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PROPOSTA DE PESQUISA: GAMIFICACAO NO PROCESSO DE VENDAS NO
MERCADO VETERINARIO DE PEQUENOS ANIMAIS
1- INTRODUCAO

O Brasil esta em 4° lugar em nimero de animais de estimagdo no mundo com 132
milhGes de animais, e em 2° em namero de cdes, gatos e aves canoras e ornamentais no
mundo, apenas atras pelos Estados Unidos. (ABINPET, 2022).

Os animais de estimacdo concedem inimeros beneficios aos humanos, desde
animais companhia, trabalho (cées farejadores, caes de salvamento, cées de guarda etc.),
animais guias, auxiliam em melhoras psicologicas e emocionais de criancas a idosos, e
diversos outros beneficios (HART; YAMAMOTO, 2016).

Dentro do contexto de cuidados dos animais de pequeno porte no mercado
veterinario, confrontamos um desafio particularmente persistente: a tendéncia dos
médicos veterinarios incumbidos ndo s6 do cuidado da saude animal, mas também da
venda de servigos preventivos em limitar suas vendas aos procedimentos basicos e
emergenciais, como vacinacdo, atendimentos de emergéncia e vendas de produtos por
ocasido (ZYLBERSZTAJN & AVILA-PIRES, 2004) ndo se preocuparem ativamente na
gestdo de seus negdcios.

A falta de previsibilidade financeira nas empresas de satde animal (consultério/
clinica/ hospital veterinario) que dependem de atendimentos de emergéncia e uma
demanda negativa de atendimento geram resultados financeiros variaveis prejudicando o
fluxo de caixa destas empresas (SALTURI, & VIEIRA, 2020). E realidade dentro da &rea
da saude, onde os profissionais preocupam-se muito nas suas capacitaces técnicas e
deixam de lado as habilidades de gestdo, vendas e de comportamento organizacional
(COSTA, 2011).

A origem desse problema reside na auséncia de uma abordagem que mobilize
efetivamente os tutores dos pets, destacando a grande importdncia de um
acompanhamento preventivo abrangente (ZYLBERSZTAJN & AVILA-PIRES, 2004)
que ir4 possibilitar uma geracdo de receita previsivel e rapida dentro dos caixas dos
empreendimentos veterinarios pets (ROSS & TYLER, 2011).

Neste cendrio, a pesquisa propde uma inovacao estratégica: a introducdo de um
sistema de gamificacdo (MCGONIGAL, 2011) que gere uma dindmica de interacao entre
os clientes e a equipe, impulsionando a venda de servicos através de uma jornada ludica
que esclarece os beneficios da prevencéo, incentivando a adesao atraveés de recompensas

tangiveis.



Portanto, a presente proposta de mestrado ira propor uma implementagdo de uma
estrutura de gamificacdo de vendas cujo objetivo é remodelar o panorama atual de vendas
no setor veterinario, fomentando um ambiente onde a prevencgdo se torna a prioridade
tanto para os tutores dos pets quanto para os profissionais da area.

O objetivo do presente trabalho sera utilizar as técnicas de gamificacdo no
mercado veterinario de pequenos animais afim de engajar as empresas a promoverem

receitas previsiveis e melhorar o fluxo de caixa destas atividades econdmicas veterinarias.

2- JUSTIFICATIVA

A proposta de implementar um sistema de gamificagdo no processo de vendas no
mercado veterinario surge como uma solugdo inovadora frente aos desafios enfrentados
pelo setor. A relevancia desta pesquisa estende-se por diversas facetas, abordando tanto
a esfera da saide animal quanto a sustentabilidade financeira de consultorios, clinicas e
hospitais veterinarios.

Portanto, ao incentivar uma maior adesdo aos servi¢os preventivos através da
gamificacdo, esta pesquisa contribuird para a melhoria do bem-estar animal e a reducéo
de riscos para a saude publica através da prevencdo das zoonoses (ESCHLE &
BERGMANN, 2020). Além disso, a implementacdo de estratégias de gamificacdo ja
demonstraram impactos positivos em diversos setores (ALMEIDA & YOUSSEF, 2016),
incluindo o aumento das receitas e a previsibilidade dos negdcios. Estas estratégias
promovem o0 engajamento de clientes e funcionarios, fomentando a lealdade e
impulsionando a vantagem competitiva (SCHIJVEN & KIKKAWA, 2022).

