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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo se tornou um assunto comentado e difundido em &mbito mundial
a partir da revolugédo industrial. Seu crescimento mundial teve uma aceleragdo por volta dos
anos 1990 se difundindo no Brasil, principalmente, nos anos 2000 (Dornelas, 2005), o que fez
esse assunto se tornar pauta em algumas politicas publicas como por exemplo: programas de
incubacdo de empresas e parques tecnologicos; bem como subsidios governamentais para
criacdo e desenvolvimento de novas empresas.

Esses investimentos se justificam uma vez que as micro, pequenas e médias empresas
(MPMESs) desempenham um papel crucial nas economias desenvolvidas, compreendendo mais
de 98% do total de empresas, gerando mais de 60% dos empregos e contribuindo com cerca de
50% do Produto Interno Bruto (PIB) desses paises (IFC, 2007). Por outro lado, em economias
menos desenvolvidas, as MPMEs representam pouco mais de 30% da forca de trabalho e
contribuem com pouco mais de 10% do PIB (IFC, 2007). Essas disparidades destacam o
impacto significativo que o empreendedorismo pode ter no crescimento econémico. Assim
pode-se observar o empreendedorismo como a mola propulsora do desenvolvimento econémico
e social dos territorios, o que faz com que os paises se desenvolvam, sobretudo, a partir das
micro, pequenas e medias empresas e gerem empregos e renda para a populacdo mobilizando
uma série de recursos de uma comunidade como um mercado de pequeno porte, uma academia,
ou um bar, com o intuito de promocao desses territorios.

No entanto, apesar dessa relevancia socioeconémica, um grande nimero de pequenas
e microempresas que nascem acabam fechando suas portas em pouco tempo, e isso ocorre
sobretudo, devido a uma falta de planejamento (DCI, 2021). Segundo estudo do SEBRAE com
dados da RFB (Receita Federal do Brasil) e pesquisas de campo (2018-2021), entre as empresas
fechadas em 2020, observou-se uma tendéncia: a maioria dos empreendedores estava
desempregada antes de iniciar o negécio e tinha menos conhecimento prévio no setor. Além
disso, houve uma maior proporcao de aberturas de negocios devido a demandas de clientes ou
fornecedores e por necessidade. Esses empreendedores também demonstraram conhecer menos
aspectos relevantes do negocio, tiveram menos acesso e menor taxa de sucesso na obtencéo de
crédito, mostraram menor iniciativa em melhorar o negdcio e investiram menos em capacitacao.
Segundo o SEBRAE (2023), as Microempresas (MEs) tém taxa de mortalidade intermediaria
entre 0s pequenos negdcios, 21,6% fecham apds 5 anos de atividade. As empresas de pequeno
porte (EPPs) tém a menor taxa de mortalidade entre os Pequenos Negocios, 17% fecham apos

5 anos de atividade. A maior taxa de mortalidade é verificada no comércio (30,2% fecham em
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5 anos) e a menor na induastria extrativa (14,3% fecham em 5 anos) (SEBRAE, 2023). Um
aspecto importante que contribui para esses nUmeros € que muitos empreendem por necessidade
e por consequéncia ndo tomam os devidos cuidados antes de empreender, porque sdo movidos
por uma necessidade imediata de geracdo de renda, e ndo tomam cuidados preparatérios para
abertura de um negdécio. De acordo com 0 SEBRAE, em 2023, um dos fatores que fazem com
que o negocio feche € o pouco preparo pessoal, ja que, em média, 58% nao fizeram nenhuma
capacitacdo, e também aqueles que abriram um negdcio porque “identificaram uma
oportunidade”. Outro ponto ¢ o planejamento do negdcio deficiente, cerca de 17% das empresas
dizem ndo ter feito nenhum planejamento e 59% dizem ter feito para no maximo 6 meses
(SEBRAE, 2023) e muitos deixaram de levantar informacdes relevantes para criar o negécio.

Nesse contexto, é importante que antes de abrir qualquer empresa se pense
racionalmente acerca desse negécio e de todos os fatores que podem contribuir para seu sucesso
ou seu fracasso.

Nessa perspectiva, o plano de negdcio tem se mostrado uma ferramenta bastante
efetiva e Gtil para ajudar empreendedores a tirar sua ideia da cabeca e levar a execucao préatica
com maiores chances de sucesso. Sendo assim, o0 objetivo do trabalho é elaborar um plano de
negocios para o desenvolvimento de uma arena de esportes de praia.

Uma pesquisa realizada pela WW (2023), empresa do segmento de bem-estar, em
conjunto com o Instituto Kantar, mostrou que 91% dos brasileiros estdo com o objetivo de
melhorar sua salde e bem-estar. Dessa forma, tem se identificado, recentemente, um
movimento da sociedade em torno da preocupacdo com a sua saude, com buscas pela melhoria
da qualidade de vida e adocdo de habitos mais saudaveis. Nesse contexto, tém surgido
oportunidades para negécios voltados a saude e bem-estar, como a pratica de esportes.
Recentemente, sobretudo em cidades que possuem um clima propicio, 0s esportes praticados
na areia tém ganhado fas e praticantes, abrindo assim, uma nova linha de negdcios na area
esportiva (CBN, 2023). Segundo dados da Confederacédo Brasileira de Ténis (CBN, 2023), que
abrange o Beach Tennis no pais, um esporte realizado em quadras de areia, foram registrados
quase 400 mil praticantes da modalidade em 2021. Em 2023, esse nimero subiu para mais de
um milh&o de praticantes, o que gerou um crescimento de 175% nas arenas de esportes de areia
pelo Brasil, fazendo com que a abertura de um negdcio de arena de esportes de areia seja muito
atrativa (CBN, 2023).
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1.1 OBJETIVOS

Diante da oportunidade percebida, vislumbra-se como objetivo geral deste trabalho:
Desenvolver um plano de negdcios para uma arena de esportes de areia em Floriandpolis.

Para tal, foram delineados 0s seguintes objetivos especificos.

1.1.1  Objetivos especificos

. Fazer uma anéalise do mercado, analisando os diferentes atores que impactariam
0 sucesso desse negocio;

. Desenvolver um plano estratégico para 0 negocio;

. Desenvolver o plano de marketing para o negocio;

. Desenvolver o plano operacional para o negocio;

. Desenvolver o plano financeiro visando analisar a viabilidade financeira do

negacio.

1.2 JUSTIFICATIVA

O plano de negdcios se mostra relevante para os dias atuais e tem uma grande
contribuicédo a dar para que negocios abertos possam prosperar e como tal contribuam, de fato,
para o desenvolvimento econémico e social, gerando emprego e renda, e no caso especifico do
presente trabalho gere uma oferta de espago para que mais pessoas possam praticar esportes e
desenvolver habitos saudaveis, melhorando assim, sua saude.

Esse plano de negocios € uma escolha significativa para um Trabalho de Conclusao de
Curso por vérias raz0es e sao elas:

° Relevancia do Mercado: As atividades esportivas ao ar livre tém crescido em
popularidade, e as arenas de esportes de praia podem atender a essa demanda crescente por
espacos de lazer e recreacéo.

e  Aplicacgéo Pratica: Um plano de negocios nao € apenas teorico; € uma ferramenta
pratica e acionavel para transformar uma ideia em um empreendimento vidvel. Ao desenvolver
um plano de negocios para uma arena de esportes de praia, 0 autor tem a oportunidade de aplicar

conceitos de gestdo, marketing, finangas e opera¢Ges em um contexto real.
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° Interdisciplinaridade: Um projeto como este pode integrar conhecimentos de
diversas areas, como administracdo, marketing, economia, gestdo de projetos, sustentabilidade,
entre outros, tornando-o um projeto interdisciplinar enriquecedor.

e  Viabilidade Econdmica e Sustentabilidade: O desenvolvimento de uma arena de
esportes de praia requer uma analise aprofundada da viabilidade econémica e da
sustentabilidade do negdcio. 1sso pode envolver estudos de mercado, analise de concorréncia,
projecdes financeiras e consideracBes ambientais, sociais e de governanca (ESG), que sdo
aspectos importantes em um cenario empresarial contemporaneo.

