicados no anexo 5. Isso demostra que o 

investimento na Fofo é viável de acordo com os critérios estabelecidos. 

 

7.2 Análise e diagnóstico da viabilidade financeira 

 

Com base nos dados apresentados percebe-se que a Fofo tem grande 

potencial de viabilidade financeira. O TIR equivalente ao seu investimento ao longo 

dos 5 anos é de 22%, 7% maior que o mínimo esperado pelos investidores. O seu 

resultado operacional tem potencial de atingir 25% do faturamento ao ano, conforme 

demonstrado na DRE do ano 4, o que torna o empreendimento atrativo. 

 Os maiores desafios da viabilidade financeira serão os primeiros anos de 

operação da empresa, pois exigirão um investimento inicial elevado de 

R$650.342,74 principalmente por conta do capital de giro, mas o crescimento da 

base de assinantes faz com que o faturamento cresça exponencialmente diluindo os 

custos fixos ao longo do tempo. 
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8 Viabilidade do negócio: conclusão do trabalho 

8.1 Análise SWOT 

 

Figura 16 SWOT 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Forças (Strengths) 

Divulgação com pet-fluencers: Dentre pesquisas relacionadas ao tema exposto 

neste artigo foi identificado que nos últimos anos a divulgação de produtos pet vem 

crescendo cada vez mais via sites e redes sociais e a Fofo se utilizará de parcerias 

com perfis de pet-fluencer para atingir seu público alvo mais facilmente. 
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Coleira inteligente que traz dados sobre a saúde do pet: Um dos diferenciais da 

Fofo frente ao mercado será o serviço monitoramento de dados visando o bem-estar 

do animal, como distância percorrida ao longo do dia, medir nível de sedentarismos, 

etc.  Isso auxiliará os donos a manter a saúde do pet dentro dos padrões 

estabelecidos. 

Aplicativo com funções dinâmicas e diferenciadas: A Fofo será uma empresa de 

tecnologia, desta forma sempre será dado ênfase no desenvolvimento e atualização 

do aplicativo que é sincronizado com a coleira inteligente para que cada vez mais 

novas funções possam ser incluídas no serviço. 

 

Fraquezas (Weaknesses) 

Coleira com design único: Uma das fraquezas será oferecer apenas um design 

para a coleira inteligente nos seus primeiros anos de atuação. O maior número de 

opções poderia atrair novos clientes. 

Falta de venda do produto em locais físicos: Analisando as melhores 

oportunidades de custo atual no segmento pet, foi identificado que inicialmente a 

coleira inteligente fornecida pela Fofo será vendida apenas por meio digital. 

 

Oportunidades (Opportunities) 

Mídias sociais focadas no segmento pet: Atualmente existem vários perfis no 

Facebook e Instagram focados no segmento pet, alguns foram descritos neste 

tratado acadêmico, pois estes possivelmente podem ser parceiros da Fofo para a 

divulgação do produto. 

Crescimento dos produtos no mercado pet: Nas fontes pesquisadas para a 

elaboração deste plano de negócios foi apontado que ao longo dos últimos anos os 

produtos que anteriormente eram apenas de segmento focado em pessoas 

passaram a serem feitos para os pets como por exemplo: roupas personalizadas, 

sapatos, trajes de gala, acessórios em geral, comidas diferenciadas, etc. E os donos 
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dos animais estão dispostos a pagarem por estes produtos que estão sendo 

disponibilizados no mercado. 

Mudanças de hábito que partem do consumidor em relação aos cuidados com 

o seu animal: Foi apontado nas pesquisas que os donos dos pets passaram por 

uma mudança de comportamento em relação ao tratamento fornecido para os 

animais, como por exemplo: o pet parou de dormir nos quintais das casas para 

dormirem acolhidos com seus donos, as roupinhas padronizadas disponibilizadas 

anteriormente deram lugar as roupas personalizadas, sapatos e acessórios. Isso 

indica humanização animal e maior disposição para investirem em serviços de bem-

estar e segurança para pets, como a Fofo. 