Aplicando-se esses principios ao mercado veterinario, espera-se ndo apenas um
aumento no engajamento dos clientes, mas também uma estabilizacdo e crescimento das
receitas de consultérios, clinicas e hospitais veterinarios. Isso estabelecera um modelo de
negdcios mais resiliente e previsivel, essencial para a sustentabilidade financeira das
organizacg0es neste setor (CANCELLIER & SALUM, 2011).

Segundo (HOLMSTROM et al., 2011) ressaltam a importancia das diretrizes de
cuidados de saude preventivos para melhorar a salide dos animais de estimacao,
enfatizando os beneficios dos exames de salde regulares e a importancia dos protocolos
de vigilancia para preservacdo da saude, dentro dos principios dos 4 P’s da medicina
(personalizada, preditiva, participativa e preventiva).

No contexto da minha atuacdo profissional, a pesquisa sobre a aplicagdo da

gamificagdo no processo de vendas no mercado veterinario representa uma oportunidade



unica de contribuir para a evolugéo do setor dentro da atividade econémica onde atuo que
é uma empresa de educacao e consultoria voltada para o mercado de pequenos animais.
Além de alavancar minha carreira académica, este estudo proporcionard a chance de
impactar positivamente a pratica veterinaria, introduzindo um modelo inovador que
podera ser replicado em diversas outras areas da saude.

Aprofundar-me nesta area de pesquisa permitira desenvolver competéncias em
duas frentes muito atuais e demandadas: a gamificacdo como ferramenta de engajamento
e o foco na prevencdo como paradigma para a saude animal. A experiéncia e 0
conhecimento adquiridos ao longo deste projeto de pesquisa irdo enriquecer meu perfil
profissional e oferecer contribuicdes cientificas na area de gestdo para a comunidade

académica e veterinaria.

3- FUNDAMENTAGAO TEORICA

A interseccdo entre gamificacdo, decisdo emocional, marketing centrado no
consumidor, psicologia dos impulsos humanos, e cultura organizacional oferece um vasto
terreno para explorar estratégias inovadoras no mercado veterinario (TOBON &
GARCIA-MADARIAGA, 2020).

Segundo McGonigal (2011) argumenta que a gamificacdo pode intensificar o
engajamento ao reconhecer cada agdo do usuério, liberando neurotransmissores como a
ocitocina e a dopamina, que promovem sentimentos de realizacdo e motivacao. Aplicado
ao mercado veterinario, este principio sugere que um sistema gamificado para o cuidado
preventivo de pets pode motivar tutores e equipes através de recompensas instantaneas,
estabelecendo metas claras e proporcionando satisfagdo a cada etapa cumprida.

No entanto (DAMASIO & CHRISTEN, 1996) destaca o papel crucial das
emocBes na tomada de decisbes nas vendas. Integrar elementos da gamificacdo que
estimulem emogdes positivas pode acelerar a tomada de deciséo dos tutores em aderir a
protocolos de saude preventiva. Este entendimento aplica-se ao design de interacOes
gamificadas, onde cada progresso ou conquista gera uma resposta emocional que
incentiva a continuidade e aprofundamento do engajamento do cliente e da equipe
(MEHRAN, 2021).

No contexto veterinario, isso implica em uma abordagem onde a gamificacéo
serve como um meio para educar e incentivar tutores sobre a importancia da prevencao,
personalizando a experiéncia para atender as expectativas e aumentar a percepcéo de

valor como demonstrado por Kotler (1994) onde a importancia de alinhar ofertas de



produtos e servicos com o entendimento profundo das necessidades e comportamentos
do consumidor.

Pensamentos utilitaristas como Freud (1920), explora como o0s impulsos
inconscientes de prazer e poder motivam o comportamento humano onde a gamificacao
pode ativar esses impulsos ao premiar 0s tutores e a equipe com reconhecimento e
progresso dentro do sistema, criando um ciclo de recompensas que satisfaz o desejo por
conquista e status. Este mecanismo pode ser particularmente eficaz em estabelecer uma
adesdo longa e entusiasmada aos programas de saude preventiva.