° Contribuicdo paraa Comunidade: Além dos aspectos econdémicos, uma arena de
esportes de praia pode contribuir para o desenvolvimento da comunidade local, gerando vagas
de emprego, promovendo um estilo de vida saudavel, oferecendo espacos de socializacdo e
lazer, e até mesmo impulsionando o turismo na regido.

° Desafio Académico: Elaborar um plano de negdcios completo envolve uma série
de etapas desafiadoras, desde a coleta e analise de dados até a formulacdo de estratégias e a
comunicacdo eficaz das ideias. Essa complexidade pode proporcionar uma experiéncia valiosa
de aprendizado para os estudantes.

Em suma, o desenvolvimento de um plano de negdcios para uma arena de esportes de
praia justifica-se como um tema de TCC devido a sua relevancia no mercado, a oportunidade
de aplicacdo pratica de conhecimentos teoricos, a interdisciplinaridade envolvida, a analise da
viabilidade econdmica e sustentabilidade do futuro empreendimento, a contribuicdo para a

comunidade e ao desafio académico que representa.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo, serdo apresentados os fundamentos tedricos que sustentam este
trabalho, com énfase nas ferramentas e técnicas aplicadas na elaboracdo de um plano de

negocios.

2.1 IMPORTANCIA DO PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negécios € um documento essencial que descreve detalhadamente a
concepcao de uma nova empresa ou de uma nova iniciativa dentro de uma organizacdo
estabelecida. E uma ferramenta que combina estratégias, objetivos e acdes concretas, visando
estabelecer um caminho claro para a realizacdo de metas empresariais e atracdo de
investimentos (Bygrave; Zacharakis, 2011). Este documento néo so traca a natureza e 0 escopo
da atividade empresarial, mas também serve como um mapa para guiar a gestdo e operacoes
futuras.

A importancia de um plano de negocios bem fundamentado transcende a simples
organizacgdo de ideias internas; ele é crucial para a comunicacdo com stakeholders externos,
como investidores, bancos e parceiros potenciais, funcionando como uma prova de que a
empresa possui uma estratégia viavel e um potencial lucrativo. Bygrave e Zacharakis (2011)
enfatizam que um plano de negdcios eficaz ndo apenas capta a esséncia da oportunidade de
negocio, mas também detalha como a empresa ira capturar essa oportunidade.

A criacdo de um plano de negdcios deve ser guiada pela clareza, precisdo e realismo,
incorporando analises detalhadas do mercado, estratégias operacionais e projecdes financeiras.
Segundo Timmons e Spinelli (2012), esses elementos sdo essenciais para avaliar a viabilidade
do negdcio e o retorno potencial sobre o investimento. A anélise de mercado, por exemplo, ndo
apenas define o tamanho e o potencial do mercado, mas também identifica os principais
concorrentes e clientes-alvo, proporcionando um entendimento profundo das forgas do mercado
gue impactam o negaocio.

Em resumo, o desenvolvimento de um plano de negdcios € um processo estratégico
que requer um entendimento aprofundado do ambiente de negdcios e da capacidade da empresa
de se adaptar e prosperar dentro deste contexto. Como McKeever (2016) afirma, um plano bem
elaborado ndo s6 demonstra a viabilidade do negdcio, mas também prepara o empreendedor

para enfrentar desafios, aproveitar oportunidades e alcancgar o sucesso sustentado no mercado.



15

Um dos principais objetivos de um plano de negdcios é servir como uma ferramenta
de comunicacdo eficaz com stakeholders externos. Timmons e Spinelli (2012) afirmam que um
plano bem elaborado articula claramente a miss&o, visao, estratégias e objetivos financeiros de
uma empresa, tornando-o crucial para atrair investidores e parceiros. Quando investidores
potenciais tém acesso a um documento bem fundamentado, que apresenta uma analise profunda
do mercado e um claro entendimento das necessidades do cliente, eles sdo mais propensos a
considerar o investimento, ja que o risco parece menor e mais controlado. Além disso, um plano
de negdcios detalhado tambeém serve como um instrumento de alinhamento interno, garantindo
que todos os membros da equipe compreendam e estejam engajados com a dire¢do estratégica
da empresa.

A importancia do plano de negdcios na comunicacdo com bancos e instituicdes
financeiras também ndo pode ser subestimada. Conforme Bygrave e Zacharakis (2011), um
plano bem-preparado demonstra a viabilidade financeira de uma empresa, detalhando as
projecdes de fluxo de caixa e lucratividade. Este documento oferece aos credores a confianca
necessaria de que a empresa pode gerar receita suficiente para cobrir novos empréstimos e juros,
aumentando as chances de obter financiamento.

O plano de neg6cios também é essencial para a definicdo de uma estratégia empresarial
robusta. Segundo Kotler e Keller (2016), planejar estrategicamente permite que as empresas
estabelecam fundamentos sélidos, focando em metas de longo prazo e nas acdes necessarias
para alcanca-las. Este planejamento envolve a analise da concorréncia, a identificacdo de
oportunidades no mercado e a definicdo de uma proposta de valor Unica que distingue a empresa
de seus concorrentes. Com um plano claro, as empresas podem alocar recursos de maneira mais
eficiente e focar em iniciativas que maximizem o retorno sobre o investimento.

Além disso, o plano de negocios facilita 0 monitoramento e a revisdo do progresso em
relacdo aos objetivos estabelecidos. Drucker (2007) ressalta que a pratica de revisar
regularmente o plano permite que gestores ajustem rapidamente suas estratégias em resposta a
mudancas no ambiente de mercado. Esse processo de revisdo continua é crucial para manter a
empresa agil e adaptavel, permitindo que reaja de maneira eficaz a novos desafios e aproveite
oportunidades emergentes.

A mitigacdo de riscos € uma componente critica do plano de negocios. Bygrave e
Zacharakis (2011) discutem que ao identificar e analisar potenciais riscos durante a fase de
planejamento, as empresas podem desenvolver estratégias proativas para minimiza-los. Isso
inclui a diversificacdo de produtos ou mercados, a adequada gestéo financeira para lidar com

imprevistos e a implementacdo de planos de contingéncia robustos. Este nivel de preparagédo
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ndo sO protege a empresa contra perdas potenciais, mas também confere uma vantagem
competitiva ao permitir uma resposta rapida a situacdes adversas.

Ademais, um plano de negocios também ajuda a prever e a planejar o negocio, de
forma a minimizar riscos financeiros, operacionais e de mercado. Nesse contexto, Osterwalder
e Pigneur (2010) salientam a importancia de um plano financeiro detalhado que preveja fluxos
de caixa, custos e receitas potenciais. Este planejamento financeiro preciso ajuda a empresa a
estabelecer orcamentos realistas, definir metas de vendas e garantir a sustentabilidade financeira
no longo prazo.

O processo de benchmarking, facilitado por um plano de negdcios eficaz, é vital para
a melhoria continua de uma empresa. Comparando-se com padrdes do setor e competidores
diretos, as empresas podem identificar areas de melhoria e implementar mudancas para
melhorar a eficiéncia operacional e a satisfagdo do cliente. Osterwalder e Pigneur (2010)
apontam que o plano de negdcios deve ser um documento vivo, que evolui conforme novos
dados e resultados sdo obtidos, permitindo ajustes constantes que otimizam a performance
empresarial.