 

Ameaças (Threats) 

Custos elevados com impostos de importação: Foi determinado que a empresa 

deverá importar os componentes da coleira inteligente para a montagem ser 

realizada no Brasil, desta forma haverão custos adicionais cada vez que novos 

componentes forem importados do exterior. 

Entrada de novos concorrentes: com o crescimento dos produtos pet no mercado, 

uma ameaça é a entrada de novos concorrentes que queiram fazer benchmarking 

do modelo da Fofo.  
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8.2 Plano de ação 

 

Para que o plano de negócio da Fofo seja executado da melhor forma 

possível, os sócios deverão seguir as orientações descritas abaixo: 

A primeira parte do plano de ação a ser executada é a contratação do 

escritório de contabilidade para que todos os registros necessários estejam coretos, 

tanto a realização do registro na Junta Comercial quanto o cadastramento na 

Secretaria da Fazenda e a permissão para emissão de notas fiscais, assim 

possibilitado a venda e o pagamento de quaisquer tributos.  

A segunda parte é a montagem dos equipamentos necessários no local 

alugado, cujos moveis e eletrônicos foram descritos no tópico operacional (figura 

16). Dentro desta segunda parte, os sócios decidiram que o local alugado será em 

São Paulo – SP. No plano de ação foi descrita a relação de etapas que partem dos 

sócios (Barbara, Karolina e Matheus) e que terão que mapear neste primeiro 

momento antes da inauguração da Fofo.  

Inicialmente os sócios serão encarregados de mapear os locais que poderão 

vir a ser a sede da instituição, após mapear os locais eles terão que se reunir para 

decidir qual será o melhor local com o melhor custo benefício e depois iniciar os 

processos de compras dos equipamentos, moveis e utensílios que a Fofo terá. 

Após a identificação de potenciais clientes (descrito no tópico de Clientes), a 

área de marketing ficará responsável pela parte de prospecção, 02º plano de ação – 

figura 17, sendo necessária a criação de novas estratégias a partir dos resultados 

obtidos e o contato com pet-fluencers que podem se tornar possíveis parceiros, 

aumento a visibilidade da coleira inteligente nas redes sociais. Caso necessário, 

será agendada uma reunião para falar sobre as divulgações e valores. O 03º plano 

de ação foi feito para apoio ao desempenho de cada colaborador (figura 18). 

Os processos descritos ao longo deste tópico serão conduzidos pelos sócios 

da empresa, tendo como focal os colaboradores das áreas de operação e marketing, 

que ficarão responsáveis pelo fluxo citado. A seguir serão apresentadas as 

principais ações com base na metodologia 5W2H. 
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CONCLUSAO 

 

A Fofo é uma empresa B2C do setor de tecnologia voltado ao segmento pet 

e que tem por objetivo auxiliar os donos de cachorro quanto ao monitoramento de 

dados visando maior bem-estar e segurança ao animal e seu dono. 

A partir das pesquisas primárias e secundárias, constatou-se o crescimento 

do setor, bem como uma tendência de comportamento de humanização animal, 

onde o pet é visto como membro da família, gerando um cenário positivo para novos 

serviços como a Fofo. Verificou-se também que a maioria das pessoas conhecem 

alguém ou já passaram pela situação de perder um animal, além de terem se 

interessado pelo serviço, validando a proposta de valor para o rastreamento. 

Apesar de já existirem empresas que fornecem a coleira com a função de 

rastreamento, nenhuma no Brasil oferece o serviço de monitoramento de dados 

referente a saúde do animal, o que seria um diferencial trabalhado pela empresa. 

Por isso, o investimento em marketing será importante para a divulgação. A 

empresa escolheu o marketing digital como principal estratégia e fará isso com o 

suporte de uma agência especializada, a fim de otimizar os resultados. Para 

entregar a proposta de valor a estratégia operacional adotada será a de importar 

componentes da China para a montagem da coleira inteligente e armazenar dados 

em nuvem. Já o desenvolvimento e atualização do aplicativo será de 

responsabilidade do time contratado pela Fofo, com objetivo de trazer novas 

funcionalidades e melhoria constante do serviço oferecido. Por meio da análise da 

financeira também é perceptível a viabilidade da Fofo, visto que a TIR é de 22%, 

maior do que a expectativa dos investidores. 