Ja Drucker (1954) enfatiza que a cultura organizacional tem um impacto decisivo
sobre a implementacdo de qualquer estratégia e para a gamificacdo ser efetiva, ela deve
ser incorporada e valorizada dentro da cultura existente dentro do ambiente
organizacional da empresa. 1sso requer uma compreensdo de como os valores, crencas, e
comportamentos que podem ser alavancados ou transformados para apoiar a adocao da
gamificacdo como uma ferramenta estrategica.

A integracdo dessas teorias compde a base para uma estratégia de gamificacdo que
ndo s6 engajara tutores/clientes e funcionarios/veterinarias (0s) para este modelo tedrico
que propde uma abordagem multidimensional que considera a psicologia do consumidor,
a motivacdo da equipe, e a cultura organizacional, visando estabelecer um sistema
sustentavel de salde preventiva para pets que gratificante ao tutor/cliente e para o

empresario veterinario que ird receber uma receita previsivel.

4- PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
Local da Pesquisa

A pesquisa sera realizada em quinze cinquenta (50) clinicas ou hospitais
veterinarios selecionadas em todo territdrio do Brasil, com foco em estabelecimentos que
realizam procedimentos cirurgicos eletivos. A selecdo das clinicas sera feita a partir de
um grupo de mais de 500 alunos ja atendidos pela empresa Vet Empreendedor, localizada
na cidade de Tubardo/SC/Brasil escolhendo aquelas que atendam aos seguintes critérios:
a) oferecam procedimentos cirargicos eletivos, tais como procedimento de castracdo de
machos e fémeas, profilaxia bucal, além de venda e aplicacdo de protocolo vacinal; b)
conter com uma equipe composta por, no minimo, dois veterinarios, um funcionario nio
veterinario e uma recepcionista (funcionaria); c) possuir software de gestdo veterinaria

alimentados com dados de vendas e clientes; d) demonstrar interesse e disponibilidade



para implementar acdes de gamificacdo focadas em aumentar a venda de procedimentos

eletivos através de uma triagem em formulario do Google forms®,

Populacao/Publico-alvo

O publico-alvo da pesquisa serdo os profissionais veterinarios, de idade de 25 anos
a 75 anos de vida, homem ou mulher, ter registro no Conselho Regional de Medicina
Veterindria (CRMV) ativo, trabalhando nas clinicas/hospitais veterinarios, ter empresas

estabelecidas no Brasil e com CNPJ ativo.

Coleta de Dados

Para a coleta quantitativa de dados, serdo registradas as seguintes variaveis: a)
namero de funcionarios por clinica/hospital; b) faturamento mensal geral da clinica; c)
vendas mensais de vacinas, profilaxias bucais e castracfes; c) vendas mensais realizadas
por cada membro da equipe executora; d) dia e més do ano; e) tipo e forma de pagamento
da compra. Seré realizada uma pesquisa qualitativa por meio de entrevistas estruturadas
com os profissionais veterinarios para compreender as percepcdes, motivacdes, e

impactos da implementacdo da gamificacdo nos processos de venda.

Organizacao e Sistematizacéo das Informac6es/Dados Levantados

Os dados quantitativos serdo analisados estatisticamente conforme Bryman
(2015) para identificar tendéncias, padrGes e correlacBes entre a implementacdo da
gamificacéo e os indicadores de venda e faturamento. A analise de contelido seré aplicada
as entrevistas, buscando-se identificar temas recorrentes, sentimentos, e percepc¢des sobre
a gamificacdo, o ambiente de trabalho, e a motivacdo da equipe com a técnica "pregéo de
guerra"®, que emprega um tabuleiro ludico para engajar clientes e desafios motivacionais
para a equipe. A selecdo de dez clinicas/hospitais de cada regido do Brasil permitird uma
analise comparativa regional (totalizando 50 empresas), oferecendo uma viséo abrangente
do impacto da gamificagio no mercado veterindrio nacional. Essa estratégia
metodoldgica busca maximizar a representatividade dos resultados, garantindo que sejam
abrangentes e diversificados em termos geograficos e de perfil de clinica/hospital. Esses
procedimentos metodologicos propiciard uma compreensdo profunda sobre como a
gamificagéo pode influenciar as vendas e a dindmica de trabalho nas clinicas veterinarias,

fornecendo insights valiosos para a adogdo de estratégias inovadoras no setor.