Além do mais, a melhoria continua é alcancada por meio da implementacdo de
feedbacks de clientes e stakeholders, conforme observado por Kotler e Keller (2016). Este
feedback pode ser diretamente incorporado ao plano de negdcios para refinar a proposta de
valor da empresa e ajustar estratégias de marketing e vendas. Dessa forma, o plano de negocios
ndo sO guia a empresa em sua trajetoria inicial como também serve como uma ferramenta de
ajuste e refinamento continuo, garantindo que a empresa permaneca relevante e competitiva
(Honig; Karlsson, 2004).

2.1.1  Estrutura do plano de negocios

Um plano de negocios bem estruturado é essencial para qualquer empreendimento,
servindo como um roteiro estratégico para a operacao e crescimento da empresa, além de ser
uma ferramenta crucial para comunicacdo com investidores e outras partes interessadas.

O plano de negdcios também possui diversos tipos de estrutura, cada qual com um
autor distinto. Para esse trabalho, a estrutura adotada serd uma adaptacdo da metodologia
apresentada no manual '‘Como elaborar um plano de negécios' do SEBRAE (2013), e incluird
0s seguintes tdpicos, que serdo detalhados posteriormente:

e Andlise de Mercado;

e Plano de Marketing;
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e Plano Operacional;
¢ Plano Financeiro e aspectos juridicos e tributérios.
A selecéo dessa estrutura foi baseada na compreensdo de que ela proporcionaria o
formato mais adequado para a conducdo deste estudo, atendendo as necessidades especificas

do trabalho e garantindo uma abordagem sistematica e eficaz.

2.2 ANALISE DE MERCADO

Segundo Biagio e Batocchio (2005), o plano de negdcios serve para dois objetivos
principais: mostrar 0 autoconhecimento da empresa e sua compreensao do ambiente em que
opera. Os autores ainda afirmam que a analise de mercado envolve o entendimento da empresa
sobre seu ambiente externo e a maneira como se posiciona ou se relaciona nele.

Segundo Kotler e Keller (2016) a analise de mercado deve fornecer um exame
detalnado do segmento de mercado alvo, incluindo a demografia, comportamento e
necessidades dos consumidores. Kotler e Keller (2016) recomendam ainda uma analise da
concorréncia e das tendéncias de mercado para avaliar o potencial de crescimento e os desafios.
O SEBRAE (2013) considera que uma analise de mercado, suportada por pesquisas, é baseada
em pelo menos trés componentes essenciais que sdo o estudo dos clientes, o estudo dos
concorrentes e estudo dos fornecedores.

Conforme o SEBRAE (2013), uma das etapas cruciais na criacdo do seu plano é
entender seus clientes uma vez que sao os consumidores finais. Os clientes buscam mais do que
produtos; eles procuram solucdes para suas necessidades ou desejos.

Na fase de estudo dos clientes é quando se deve pesquisar informacdes valiosas para
a analise de mercado, como informacdes demogréficas, género, idade, formacao, nivel de renda
familia, onde moram entre outros; informacdes de comportamento, buscando saber a frequéncia
que o cliente compra determinado produto ou servico, onde costuma comprar, preco pago, entre
outros; e informagdes de interesse, 0 que procuram, se é o preco, a qualidade. (SEBRAE, 2013).

Para Bernardi (2013), concorréncia sdo empresas que compartilham do mesmo
mercado e que podem disputar com sendo com maior ou menor intensidade e rivalidade. Na
etapa de estudo dos concorrentes, segundo SEBRAE (2013), o empreendedor deve observar e
reconhecer quem sdo seus principais concorrentes e identificar os pontos fortes e fracos da

empresa.
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Finalmente, quanto aos fornecedores, de acordo com o SEBRAE (2013), € de suma
importancia fazer uma coleta de dados das empresas que podem fornecer os produtos e
equipamentos que vao ser utilizados no negocio.

Para Kotler e Keller (2012), a quantidade de fornecedores que a empresa adota pode
ter um papel estratégico significativo, visto que muitas empresas tém reduzido o nimero de
fornecedores através de parcerias, que geram um maior fornecimento da quantidade de produtos
e com barganha de precos. No entanto, hd um risco associado a dependéncia excessiva de um
unico fornecedor, que pode interromper o fornecimento de forma inesperada ou se tornar

complacente com a relagéo estabelecida.

22.1 Matriz SWOT (F.O.F.A)

Apos a andlise de mercado realizada, a matriz SWOT € uma estrutura que ajuda as
organizacg0es a identificarem e avaliar seus aspectos internos (Forcas e Fraguezas) e externos
(Oportunidades e Ameacas) (Kotler, 2016). A ferramenta permite que as empresas
compreendam melhor seu ambiente operacional e sua relacdo com o ambiente externo,
permitindo tomar decisdes mais embasadas.

As forgas sdo caracteristicas internas positivas da organiza¢do que proporcionam uma
vantagem competitiva, podemos incluir por exemplo, recursos humanos qualificados: uma
equipe de funcionarios altamente qualificada e motivada (Poter, 2008), uma marca reconhecida
no mercado (Kotler, 2016) ou por exemplo, 0 uso de tecnologias avancadas que melhoram a
eficiéncia e a inovacdo (Humphrey, 2005). J4 as fraquezas sdo caracteristicas internas negativas
que podem prejudicar o desempenho da organizacdo. Podemos incluir, por exemplo, as
limitaces financeiras que impedem investimentos necessarios (Kotler, 2016), problemas de
motivacdo e satisfacdo entre os funcionarios, como cita Porter (2008), ou procedimentos
internos que séo lentos ou ineficazes (Humphrey, 2005).

Ja quando se fala em oportunidades, pode-se dizer que sdo fatores externos que a
organizacdo pode explorar para seu beneficio (Kotler, 2016; Porter, 2008). Assim, podemos
exemplificar as oportunidades como: Expansao de mercado, onde ha o acesso a novos mercados
geogréaficos ou segmentos de cliente como proposto por Kotler (2016); avangos tecnoldgicos,
que segundo Porter (2008), podemos ter oportunidades no desenvolvimento de novas
tecnologias que a empresa pode adotar; e mudancas regulamentares onde legislacdes favoraveis
criam um ambiente de negocios mais favoravel (Humphrey, 2005). As ameacas sdo fatores

externos que podem causar danos a organizacao. Exemplos incluem: concorréncia intensa, onde
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0 aumento da concorréncia pode reduzir a participagdo no mercado (Porter, 2008); instabilidade
econbmica, onde flutuacdes econdmicas afetam negativamente os negocios (Kotler, 2016) e
mudancas de preferéncia do consumidor, em que alteracdes nas preferéncias dos consumidores

podem tornar produtos ou servicos obsoletos (Humphrey, 2005).

2.3 PLANO DE MARKETING

As organizagOes precisam estar cada vez mais cientes do valor que fornecem aos

clientes, entendendo suas exigéncias e como o mercado funciona, sem prejudicar o lucro da
empresa. A visdo tradicional do marketing ndo serve mais para aqueles consumidores que
possuem critérios mais rigidos na hora de efetuar compras. Nesses casos, 0 marketing se tornou
algo além de criar produtos e servigos para vendé-los, buscando enfatizar um processo de
geracdo e entrega de valor. (Kotler; Keller, 2012).
De acordo com Timmons e Spinelli (2012), a estratégia e implementacdo detalham como os
objetivos do negdcio serdo alcancados. Isso inclui as estratégias de marketing, abordagens de
vendas e a logistica operacional. Deve-se detalhar o posicionamento do produto, os canais de
distribuicéo e as estratégias promocionais que serdo utilizadas para atingir o mercado-alvo. A
operacionalizagdo também abrange a producdo, a cadeia de suprimentos e a gestdo de recursos
humanos.