Usando as ferramentas fundamentais para a elaboração de um plano de 

negócios e considerando as premissas expostas ao longo deste trabalho acadêmico, 

conclui-se que a Fofo é uma empresa viável no seu âmbito de pessoal (RH), 

mercadológico, estratégico, operacional e financeiro. 
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RESUMO ESTENDIDO 

 

Atualmente o número de adoção e compra de animais de estimação vem 

crescendo cada vez mais no Brasil, incentivando o tratamento destes como se 

fossem integrantes da família. Um dos fatores que motivou a criação da empresa 

Fofo foi a identificação da necessidade de monitoramento de dados do animal, como 

a localização em tempo real (rastreamento), bem como os caminhos percorridos por 

ele durante o dia e até ser notificado caso o animal ultrapasse “cercas virtuais” 

delimitadas, maximizando as chances de recuperá-lo em uma possível fuga/roubo. 

Além disso, serão fornecidos relatórios referentes à saúde do animal, bem como 

também ouvir o ambiente a volta do pet. 

Os sócios da empresa realizaram uma pesquisa de campo para analisar a 

proposta de valor da marca junto ao cliente.  Foi iniciada no dia 10 de setembro 

através da plataforma Survey Monkey e finalizada no dia 23 de setembro, obtendo 

328 respondentes. Além das questões para analisar se o produto seria viável aos 

consumidores, foram realizadas perguntas para identificar as preferências na coleira 

inteligente: 

 70% preferem coleiras de peitoral;  

 43% preferem coleiras de comprimento fixo e curtas;  

 35% preferem coleiras com cores vibrantes e sólidas, como azul, 

vermelho e verde, por exemplo;  

 61% preferem a construção da coleira com material de material 

sintético, como o nylon.  

 

Por se tratar de um serviço inovador no mercado, a empresa FOFO apostará 

em seu marketing nas redes sociais, site e aplicativo da marca. Os pet-fluencers são 

extremamente importantes para que o serviço se torne mais conhecido no mercado, 

além de ser a uma oportunidade para ganhar a confiança do público com mais 

facilidade através das redes sociais. Os componentes da coleira inteligente serão a 

peça fundamental para que o serviço do aplicativo seja entregue ao cliente, por isso, 
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os fornecedores desse item são estratégicos para manter a qualidade e evitar 

atrasos na sua montagem.   

Para ter acesso ao serviço após conhecê-lo, o cliente poderá realizar uma 

solicitação da coleira via e-commerce. Além disso, um diferencial do negócio será o 

contato pré-venda e pós-venda, onde o comprador poderá esclarecer as suas 

dúvidas sobre o serviço a ser adquirido e feedbacks sobre melhorias no 

atendimento. 

Quando o cliente realizar a compra da coleira via aplicativo ou site da 

empresa, o produto será entregue no local solicitado. Um diferencial da FOFO, é 

proporcionar experiências únicas ao consumidor, como a clareza do produto 

adquirido e a facilidade na utilização do sistema. 

Após um mês da FOFO no mercado, serão realizadas pesquisas NPS para 

medição, satisfação do cliente e sua fidelidade a marca, além de constantes 

atualizações no aplicativo para acompanhamento de tecnologia.  

O produto é direcionado para pessoas físicas (B2C), donos de cachorro 

residentes no Brasil, enquadrados nas classes A, B e C, e que demonstrem maior 

apreço pela saúde, segurança e bem-estar do seu animal de estimação, assim como 

entusiastas e neófitos da tecnologia. O serviço adquirido pelo consumidor será um 

serviço por assinatura, para monitoramento de animais domésticos através de uma 

coleira inteligente. O produto adquirido será de fácil instalação no pet, além de 

fornecer um design agradável e confortável. 

Cada vez mais, ambientes são abertos para receberem animais de 

estimações e seus donos, aumentando a demanda nos locais com espaços e lojas 

para vendas de produtos pet. Com estas informações, a empresa mapeou uma 

oportunidade destes donos comprarem a coleira inteligente para manterem os 

bichinhos protegidos com uma maior segurança nestes espaços abertos, reforçando 

a demanda da empresa. 