5- VIABILIDADE / IMPLEMENTACAO

Os resultados da pesquisa sobre a aplicagdo de gamificagdo no processo de vendas
no mercado veterinario serdo implementados através de campanhas quinzenais e mensais
nas clinicas veterinarias participantes. A gamificacdo visa possibilitar uma receita
previsivel e promover um crescimento intencional do faturamento, incorporando
estratégias ludicas, com a técnica "pregdo de guerra"®, que emprega um tabuleiro lidico
para engajar clientes e desafios motivacionais para a equipe.

Os principais atores envolvidos na implementacdo serdo os donos das
clinicas/hospitais veterinarios, incluindo médicos veterinarios e, nos casos em que 0
proprietario seja um gestor, o veterinario chefe. A abordagem para engaja-los incluiré a
apresentacdo dos potenciais vantagens financeiras e beneficios diretos para o0s
profissionais, como 0 aumento de salario e a melhoria do ambiente de trabalho.

A principal barreira identificada é a resisténcia cultural a mudanca, especialmente
a dificuldade dos veterinarios em focar na prevencao como um pilar de salde, devido ao
tradicional enfoque curativo aprendido durante a formacao académica. Para superar isso,
serdo apresentadas as responsabilidades educacionais do veterinario para com o tutor,
assim como dados que ilustrem as oportunidades de crescimento financeiro e o desejo de
engajamento por parte da equipe. Os softwares de gestdo veterinaria atuardo como
facilitadores na implementacdo das estratégias de gamificacao.

A metodologia de gamificacdo, focada em comportamento humano, sera
adaptavel a diferentes contextos, como tamanho, localizacdo geografica e recursos
disponiveis das clinicas. A personalizacdo ocorrerd na selecdo dos servigos eletivos
oferecidos, permitindo uma aplicacdo flexivel e inclusiva da gamificacdo no ambiente
veterinario.

Os indicadores de sucesso incluirdo: a) aumento do faturamento em vendas de
itens eletivos; b) elevacdo do ticket médio por cliente em itens preventivos; c) crescimento
das vendas por colaborador nos itens eletivos; d) o acompanhamento sera realizado por
meio de planilhas e softwares de gestdo, com dados alimentados pelos gestores das

clinicas, permitindo uma andlise continua e ajustes estratégicos conforme necessario.



6- CRONOGRAMA

Mestrado Profissional 2024 (ANO)
Descricao das Fases Meses

1 |2 10 |11 |12
1.Disciplinas obrigatdrias X
2.Elaboracdo do Projeto de
Pesquisa
3.Submisséo a CEP
4.Submisdo a 6rgaos de fomento X
de pesquisa
Mestrado Profissional 2025 (ANO)
Descricao das Fases Meses

1 |2 10 |11 |12
1.Disciplinas obrigatorias X X
2. Execucdo do Projeto de
Pesquisa (triagem das empresas)
3.Execucdo do Projeto de X [ X |X
Pesquisa (experimento)
4. Andlise dos dados X X
Mestrado Profissional 2026 (ANO)
Descricao das Fases Meses

1 |2 10 |11 |12
1.Escrita da dissertagéo X | X

2.Qualificacédo

3.Defesa do mestrado




7- REFERENCIAS

ABINPET - ASSOCIAC}AO BRASILEIRA DA INDUSTRIA DE PRODUTOS PARA
PETS. Dados do Mercado 2022. Sdo Paulo, 2022. Disponivel em:
https://abinpet.org.br/wp-
content/uploads/2022/08/abinpet_folder_dados_mercado_2022_draft3_web.pdf. Acesso
em: 24 mar. 2024.