O mix de marketing ou composto de marketing, € o conjunto de ferramentas de
marketing taticas controlaveis conhecidos como 4Ps: produto; pre¢o; praca € promocao, que a
empresa combina para produzir a resposta desejada no mercado-alvo cada qual desempenhando
um papel crucial na criacdo de valor e na construcdo de relacionamento duradouros com 0s
clientes (Kotler, 2000).

Cada téatica controlavel é composta por algumas variaveis que as controlam, que sao

apresentadas na figura a seguir:
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Garantias Preco de lista Promocao de vendas
Devolugdes Descontos Propaganda
Bonificacdes Forca de vendas
Prazo de pagamento Relacoes publicas
Condicoes de financiamento Marketing direto

Figura 1: Mix de Marketing.
Fonte: Kotler e Keller (2013, p.24)

Segundo Kaotler e Keller (2012), o produto ndo se limita aos bens tangiveis e incluem
também qualquer oferta disponivel no mercado, sendo um elemento central nas grandes marcas.
Assim, para liderar o mercado e seu produto ser uma escolha de seu cliente, é imprescindivel
que as empresas oferecam produtos de qualidade e tragam novidades para seu publico
(Churchill; Peter, 2000).

J& o preco se define como a quantidade de dinheiro ou outros recursos que deve ser
dada em troca de produtos e servigos (Churchill; Peter, 2010, p.29). Entre os elementos que
compdem o mix de marketing, o preco é o Unico que diretamente gera receita. Portanto, o
processo de selecdo deve considerar 0 maior nimero possivel de fatores para garantir que as
decisGes acerca do preco estejam alinhadas com a estratégia de marketing e o posicionamento
de mercado do produto ou marca. (Kotler; Keller, 2012).

Kotler e Keller (2012) afirmam que para a implementacao de preco ser eficiente, deve-
se fazer uma abordagem sistematica de todos 0s processos e compreender também o psicolégico
dos consumidores. Ainda deve-se atentar a fatores externos e internos do mercado e do

ambiente que a empresa esta inserida, pois uma escolha equivocada de preco pode prejudicar a
economia da empresa (Keller, 2012).
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O terceiro “P”, promog¢do, S&0 0S meios pessoais e impessoais usados para informar,
convencer e lembrar os clientes sobre produtos e servigos (Churchill; Peter, 2010, p.29).
Segundo Kotler (2012), a promocédo esta relacionada a como os profissionais da area de
marketing se comunicam com potenciais clientes, com o objetivo de influenciar esse
consumidor a comprar seu produto.

Em ultima analise, o quarto “P” diz respeito a praca. Segundo Basta et al. (2010), a
praca representa o canal pelo qual o produto é entregue ao consumidor. Envolve o
planejamento, controle e administracdo de onde, como e quando o produto sera disponibilizado
ao publico-alvo.

Basta et al. (2010) ainda afirmam que se deve atentar para 0s dois tipos de canais de
distribuicdo, o canal direto, que é aquele aonde o produto chega direto do produtor para o
consumidor; e o canal indireto, onde o produto chega ao consumidor através de intermediarios.

A seguir, pode-se observar cinco fluxos de canais de marketing para empilhadeiras,
utilizada como exemplo por Kotler e Keller (2013), onde podemos analisar alguns tipos de

fluxo no canal de marketing:

1. Fluxo fisico \ [ 1 !
Fornecedores == Transportadoras, #  Fabricante == Transporta’doras,. »- Distribuidores - » Transportadoras > Clientes
armazéns armazéns
2. Fluxo de propriedade
Fornecedores - »  Fabricante - + Distribuidores - = Clientes
3. Fluxo de pagamento
Fornecedores Bancos - Fabricante = - Bancos -Distribuidores = Bancos  Clientes
4. Fluxo de informagoes
i i 11 1l
! Transportadoras, Lt Transportadoras, - LA
Fornecedores <= armazéns, < Fabricante = armazéns, = Distribuidores < Tmsﬁ;:;dsuras’ = (Clientes
bancos bancos
5. Fluxo de comunicacdo | r 34
~ Agéncia de ~ . _ Agéncia de o . ”
Fornecedores ~ propaganda +  Fabricante ~ propaganda + Distribuidores > Clientes

Figura 2: Exemplos de Fluxos de Canais de Marketing para Empilhadeiras.
Fonte: Kotler e Keller (2013, p.452)

Se os intermediarios forem mais eficientes que o fabricante, os precos ao consumidor
serdo mais baixos. Se os consumidores realizarem algumas funcdes, terdo direito a pregos
menores. As mudancas nas instituicbes de canal refletem, em grande parte, a descoberta de
maneiras mais eficientes de combinar ou separar as fungbes econémicas que fornecem uma
variedade de mercadorias aos clientes-alvo (Kotler; Keller, 2013, p.452).
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O SEBRAE (2013) ratifica que para montar um plano de marketing é necessario que
a empresa descreva seus principais produtos e servi¢os ofertados de uma maneira detalhada; o
preco praticado pela empresa; quais estratégias promocionais utilizardo; como vai ser a

estrutura de comercializa¢do desse produto ou servigo e qual sera a localiza¢do do negdcio.

2.4 PLANO OPERACIONAL

Para Megginson et al. (1998), o planejamento consiste em estabelecer a misséo da
organizacdo, seu propdsito e objetivos, e em seguida, determinar as diretrizes, projetos,
programas, procedimentos, métodos, sistemas, orcamentos, padrdes e estratégias necessarias
para alcancar os objetivos estabelecidos.

A fase do plano operacional é a que descreve como sdo produzidos os produtos e
servicos (SEBRAE, 2022). Esse plano se divide em 4 partes principais, sendo elas (SEBRAE,
2013):

e Layout;

e Capacidade comercial,
e Processos operacionais;
e Necessidade de pessoal.

Segundo o SEBRAE (2013), o layout (arranjo fisico) é o planejamento da distribuicéo
tanto dos setores e recursos, quanto de colaboradores da empresa naquele espaco, de uma forma
a intensificar a producéo, reduzir os desperdicios e poder ter a melhor comunicacao entre 0s
setores e as pessoas.

J& a capacidade comercial é a mensuragdo de quantos clientes a empresa tem
capacidade de atender ou quantos produtos é capaz de produzir. Assim € possivel diminuir a
ociosidade e o desperdicio (SEBRAE, 2013).

O SEBRAE (2013) afirma que na parte dos processos operacionais € onde se faz uma
descricdo detalhada das etapas das prestagdes de servigcos ou fabricacdo de produtos, e até
mesmo o que envolve o dia a dia da parte administrativa, descrevendo até mesmo os horarios.
Ja a necessidade de pessoal é uma estimativa de quantas pessoas serdo necessarias para que 0
negocio funcione, sendo uma contagem de pessoas para todas as fungdes, socios, pessoas a
serem contratadas, entre outros (SEBRAE, 2013).

De acordo com o SEBRAE (2021), para um negdcio de até 3 quadras de esportes é

necessario, aléem do empreendedor, cinco funcionarios, sendo eles:
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Recepcionista
Secretario/Caixa
Auxiliar de Limpeza e

2 Auxiliares de Manutencéo.

Para atender esse plano de negdcios e para fins de estudo, o atual plano de negdcio

contard com o empreendedor fazendo a funcdo de recepcionista e caixa, um funcionario de

servigos gerais que fara a funcao também de auxiliar de limpeza e um funcionéario que tem curso

de beach tennis, joga esportes de areia e sabe fazer as manutencdes.