Pesquisas realizadas na Secretaria de Segurança Pública demonstram que 

ocorreram 137 casos registrados em 2018 para roubos e furtos de cachorros, além 

de sequestros realizados com valores de resgates. Estes casos também são meios 

do cliente visualizar o produto com maior valor de mercado.   
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O Cliente terá um custo apenas o frete referente a entrega da coleira 

inteligente e depois optará pela assinatura conforme o modelo escolhido.  A FOFO 

praticará três planos diferentes com valores distintos. A coleira Fofo White é de 

R$49,90; Fofo Silver é de R$59,90 e Fofo Black é de R$69,90. Em todos os casos o 

período de fidelidade é de 3 meses pelo serviço. A única forma de pagamento será 

por meio de cartão de crédito. 

Para suportar uma quantidade grande de assinantes, a Fofo contará com um 

plano de hospedagem de aplicativo pela fornecedora Amazon Web Services gratuito 

no primeiro ano e com um preço de R$79,72/mensal a partir do segundo ano, 

escaláveis conforme o aumento da demanda. 

O plano mais simples, chamada Fofo White, dará ao cliente acesso ao 

serviço de rastreamento, que mostrará a localização do pet em tempo real, além de 

outras funcionalidades como “cerca virtual”, que avisa o dono caso o animal sai do 

perímetro demarcado; a Fofo Silver, plano intermediário, permitirá que o cliente 

obtenha acesso ao rastreador e também a funcionalidade de contar passos do 

animal, o que implica em uma série de possibilidades de relatórios a mais no 

aplicativo, como medir o nível de sedentarismo, velocidade do animal, nível de 

atividade durante o dia e entre outros; e por último, o pacote mais completo, a Fofo 

Black permitirá o monitoramento do comportamento, como saber em que momento o 

animal comeu, se ele latiu, e entre outras informações, além de permitir a 

comunicação a longa distância. 

A empresa atuará com a razão social Fofo Tecnologia Ltda, com 

administração e logística localizados em São Paulo – SP. A modalidade da 

organização será voltada para a tecnologia que iniciará as suas atividades no 

mercado pet, oferecendo um serviço de monitoramento de dados de cães por meio 

de uma coleira inteligente que será vinculada a um aplicativo que fornecerá os 

relatórios. Os setores de atuação da Fofo serão: Serviços e Tecnologia. 

A missão da FOFO se baseia em oferecer serviços aos donos de pets, 

trazendo segurança ao animal através da coleira com coleta de dados.  
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Os valores são designados ao foco no cliente, oferecimento de serviços com 

qualidade, melhorias no serviço prestado, colaboradores com postura de dono, ética, 

respeito e diversidade. 

A visão é se tornar referência número um para os consumidores brasileiros 

em tecnologias desenvolvidas para pet. 

A empresa iniciará as suas atividades com seis sócios, com uma quantia de 

capital dividida igualmente. Todos os seis integrantes, foram formados pela Escola 

Superior de Administração e Gestão e estão aptos para alavancar o negócio. Três 

sócios ficarão responsáveis pelas atividades diárias, exercendo atividades de 

comércio exterior, financeiro e coordenação de SAC. Os demais, serão responsáveis 

pelas reuniões estratégicas do conselho.  

Referente à forma jurídica, em comum acordo realizado pelos sócios, ser 

adotado o enquadramento por meio do Simples Nacional, onde a empresa poderá 

pagar seus impostos por meio de guia única denominada DAS. A empresa pagará 

seus impostos de acordo com a margem do faturamento anual, com o recolhimento 

de impostos de caráter municipal, estadual e federal.  

O capital será dividido igualmente entre os sócios, que iniciará as suas 

atividades com um montante total de R$ 594.664,00 (valor referente ao capital de 

giro e os custos pré-operacionais). 

O Brasil ocupa o segundo lugar no mundo com relação ao faturamento de 

segmento pets, de acordo com a Abinpet (2018), foram 5,2% de participação.   

