Dados da Empresa

Razão social: Guilherme Fressato Automações LTDA

Nome fantasia: GF Soluções

CNPJ:

Área de atuação: Pecuária

Endereço sede: Via do Conhecimento, km 01.
Cidade: Pato Branco 




Estado: Paraná

País: Brasil

Telefone: 9102-0734





Fax:
E-mail: atendimento@gfsolucoes.com.br

Home Page: http://www.gfsolucoes.com
Produtos e Serviços

Produtos: bovProt e oviProt. Ambos são produtos voltados á vacinação animal, (ovinos e bovinos) atuando na dosagem das aplicações. Fazendo coleta do sangue do animal permitindo a análise da saúde do mesmo. Tanto a aplicação da vacina quanto à coleta de sangue atuando de forma automática. Instalados de forma sistemática no ambiente de vacinação da propriedade.

Serviços: Aplicação e manutenção dos produtos oviProt e bovProt, agregada á compra do produto. Fazendo substituições completas ou parciais desses produtos.

Experiência: Empresa nova no setor pecuário, com seis meses de pesquisas na área e com colaboração de veterinários experiente no ramo.
Análise de Mercado

O setor pecuário nacional atualmente não conta com um produto tecnologicamente avançado e de custo acessível aos produtores. Sendo assim um grande vazio desse mercado pode ser preenchido com os produtos da GF Soluções, uma área em que a empresa pode iniciar sua caminhada e promover a entrada de outros concorrentes á partir de sua tecnologia. Por esse motivo é necessário que a empresa mantenha-se sempre com vantagem tecnológica ao menor custo.

Missão e Visão

Missão: Ser um produto líder do mercado do sul do Brasil, para aplicações de vacinas nas dosagens corretas. Sem desperdícios de produto e sem danos ao animal. Colocando o menor preço o possível e aumentando a segurança da saúde dos rebanhos.

Visão: Estender as vendas do produto á todo o mercado latino americano, para que haja uma maior segurança na saúde nos rebanhos dessa área. Fazer também com que 30% do lucro gerado com o produto seja voltado á pesquisas com relação á saúde animal, para adiantamento na descoberta dos produtos. 

Plano de Marketing e Vendas

Estratégias de Marketing

Publicar artigos sobre o produto em publicações de associações e jornalismo especializado, expor o produto em demonstração em feiras regionais do setor rural e visitar criadores da região para que os mesmos possam debater sobre o produto e atestar sua qualidade, oferecendo um lote de demonstração.

Metas de Vendas

OviProt:

2007 – Ter 100 produtos instalados.

2008 – Ter 400 produtos instalados.

2009 – Ter 700 produtos instalados.

BovProt:

2007-2008 – Ter 450 produtos instalados.

2009-2010 – Ter 2000 produtos instalados.

Plano Financeiro

OviProt:

	Ano
	2007
	2008

	Receita
	R$ 270.000,00
	R$ 680.000,00

	Despesa
	R$ 270.000,00
	R$ 383.600,00

	Lucro
	R$ 0,00
	R$ 296.400,00


BovProt:

	Ano
	2007
	2008

	Receita
	R$ 330.000,00
	R$ 630.000,00

	Despesa
	R$ 307.200,00
	R$ 552.800,00

	Lucro
	R$ 22.800,00
	R$ 77.200,00


Ciclo de Vida do Produto

	Características
	Introdução
	Crescimento
	Maturidade 
	Declínio

	Vendas
	Iniciando.
	Ascendendo.
	Superando Expectativas.
	Mantendo-se com leves baixas.

	Custos
	Custo Médio.
	Custo Médio.
	Custo Baixíssimo.
	Custo Baixo.

	Lucros
	Lucros Baixos.
	Lucros Baixos.
	Lucros em Crescimento.
	Lucros Médios.

	Consumidores
	Inovadores.
	Adotantes Iniciais.
	Maioria.
	Menor renda.

	Concorrentes
	Poucos.
	Poucos.
	Aumentando Número.
	Poucos.

	Ano
	2007 (Aposta)
	2010 (Aposta)
	2014 (VL*)
	2032 (VL*)


*VL – Vaca Leiteira.

Pontos Fortes e Fracos

Pontos Fortes:

Grande número de clientes e representantes no país;

Excelente relação custo-benefício;

Pontos Fracos:

Não possui certificado de qualidade (sendo providenciada a entrada dentro das normas);

Pouco conhecido no mercado global (sendo providenciada a participação em convenções internacionais do setor da bovinocultura e ovinocultura);

Oportunidades

Atuar no mercado internacional assim que ajustados os produtos ás normas e entrada no nicho de mercado envolvendo a vacinação de eqüinos e caprinos.

Riscos

Tecnológicos: Elevados preços dos componentes ideais para a montagem dos produtos.

Mercadológicos: Fornecedores (evitar ter apenas um fornecedor) e concorrência (não deixar a concorrência dominar a tecnologia de ponta antes).

Financeiros: Falta de vendas (explorar novos mercados).

Especialidades: Falta de um responsável pelo projeto (contratar um tecnólogo disposto á cursar engenharia e se responsabilizar pelos projetos).