2.5 PLANO FINANCEIRO

Dornelas (2008) define que para muitos o plano financeiro é a parte mais dificil do

plano de negdcios uma vez que ela deve refletir em nimeros o que foi feito nas outras partes

do plano.

Os principais demonstrativos a serem apresentados em um plano de negocio,

projetados com um horizonte minimo de trés anos e usualmente para cinco anos sao (Dornelas,

p.150, 2008):
[}
[}

Balanco Patrimonial,
Demonstrativo de Resultado;

Demonstrativo de Fluxo de Caixa:

Para Dornelas (2008), através desses demonstrativos pode-se fazer uma andlise de

viabilidade desse negdcio como também avaliar o retorno financeiro, e € possivel fazer essas

analises pelos métodos: payback, taxa interna de retorno (TIR), pontos de equilibrio e valor

presente liquido (VPL).

O SEBRAE (2013) destaca alguns pontos necessarios nessa etapa de planejamento

financeiro. Para esse plano de negdcios vamos destacar: Investimentos pré-operacionais e 0s

indicadores de viabilidade; lucratividade, rentabilidade e ponto de equilibrio.

2.5.1 Balancgo Patrimonial

O balango patrimonial é composto por duas colunas, sendo uma a coluna de ativos,

que ¢ todos os bens e direitos de uma empresa, € a coluna do passivo e patrimonio liquido, que



24

€ 0 que a empresa deve para terceiros, e indica onde o negocio se encontra em relagcdo ao

momento que vive (Dornelas, 2008)

2.5.2 Demonstrativo de Resultado

A Demonstracdo de Resultado do Exercicio (DRE) tem como objetivo final apresentar
as operacOes realizadas pela empresa em determinado periodo que foi analisado, e permite
comparar as receitas e as despesas, indicando se a empresa teve lucro ou prejuizo nesse periodo
(SEBRAE, 2022).

25.3 Demonstrativo de Fluxo de Caixa

O Demonstrativo de Fluxo de Caixa (DFC) mostra todas as entradas e saidas liquidas
de caixa, oriundas das fungdes operacionais, dos investimentos e dos financiamentos do periodo
analisado (SILVA, 2018).

2.5.4  Investimento Pré-operacional

O SEBRAE (2013) destaca que essa etapa engloba os gastos ocorridos antes da
empresa abrir as portas de fato, podendo elencar despesas de legalizacdo do negocio, obras ou

reformas, divulgacéo, treinamentos, entre outras despesas.

255 Lucratividade

A lucratividade é um indicador usado para medir o lucro liquido da empresa em relagédo
a quantidade de vendas. E um indicador de extrema importancia uma vez que esta relacionado
com a competitividade da empresa (SEBRAE, 2013).

Lucratividade = Lucro Liquido/Receita Total*100

256 Rentabilidade
Outro indicador econdmico importante é a rentabilidade, que segundo o SEBRAE

(2013), também € um indicador de atratividade para 0 negdcio, uma vez que mede 0 retorno

aos socios do capital investido.
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Rentabilidade = Lucro Liquido/Investimento Total*100

2.5.7  Ponto de equilibrio

Ja o ponto de equilibrio é um indicador de viabilidade que simboliza o quanto a sua
empresa precisa de faturamento para conseguir cobrir todos 0s seus custos no periodo analisado
(SEBRAE, 2013).

Ponto de Equilibrio = Custo Fixo Total/indice da Margem de Contribuicéo

indice da Margem de Contribuicdo = (Receita Total - Custo Variavel Total) /Receita
Total

25.8 Payback

O payback ou prazo de retorno do investimento também é um indicador de atratividade
gue aponta quanto tempo sera necessario para que se recupere o capital investido (SEBRAE,
2013).

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento Total/Lucro Liquido

2.5.9  Aspectos Juridicos e Tributarios

2.5.9.1 Natureza Juridica

Para esse trabalho a natureza juridica definida sera a Sociedade de Responsabilidade
Limitada (SLU). Segundo SEBRAE (2023), SLU é um novo modelo que foi criado com o
objetivo de permitir o empreendedor de legalizar o seu negécio como sociedade limitada, sem
precisar do sécio “fantasma”, permitindo a empresa ser aberta com apenas um socio.

As vantagens da SLU séo (SEBRAE, 2023):

e Na&o exige Capital Social minimo;

e Exercicio da atividade empresarial por uma pessoa, sem comprometer o
patrimoénio pessoal do empreendedor, caso contraia dividas;

¢ Reducdo da informalidade;

e Liberdade de escolha de modelo de tributagéo, podendo optar pelo Simples

Nacional e
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e Nao tem limite de faturamento.

2.5.9.2 Aspectos Tributarios

A empresa ird adotar a definicdo de empresa de pequeno porte (EPP), uma vez que
para ser uma EPP a pessoa juridica precisa ter receita bruta anual entre R$360.000,00 e
R$4.800.000,00 (SEBRAE, 2023).

Por ser considerada uma EPP, a empresa se enquadra no modelo de tributacdo Simples
Nacional onde o calculo de tributos é feito de uma forma simples, unificando:

IRPJ — Imposto de Renda de Pessoa Juridica;

CSLL - Contribuicao Social Sobre o Lucro Liquido;

PIS/Pasep — Programa de Integracao Social/Programa de Formacao do

Patrimonio do Servidor Pablico;

COFINS — Contribuigéo para o Financiamento da Seguridade Social;

IP1 — Imposto sobre Produto Industrializado;

ICMS — Imposto sobre Circulacdo de Mercadorias e Servicos;

ISS — Imposto sobre Servicos de Qualquer Natureza;

CPP — Contribuicédo para a Seguridade Social destinada a Previdéncia Social

a cargo de pessoa juridica.

O pagamento ¢ feito através do Documento de Arrecadacdo do Simples Nacional
(DAS) (SEBRAE, 2023).

Tendo a estrutura do plano de negdcios definida, passa-se na proxima secdo a
apresentar o método utilizado para a coleta de dados, analise dos mesmos e desenvolvimento

do plano de negdcios propriamente dito.
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3 METODOLOGIA

Neste capitulo sera classificada a pesquisa, a abordagem utilizada para a pesquisa e

coleta de dados, assim como foi feita a analise desses dados.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

A metodologia deste trabalho de curso, de natureza aplicada, visa descrever e analisar
um negocio especifico utilizando uma abordagem mista, integrando métodos qualitativos e
quantitativos.

Entende-se que pesquisa aplicada € aquela que apresenta um resultado visivel,
podendo ser um resultado econdmico e ndo para beneficio proprio, para seu autoconhecimento
(Schwartzman, 1979). Assim, pode-se dizer que esse trabalho desenvolvido tem natureza
aplicada.

No que tange aos objetivos, essa pesquisa € descritiva. De acordo com Silva e Menezes
(2000, p. 21), a pesquisa descritiva tem como objetivo retratar as caracteristicas de uma
populacdo ou fendmeno especifico, bem como estabelecer relages entre variaveis. Esse tipo
de pesquisa geralmente utiliza técnicas padronizadas de coleta de dados, como questionarios e
observacdes sistematicas, e frequentemente é conduzida por meio de levantamentos.

As pesquisas quantitativas partem do principio de que qualquer fenémeno pode ser
quantificado, gerando dados numéricos que permitem sua classificacdo e analise. Em contraste,
as pesquisas qualitativas envolvem a coleta de dados através de métodos como observacao,
relatos e entrevistas, focando na interacdo dinamica entre o0 mundo e o individuo, sem a
necessidade de traducdo para ndmeros. (Gil, 2006). Nesse contexto, esta pesquisa pode ser
classificada como uma abordagem mista, uma vez que é o desenvolvimento do plano de
negocios em si é essencialmente qualitativo, da mesma forma a analise de concorrentes sera
realizada de forma qualitativa, mas adota uma abordagem quantitativa também no que diz
respeito a analise dos potenciais clientes, na busca de receber um grande nimero de respostas

para aumentar a confiabilidade da pesquisa.
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3.2 INSTRUMENTO E PLANO DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados do presente trabalho foi realizada atraves de pesquisa de
concorrentes pela pratica do Cliente Oculto, a pesquisa dos clientes foi feita com a aplicagdo de
questionarios e apds essa coleta foi feita uma analise dos dados.