Com crescimento desde 2013, o mercado pet caminha para uma maior 

expansão com novas tendências para atender as demandas dos animais. De acordo 

com o IPB, estima-se que até o final de 2019 o mercado pet nacional atinja R$36,2 

bilhões – representando um crescimento de 5,4% em relação a 2018, bem como a 

população de pet que nos próximos 5 anos deve atingir 163,6 milhões no país, 

segundo a Forbes. 

O principal custo relacionado a FOFO será a manutenção do produto digital 

(aplicativo), os componentes importados para a montagem do produto, as 

campanhas de marketing realizadas e capital humano.  
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Para as peças e componentes eletrônicos utilizados para a montagem da 

coleira, serão realizadas pesquisas para a importação e que sejam de fácil acesso 

para compra. Entretanto, o chip que será utilizado no sistema será fornecido por 

companhias brasileiras que dominam o mercado, aumentando o poder de barganha. 

A empresa realizará grandes pesquisas para ofertar ao consumidor um bom custo 

benefício. 

O fluxograma da empresa terá início desde importação de peças para 

fabricação, a montagem do produto até a entrega para o cliente final. Toda esta 

atividade será realizada uma área de 100m² em São Paulo, contendo sala de 

espera, banheiros, sala de reunião e departamentos administrativos, de 

marketing/comercio exterior e de desenvolvimento, espaço para a linha de produção 

e armazenagem.  

 

Layout 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

A montagem dos itens que compõe a coleira inteligente leva em torno de 30 

minutos, o que significa uma capacidade produtiva de 16 unidades por dia por 

montador. Como as peças serão importadas, levarão aproximadamente um mês e 
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meio para a chegada no Brasil via transporte naval. Após a chegada, serão 

estocadas e checadas, para início de montagem conforme estimativa de demanda.  

Para o aplicativo, a distribuição será feita através de lojas oficias como App 

Store e Google play.  

A empresa se preocupará em testar os impactos do produto no mercado 

desde o início, desenvolvendo um vídeo que demonstra a funcionalidade do 

dispositivo e rastreamento do animal, visando capturar e-mail de pessoas que se 

interessem pelo produto e suas qualidades. Após essa captação, serão 

selecionadas pessoas para testar a versão inicial do dispositivo e aplicativo. 

Para toda essa visibilidade, a empresa apostará no marketing digital.  Com o 

suporte de agências especializadas, serão gerados anúncios on-line para 

crescimento da marca e visibilidade no mercado. Também serão realizadas 

parcerias com influenciadores de mídias que divulgarão os seus pets nas redes 

sociais, atraindo seguidores. 

Para fidelizar o cliente, a empresa manterá a boa qualidade do produto 

visando atingir as expectativas do cliente e o serviço prestado. Além de monitorar via 

redes sociais o comportamento do público já atingido e do público alvo.  

Para garantia dos objetivos ao longo prazo, foi criado o Balanced Scorecard 

abaixo para auxílio no planejamento e atingimento destes objetivos: 
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Balanced Scorecard 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Para a criação do logotipo, foram escolhidas duas cores para representar a 

empresa. O amarelo que remete a alegria e otimismo que o animal proporciona ao 

seu dono. A cor azul transmite tranquilidade e sentimento que o cliente terá ao 

adquirir o serviço da empresa. 

O nome FOFO remete a uma pronúncia simples para qualquer nação 

pronunciar e lembrar. Quando a palavra é pesquisada no Google, uma das primeiras 

imagens que aparecem são de animais de estimação. Diante do exposto, segue 

imagem de logotipo da organização logo abaixo: 
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Logomarca 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

A coleira inteligente representa um produto ainda em introdução, diante disto 

é essencial que a área mercadológica se mostre eficiente para tornar a Fofo 

conhecida e despertar interesse por parte do cliente. A partir disso, o consumidor 

adquire o produto que lhe permitirá acesso aos serviços – onde este ocorrerá com a 

realização de download do aplicativo, possibilitando a escolha do plano desejado. 

No fluxograma abaixo é demonstrado o processo realizado, onde o ponto destacado 

em verde representa a entrada de receita/efetuação de pagamento pelos clientes. 