ALMEIDA, Mario de Souza; YOUSSEF, Youssef. How to Identify Application and
Results of Gamification in Higher Education. In: Conference Paper, maio 2016.
Disponivel em: https://www.researchgate.net/publication/301615531. Acesso em: 24
mar. 2024.

CANCELLIER, E. L. P. de L.; SALUM, A. R. C. Monitoramento do Ambiente e
Desempenho em Pequenas Empresas. Revista de Administracéo e Inovacgéo, v. 8, n. 3,
p. 55-77, 2011. DOI: 10.5773/rai.v8i3.773.

COSTA, H. A Importancia da Gestdo Empresarial nas Clinicas Veterinarias. Seminario
de Pesquisa, Universidade Federal de Goiés, 2011. Disponivel em:
https://files.cercomp.ufg.br/weby/up/67/0/Seminario2011_Herika_Costa_1.pdf. Acesso
em: 23 mar. 2024.

DAMASIO, A.; DAMASIO, H.; CHRISTEN, Y. (eds.). Neurobiology of Decision-
Making. Research and Perspectives in Neurosciences Foundation. Ipsen, USA:
Springer, 1996.

DRUCKER, P. F. The Practice of Management. New York: Harper & Row, 1954.

ESCHLE, S.; HARTMANN, K.; BERGMANN, M. Compliance of dog and cat owners
in preventive health care. Tierdrztliche Praxis. Ausgabe K, Kleintiere/Heimtiere, v. 48,
n. 5, p. 349-360, 2020. Disponivel em: https://www.thieme-
connect.de/products/ejournals/abstract/10.1055/a-1241-3433. Acesso em: 24 mar. 2024.



FREUD, S. Além do Principio do Prazer. In: . Edicdo Standard Brasileira das
Obras Psicologicas Completas de Sigmund Freud. Rio de Janeiro: Imago, 1976. v.
XVIIL.

HART, L. A.; YAMAMOTO, M. Dogs as helping partners and companions for
humans. 2016. Disponivel em: https://consensus.app/papers/dogs-helping-partners-
companions-humans-geyer/0772ff04286a5a84a2b0b601f3be2bld. Acesso em: 23 mar.
2024,

HOLMSTROM, S. et al. Desenvolvimento de novas diretrizes de salde preventiva
canina e felina destinadas a melhorar a saude dos animais de estimacdo. Journal of the
American Animal Hospital Association, v. 47, n. 5, p. 306-311, 2011. Disponivel em:
https://doi.org/10.5326/JAAHA-MS-4007.

KOTLER, P. Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, and
Control. 8th ed. Prentice Hall, 1994.

MCGONIGAL, J. A realidade esta quebrada: por que os jogos nos tornam melhores e

como eles podem mudar o mundo. Imprensa Penguin, 2011.

MEHRAN, J. How Effective Gamified Technics will lead to Customer Engagement?
2021. Disponivel em: https://ejebs.com/index.php/main/article/view/46/75. Acesso em:
25 mar. 2024.

ROSS, A.; TYLER, M. Receita Previsivel: Como implantar a metodologia
revolucionaria de vendas outbound que pode triplicar os resultados da sua empresa.
Sextante, 2011.

SALTURI, A.; VIEIRA, M. Desafios da gestao financeira em clinicas veterinarias.

Revista Brasileira de Gestdo e Desenvolvimento Regional, v. 16, n. 4, 2020.

SCHIJVEN, M.; KIKKAWA, T. Cutucar ou Gamificar — Como Reparar a Realidade?
Simulation & Gaming, v. 53, p. 579-580, 2022. Disponivel em:
https://doi.org/10.1177/10468781221127480.



TOBON, S.; GARCIA-MADARIAGA, J. Gamification and online consumer decisions:
Is the game over? Decision Support Systems, v. 128, 2020. Disponivel em:
https://www.sciencedirect.com/science/article/abs/pii/S0167923619301964?via%3Dihu
b. Acesso em: 25 mar. 2024.

ZYLBERSZTAIN, D.; AVILA-PIRES, F.D. de. Estratégias de venda e gestdo em

consultdrios veterinarios. Revista de Administracdo Contemporanea, v. 8, n. 3, 2004.