O questionario utilizado para a coleta de dados dos clientes foi feito atraves da
ferramenta Google Forms. A escolha dessa ferramenta se deu por conta da praticidade da coleta
de informacGes e a rapidez de envio, podendo abranger mais pessoas, além de que por ser uma
ferramenta online, é agil e facil de fazer a coleta de informacGes.

Foram aplicadas quinze perguntas organizadas em duas se¢des, focando em obter
dados sobre o perfil socioeconémico do publico-alvo e seus habitos de consumo. A maior parte
das perguntas era fechada, permitindo respostas Unicas ou multiplas, exceto a Gltima, que era
aberta e exigia uma resposta curta, o questionario utilizado estéa disponivel em Apéndice.

O publico-alvo definido consistiu em individuos de Floriandpolis e arredores que
praticam esportes de areia ou que tém interesse em iniciar essas atividades. O questionario foi
distribuido pelo autor para amigos, familiares e conhecidos por meio da rede social Instagram
e grupos de WhatsApp. Devido a esse metodo de distribuigdo, é importante mencionar que a
amostra pode apresentar um viés, nao refletindo plenamente a realidade do mercado.

A amostra foi constituida por 171 respondentes. O periodo de coleta das respostas
durou um més, iniciando no dia 05 de abril de 2024 e encerrando no dia 05 de maio do mesmo
ano.

Apos os dados coletados, a analise de dados foi realizada por meio de estatistica
descritiva simples. E os dados serviram para conhecimento do mercado de forma a orientar o

desenvolvimento do plano de negdcios pretendido.
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4 ARENA DE ESPORTES DE AREIA: PLANO DE NEGOCIOS

Neste capitulo serd apresentado o plano de negdcios da empresa pretendida nesse
trabalho.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

A ARENA DE ESPORTES DE AREIA sera uma empresa que atua como prestadora
de servicos, especializada em locacao de quadras de areia para pratica de esportes de areia. A
ideia de abrir esse negdcio surgiu durante observacdes do autor de como esse negocio estava
em ascensao, assim como as praticas de esportes de areia. O autor percebeu que o negécio nao
se trata apenas de um aluguel de quadras de areia, mas sim oferecer uma boa estrutura para a
pratica desses esportes de areia, e uma boa estrutura de apoio.

Localizada no bairro Campeche em Floriandpolis, Santa Catarina, a empresa buscara
unir a préatica de esportes de areia com um bom entretenimento, oferecendo o local para disputa
de campeonatos dessas modalidades, e aos fins de semana oferecer um servico de banda para
trazer mais publico ao local.

A empresa possuira duas quadras de areia, com a areia da melhor qualidade,
desenvolvida por atletas e para atletas, o que proporcionara um conforto e 6tima performance
para a pratica desses esportes. As quadras terdo as proporcdes de 9 metros de largura por 18
metros de comprimento, mais 1,5m de recuo nas laterais e no fundo de quadra, totalizando 12
metros de largura por 21 metros de comprimento, e 504m?2 de areia.

A empresa também fornecera equipamentos para jogos como bolas de futevélei, vélei
de praia e para a pratica do beach tennis. A respeito desse ultimo esporte, sera disponibilizado
também raquetes para sua pratica.

Além disso, a empresa disponibilizard chuveiros nos vestiarios (masculino e feminino)
para aqueles que desejarem tomar banho no local, como também duchas préximas as quadras
para uma rapida limpeza ou para apenas se refrescar.

A empresa contara com uma area de bar, onde serdo vendidas bebidas alcoolicas e ndo

alcodlicas para os clientes, com telas transmitindo esportes no geral.
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411 Forma Juridica

A empresa adotara a forma juridica SLU, previamente explicada no topico 2.5.9.1, e
em relacdo a tributacdo, a empresa optara pelo Simples Nacional, ja previamente explicado no
topico 2.5.9.2.

4.1.2 Missdo, Visdo e Valores

A missdo da empresa serd proporcionar aos clientes uma experiéncia positiva,
oferecendo um servico de aluguel de quadras de areia de alta qualidade, com seguranca,
em um ambiente descontraido voltado para pratica de esportes de areia.

A visdo da empresa sera se tornar uma empresa referéncia em qualidade de
guadras de esportes de areia e referéncia em campeonatos de modalidades de areia até o
ano de 2027.

Os valores que orientardo as atividades da empresa serao:

e ética,

e espirito esportivo,
e competitividade,
e responsabilidade,
e foco no cliente,

e diversidade,

e incluséo e

e confianga.

4.1.3  Estrutura da Organizacao

A gestdo da empresa sera feita incialmente por trés pessoas que irdo dividir as
responsabilidades administrativas. A primeira pessoa é o préprio autor desse plano de negécio
que é graduando de Administracdo pela Universidade Federal de Santa Catarina. A segunda
pessoa € seu pai, livre docente em odontologia, aposentado, e apaixonado por esportes de areia
e a terceira pessoa € a namorada do autor.

Pedro Henrique Teixeira Nogueira — Responsavel pelo atendimento presencial,

responsavel também pela area de financas, gestdo de estoque do bar e servigos gerais.
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Lafayette Nogueira Junior — Responsavel pelo atendimento presencial na empresa e
pelo gerenciamento dos horarios das quadras e gerenciamento dos materiais esportivos.

Beatriz Lahoz — Responsavel pelo marketing da empresa, atendimento presencial e
servigos gerais.

A limpeza do local sera feita semanalmente, por uma pessoa ou empresa terceirizada
a definir, além da limpeza diaria de banheiros e demais locais que sera feita pelos responsaveis

de servigos gerais também.

4.1.4  Funcionamento da empresa

A empresa funcionara todos os dias da semana (de segunda-feira a domingo), com o
horario de funcionamento a seguir:

Segunda-feira a sexta-feira — das 6:00 hs as 12:00 hs e das 14:00 hs as 00:00 hs;

Sabados e domingos — das 8:00 hs as 20:00 hs.

Durante a semana o atendimento serd divido em dois turnos, um de seis horas, sob
responsabilidade de um funcionario anteriormente citado como pai do autor, e outro de oito
horas alternados entre os outros dois funcionarios, o proprio autor e sua namorada. Ja o
atendimento aos finais de semana sera alternado entre os dois que ja vao trabalhar juntos onde

a terceira pessoa, seu pai, pode auxiliar em dias de fluxo intenso.

4.15 Precificagdo

O valor do aluguel das quadras serd de R$70,00 avulso no periodo da manhé e tarde
(6:00 as 17:00) e R$100,00 no periodo do fim de tarde e noite (17:00 as 00:00).

Esse valor poderéa ser negociavel com os professores que dardo aula de futevélei, volei
de praia e beach tennis, criando uma espécie de parceria, para gerar um fluxo continuo de

aluguéis em dias e horarios definidos para essas aulas.

4.2 ANALISE DE MERCADO

A analise de mercado foi segmentada em trés categorias, que s&o:
e Andlise de Clientes;
e Andlise de Concorrentes;

e Andlise de Fornecedores.
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421 Analise de Clientes

O questionario para coleta de dados foi realizado via Google Forms devido a sua
praticidade e rapidez. Foram feitas quinze perguntas, divididas em duas secGes, focando no
perfil socioeconémico e habitos de consumo dos respondentes. O publico-alvo eram individuos
de Florianopolis que praticam ou tém interesse em esportes de areia. O questionario foi
distribuido pelo autor via Instagram e WhatsApp, resultando em uma amostra de 171

respondentes, coletada entre 05 de abril e 05 de maio de 2024.