 

Experiência de compra do cliente 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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A principal estratégia de fidelização do cliente será manter a qualidade, com 

foco em atender as expectativas do serviço prestado. Outra ação também será 

monitorar o comportamento do público alvo por meio de redes sociais e canais de 

comunicação, procurando informações sobre a marca e também atender 

reclamações/feedbacks rapidamente, para facilitar a identificação de oportunidades 

e constante atualização do aplicativo. 

A organização terá a diferenciação como posicionamento da marca, visto 

que o intuito é proporcionar ao cliente a sensação de um serviço único/exclusivo. 

Segue imagem abaixo que demonstra tal situação: 

 

Posicionamento da marca 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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Inicialmente, a Fofo terá 10 colaboradores e espera-se atingir 15 ao longo de 

5 anos. Além disso, a organização utilizará alguns meios de terceirização, dentre 

eles: serviços de limpeza e frete (serviço de entrega) das coleiras inteligentes. Na 

figura abaixo será apresentado o organograma da organização, conforme 

colaboradores e suas funções: 

 

Organograma da Fofo 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

O recrutamento ocorrerá internamente na organização, utilizando-se de 

divulgação em sites de parceiros como Catho, Infojobs e Vagas.  

A estrutura organizacional objetiva oferecer praticidade, conveniência e 

qualidade no serviço prestado, para que assim a organização cumpra a missão de 

fornecer o monitoramento de dados sobre os pets para os seus donos. 

Para analisar a viabilidade financeira da Fofo foi considerada estimativas 

com relação a desembolsos necessários para a operação, bem como também 

demanda esperada, considerando o regime de simples nacional. Dentre os gastos, 

foram considerados: estimativas de gastos operacionais, preço do serviço, 

demanda, gastos para executar plano de marketing e com capital humano. 
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Com relação ao custo do serviço prestado, foi considerado o salário dos 

desenvolvedores, designer, gerente de produto e auxiliares de operação 

mensalmente, mais o custo unitário de manter a assinatura ativa multiplicado pela 

quantidade de assinaturas ativas no período, somado com o valor do pagamento da 

compra em estoque (caso houver). Já as despesas administrativas representam o 

custo mensal de manter o escritório e a área de montagem somando os demais 

salários, enquanto que as despesas comerciais consideram os custos mensais com 

marketing e as despesas referentes ao pagseguro. 

A análise SWOT é uma ferramenta estratégica muito importante para que a 

organização busque seu autoconhecimento e possa se desenvolver. Diante do 

exposto, a Fofo criou sua análise SWOT conforme imagem demonstrada a seguir: 

 

Análise SWOT da Fofo 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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 Além disso, foram apresentados alguns planos de ação para que os sócios 

possam colocar em prática na organização, dentre eles: aluguel do local onde a 

empresa será sediada, bem como compra de imóveis e equipamentos, prospecção 

de clientes e ações para desenvolvimento de colaboradores. 

Para iniciar as suas operações, a Fofo precisa de um investimento pré-

operacional de R$116.910,82 que consiste nos móveis necessários para o escritório 

e produção das coleiras, as taxas de abertura, o site e o vídeo para a divulgação da 

Fofo, peças para montagem em estoque e um mês de salário para os 

desenvolvedores do aplicativo e coleira, para que o serviço possa ser 

disponibilizado. O investimento inicial total é de R$650.342,74 e se refere ao valor 

do capital de giro mais os gastos pré-operacionais ditos anteriormente. 

A tabela abaixo contêm demonstrativo da Fofo para os próximos 5 anos. A 

empresa começa a dar lucro no ano 2, além disso a sua receita aumenta conforme 

conquista o mercado, diluindo o custo fixo ao longo do tempo. É importante observar 

que no ano 5 o lucro é menor por conta do aumento da alíquota do simples nacional. 

 

Demonstrativo de Resultado para os Próximos 5 Anos 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 

 

Para a realização do fluxo de caixa considerou-se que o recebimento das 

receitas possui um prazo de 30 dias, tempo de repasse da pagseguros. Os 

investimentos do ano zero representam os custos pré-operacionais e capital de giro 

abordados no capítulo 7.1.2. 