4.2.1.1 Perfil Socioeconbmico

A primeira segdo tinha como objetivo identificar a situacdo social e econdmica do

respondente, como idade, género, renda, escolaridade e local de residéncia.

Com qual género vocé se identifica?
171 respostas

@ Masculino
@ Feminino
Prefiro ndo responder

Gréafico 1: Género dos Clientes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor

O gréafico 1 mostra que dos cento e setenta e um respondentes, cento e dez (ou 64,3%),
se identificam com o género masculino, e sessenta e um (ou 35,7%) se identificam com o género

feminino.
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Qual sua idade?

171 respostas

@ Menos de 18 anos
® 18a22anos
23 a 27 anos
@® 28 a32anos
@ 33a37anos
® 38a42anos
@ Mais de 43 anos

Gréfico 2: Género dos Clientes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor

Em relacdo a idade, foi observado no grafico 2 que dos cento e setenta e um
respondentes, oitenta (ou 46,8%) estdo entre 23 e 27 anos de idade, quarenta e nove (ou 28,7%)
estdo entre 18 e 22 anos de idade e vinte cinco (ou 14,6%) estdo entre 28 e 32 anos. As demais
categorias (menos de 18 anos e de 33 a mais de 43 anos), somadas totalizaram dezessete

respondentes.

4.2.1.2 Localizacdo de moradia

Em relagdo a regido em que o respondente mora, foi constatado que setenta e dois
respondentes (42,1%) moram nos arredores da UFSC, trinta e seis (21,1%) moram na regido
sul da ilha de Florianopolis, dezenove (11,1%) pessoas moram no norte da ilha, dezessete
(9,9%) moram na parte do continente da cidade de Florianépolis e dezesseis (9,4%)
respondentes assinalaram que moram na regido central. As demais respostas recebidas na opgédo

“Outro”, somam onze respostas, COmo mostra o grafico 3.
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Onde vocé mora?

171 respostas

@ Centro
@ Continente
Norte da llha
@® Suldallha
@ Arredores da UFSC
@ S30 José dos Campos
® Lestedailha
@ Sao José dos Campos

12V

Gréfico 3: Residéncia dos Clientes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.3 Renda familiar mensal

Com relacédo a renda familiar mensal, pode-se observar, a seguinte relacéo:

Mais de R$10.000,00 — sessenta e um respondentes (35,7%);

De $6.000.01 a R$10.000,00 — cinquenta respondentes (29,2%);

De $3.000.01 a R$6.000,00 — trinta e nove respondentes (22,8%);

De R$1.500,01 a R$3.000,00 — dezoito respondentes (10,5%);

Até R$1.500,00 — trés respondentes (1,8%).

A renda familiar mensal média da pesquisa foi de R$ 8.979,53. Esse calculo foi feito
o célculo do valor médio de cada faixa de renda, e foi adotado para os calculos que nenhuma
familia tenha renda maior que R$15.000,00. Assim, podemos afirmar que a maioria dessa

amostra se encaixa nas classes sociais mais altas, como demonstrado no grafico 4.
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Qual sua Renda Familiar Mensal?
171 respostas

@ Até R$1.500,00

@ De R$1.500,01 a R$3.000,00
@ De R$ 3.000,01 a R$6.000,00
@ De R$6.000,01 a R$10.000,00
@ Mais de R$10.000,01

Gréfico 4: Renda Familiar Mensal dos Clientes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.4 Escolaridade completa

Qual sua Escolaridade Completa?

171 respostas

@ Ensino Fundamental

® Ensino Médio

@ Ensino Superior

[ ] Pés-Graduagao/Mestrado/Doutorado
@ Tecnico protese dental

Grafico 5: Idade dos Clientes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

O grafico 5 mostra que apenas quatro (2,3% do total) respondentes ndo possuiam o
ensino médio completo. A amostra é composta em sua maioria por pessoas com formacéo
minima de ensino médio completo (46,2%), sessenta e um (35,7% do total) possuem o ensino
superior completo, e vinte e seis (15,2% do total) possuem alguma pés-graduagdo, mestrado,

doutorado.
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4.2.1.5 Prética de esportes de areia

Vocé pratica algum esporte de areia?
171 respostas

® Sim
® Nzo

Gréfico 6: Pratica de Esportes de Areia dos Clientes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

A respeito da pratica de esportes de areia, o grafico 6 mostra que quase trés quartos

dos respondentes, cento e vinte e oito (74,9% do total), pratica esportes de areia.

4.2.1.6 Esportes praticados

Em relacdo aos esportes de areia praticados pelos respondentes, temos que sessenta e
uma pessoas (ou 35,7%) praticam futevolei, cinquenta respondentes (ou 29,2%) praticam beach
tennis, quarenta e oito (ou 28,1%) praticam altinha, trinta e um respondentes (18,1%) praticam
volei de praia e trinta e oito respondentes (22,3%) ndo praticam esportes de areia, conforme
ilustrado no grafico 7. Houve mais algumas respostas citando diferentes esportes de areia,

porém sdo esportes que ndo se enquadram nas quadras previstas para a empresa.

Quais esporte de areia vocé pratica?
171 respostas

Futvdlei
Volei de praia
Beach Tennis

61 (35,7%)
31 (18,1%)
50 (29,2%)

Altinha 48 (28,1%)
N&o pratico 36 (21,1%)
nao pratico
Fresco
Frescobol
Handbeach 1(0,6%)
Nenhum 1(0,6%)
Natagdo e Beach Run 1(0,6%)
funcional 1(0,6%)
0 20 40 60 80

Gréfico 7: Esportes de areia que os respondentes praticam.
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Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.7 Frequéncia da pratica dos esportes de areia

Em relacdo a frequéncia da pratica dos esportes anteriormente citados, o grafico 8
destaca que a maioria dos respondentes, sessenta e sete pessoas, selecionaram a opgao que diz
que pratica esse esporte uma vez na semana (39,2% do total). Trinta e trés respondentes (19,3%
do total) praticam esse esporte duas vezes na semana e onze pessoas (6,4%) praticam esse
esporte trés vezes por semana.

A fim de selecionar as melhores respostas, nao iremos detalhar as respostas das pessoas

que ndo praticam esportes de areia.

Com qual frequéncia vocé pratica esse(s) esporte(s)?
171 respostas

@ 1 vez por semana

® 2 vezes por semana
3 vezes por semana

@ 4 vezes por semana

@ Nao pratico

® 2 vezes por més

® 1 vez por mes

@ nao pratico

174 VW

Grafico 8: Frequéncia da préatica de esportes pelos clientes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.8 Locais da pratica de esportes de areia

A respeito do local de pratica de esportes de areia, setenta e oito respondentes (45,6%
do total), pratica os esportes anteriormente citados em locais particulares com infraestrutura.
Quarenta (23,4% do total) respondentes praticam esses esportes na praia e dezesseis pessoas
(9,4% do total) praticam em locais publicos que tenham infraestrutura adequada, segundo dados

expostos no grafico 9.
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Onde vocé pratica esse(s) esporte(s)?
171 respostas

@ Locais Particulares com infraestrutura
@ Locais Publicos com infraestrutura

® Praia

@ Nao pratico

@ e na praia

@ Praia e Locais particulares

@ Praia e locais particulares

@ Locais publicos e particulares

Grafico 9: Local da pratica dos esportes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.9 Regido de pratica de esportes de areia

Em relacédo a regido de préatica de esportes de areia, o grafico 10 mostra que a regiao
sul teve sessenta respondentes, a regido dos arredores da UFSC teve trinta e uma respostas, a
regido norte de Floriandpolis teve vinte respondentes e centro e continente obtiveram dez e
treze respostas respectivamente. O que indica que nem sempre a pratica do esporte ocorre na

mesma regido em que o individuo mora, ao comparar com os dados do grafico 3.