Descrição R$ % R$ % R$ % R$ % R$ %

Estimativa de Faturamento Anual 662.386,89           100% 2.024.175,55       100% 2.943.541,23       100% 3.490.377,41       100% 3.984.100,56       100%

(-) Imposto sobre venda -                         -                         -                         -                         -                         

Receita Líquida 662.386,89           100% 2.024.175,55       100% 2.943.541,23       100% 3.490.377,41       100% 3.984.100,56       100%

(-) CSP R$458.448,80 743.200,86           924.784,96           1.052.882,98        1.158.024,89        

Lucro Líquido 203.938,09           31% 1.280.974,69       63% 2.018.756,27       69% 2.437.494,42       70% 2.826.075,67       71%

(-) Despesas Administrativas 423.579,00           444.420,23           551.582,00           592.086,00           645.389,00           

(-) Despesas Comerciais 44.764,89             101.379,93           144.935,82           169.115,82           191.650,88           

(-) Depreciação 9.982,00               9.982,00               9.982,00               9.982,00               9.982,00               

LAIR 274.387,80-           -41% 725.192,54           36% 1.312.256,44       45% 1.666.310,60       48% 1.979.053,79       50%

(-) Simples Nacional 129.165,44           465.560,38           677.014,48           802.786,80           1.215.150,67        

Resultado Operacional (Lucro ou Prejuízo) 403.553,24-           -61% 259.632,16           13% 635.241,96           22% 863.523,80           25% 763.903,11           19%

Aliquota Usada no Simples Nacional 19,5% 23,0% 23,0% 23,0% 30,5%

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
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As despesas administrativas são referentes ao custo mensal de manter o 

escritório e área de montagem mais os demais salários. Já as despesas comerciais 

consideram os custos mensais com marketing e as despesas referentes à 

pagseguro. 

O TIR equivalente ao seu investimento ao longo dos 5 anos é de 22%, 7% 

maior que o mínimo esperado pelos investidores. O seu resultado operacional tem 

potencial de atingir 25% do faturamento ao ano, conforme demonstrado na DRE do 

ano 4, o que torna o empreendimento atrativo. 
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Fluxo de caixa mensal 

 

Fonte: Desenvolvido pelos autores. 
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ANEXO 1 – Faturamento Mensal 
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ANEXO 2 – Custos Variáveis: Componentes da Coleira Inteligente e Assinatura 
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ANEXO 3 – Demanda 
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ANEXO 4 – DRE  
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ANEXO 5 – Custo Médio Ponderado de Capital 

 

Os investidores da Fofo consideraram a taxa 10% de custo médio ponderado 

de capital por meio dos dados demonstrados na tabela abaixo. 

 

 Foi considerada a taxa Selic de 5% ao ano e um retorno esperado de 15% do 

mercado. O Beta é determinado por métodos econométricos e em geral a média das 

empresas é 1.  

 Então, considerou-se a fórmula a seguir para se chegar aos 10%. 

 

 Observação importante: não foi adquirido empréstimos ao longo dos 5 anos. 
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ANEXO 6 – Previsão de Compras – Pagamento de Matéria-Prima 
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ANEXO 7 – DESPESAS COMERCIAIS VARIÁVEIS (PAGSEGURO) 
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ANEXO 8 – PESQUISA DE MERCADO 
 

 Dados Demográficos dos Respondentes: 

 

“Qual é a sua idade? Digite um número inteiro como 18 ou 45 por exemplo...”; 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 

 

“Qual é o seu gênero?” 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 
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“Qual das opções abaixo melhor descreve seu estado civil atual?” 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 

 

 

 

Você tem filhos? 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 
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“Você mora em uma casa ou apartamento?”. 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 

 

 

 Preferência por modelos de coleira: 

 

“Qual tipo de coleira você prefere?”; 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 
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“Qual comprimento você prefere para uma coleira?”; 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 

 

 

 

“Em opções de cores, qual a sua preferência para uma coleira?” 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 
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“Qual destes materiais mais te agrada na construção de uma coleira?” 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 

 

 Outros Dados: 

 

Pergunta realizada para as pessoas que declaram não ter nenhum animal de 

estimação. 

 

“Por qual motivo você não tem um animal de estimação?” 

 

Fonte: Survey Monkey (2019) 

 