Que regido vocé pratica esse(s) esporte(s)?
171 respostas

@ Centro

@ Continente

@ Norte da llha

@ Suldallha

@ Arredores da UFSC

@ Nao pratico

® praia

@ e napraia

@ Arredores da UFSC e Norte dailha

Gréfico 10: Regido da pratica dos esportes.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.10 Aula e Valores
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A respeito de fazer aula com professores da modalidade e, caso faca aula, o valor pago
na aula, mais da metade dos respondentes (55,6%) disse que ndo faz aulas, conforme o grafico
11. Porém, 30,4% dos respondentes (52 pessoas) disseram que pagam de R$ 50,00 a R$ 100,00
por aula. 8,8% dos respondentes disse que paga de R$ 0 a R$ 49,99 por aula e apenas oito
pessoas (4,7% do total) assinalaram que pagam de R$ 100,01 a R$ 150,00 por aula.

Se vocé faz aula com professor, qual a valor pago na aula?

171 respostas

@ De R$0 a R$49,99 por aula

@ RS$50,00 a R$100,00 por aula
R$100,01 a R$150,00 por aula

® Mais de R$150,01 por aula

@ Nao fago aula

Gréfico 11: Valor da aula com professor.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.11 Uso rotativo da quadra (day use)

A respeito do uso rotativo da quadra, onde o cliente faz 0 pagamento uma vez e pode
usar a quadra até o fechamento do local, setenta e sete respondentes dizem ndo conhecer essa
forma de uso (45% do total). Trinta e uma pessoas (18,1%) pagam R$ 20,00 no uso rotativo da
quadra, trinta e seis (21,1% do total) pagam R$ 30,00. Sete e dez pessoas dizem que pagam R$

40,00 e mais de R$ 40,01 no uso rotativo, respectivamente, conforme o grafico 12.



Qual valor vocé estd acostumado a pagar no "day use" de final de semana?
171 respostas

@ Menos que R$20,00

@ R$20,00

@ R$30,00

@ R$40,00

@ Mais que R$40,01
5,8% ~ . .

@ Nao seio que é

@ Nao uso

@ Nunca paguei day use

12V

Gréfico 12: Valor pago no uso rotativo da quadra (day use).
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.12 Aluguel de quadras

40

Em relacdo ao aluguel de quadras, o grafico 13 mostra que setenta e seis respondentes

(ou 44,4%) ndo alugam por hora, quarenta e sete (ou 27,5%) pagam entre R$80,01 a R$ 120,00

no aluguel, vinte e quatro (ou 14%) pagam R$ 120,01 a R$160,00, onze pessoas pagam entre

R$ 40,01 a R$ 80,00 e nove pessoas pagam até R$ 40,00.

Qual valor vocé estd acostumado a pagar por hora nas quadras?
171 respostas

@ Até R$40

@ Entre R$40,01 e R$80
© Entre R$80,01 e R$120
@ Entre R$120,01 e R$160
@ Entre R$160,01 e R$200
@ Mais que R$200

@ Nao alugo por hora

Gréfico 13: Valor pago no aluguel das quadras.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.13 Critérios Fundamentais para Escolha da Arena

A respeito aos critérios fundamentais para escolha da arena de esportes de areia pelo

cliente, ou seja, os Fatores Criticos de Sucesso, foi solicitado que cada respondente marcasse
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de duas a trés opgcBes, como pode ser observado no gréafico 14, e o resultado em ordem
decrescente foi:

e Localizacdo — cento e vinte e uma pessoas assinalaram localizacdo como um
critério fundamental para sua escolha de onde ira praticar esportes de areia.

e Qualidade da arena — cento e sete respondentes assinalaram a qualidade da
arena como um critério fundamental para escola de arena de esportes de areia.

e Preco — cento e trés respondentes assinalaram o preco como um critério
fundamental para escola de arena de esportes de areia.

e Servigos Adicionais (Bar, Banda) — setenta e seis respondentes assinalaram os
servicos adicionais que a arena oferece como um critério fundamental para
escola de arena de esportes de areia.

e Quadras Cobertas — trinta e trés respondentes assinalaram “Quadras Cobertas”
como um critério fundamental para escola de arena de esportes de areia.

e Estacionamento — vinte e sete respondentes assinalaram “Estacionamento”

como um critério fundamental para escola de arena de esportes de areia.

Qual critério é fundamental para sua escolha de Arena (marcar 2 ou 3 pontos)?

171 respostas

Preco 103 (60,2%)

Localizagéo 121 (70,8%)
Qualidade da arena 107 (62,6%)
Servigos Adicionais (bar, banda) 76 (44,4%)
Estacionamento 27 (15,8%)
Quadras Cobertas 33 (19,3%)

0 25 50 75 100 125

Gréfico 14: Valor pago no aluguel das quadras.
Fonte: Questionario aplicado pelo autor.

4.2.1.14 Qutros diferenciais

Quando perguntado sobre o que é mais importante em uma arena de esportes de areia,
foram obtidas as seguintes respostas:

e Areia de Qualidade — 20 votos
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e Bar de apoio — 15 votos

e Oferecer equipamentos (raquetes, bolas) — 13 votos

e Banheiros de qualidade — 12 votos

e Bons equipamentos — 10 votos

e Entretenimento — 10 votos

e Custo-beneficio — 4 votos

e Cobertura na quadra — 2 votos

J& que nenhum dos potenciais concorrentes oferecem raquetes para aqueles que nao

tém e por possuirem uma infraestrutura de banheiro muito ruim, isso faz com que a empresa
tenha um diferencial, podendo coloca-la a frente das outras. Pode-se concluir também que a

qualidade da areia é um fator essencial para o sucesso do negdcio.

4.2.2  Analise dos Concorrentes

Os dados coletados e que vao ser apresentados a seguir, foram captados pela técnica
do cliente oculto, onde o autor se passou por um consumidor e visitou 0s concorrentes com o
objetivo de coletar o méximo de informacdes possiveis a respeito da infraestrutura, qualidade

do servico oferecido, entre outras informacdes (Las Casas, 2012).

Arena Beach Floripa — (48) 99953-7687 — Horéario de Funcionamento das 7:00hs as
23:00hs (22 feira a 62 feira)

Localizada a 9,5 km do centro da cidade, a empresa Arena Beach Floripa possui oito
quadras de esportes de areia com cobertura. O aluguel das quadras por hora é de R$ 90,00 (7:00
as 17:00) e R$ 130,00 (17:00 as 23:00). Aos finais de semana o valor muda sendo R$ 90,00 por
hora e R$ 160,00 o valor para duas horas.

A areia da arena aparenta ser de boa qualidade, porém os protetores dos postes das
redes estdo um pouco gastos, podendo gerar um acidente com os clientes. Apesar da quantidade
de quadras, nos horarios de pico (depois das 17:00) o local fica lotado de pessoas.

A empresa oferece uma boa estrutura de iluminacéo e vestiarios com chuveiros. A
estrutura extrajogo conta com um bar com venda de bebidas alcodlicas e ndo alcodlicas. O
estacionamento é de um tamanho mediano, porém seu piso € de terra, que faz com que haja

muitos buracos.
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Em relacdo as aulas, os valores variam de acordo com cada professor. O professor
aluga a quadra e aplica a aula para os alunos. Em média, o valor da aula uma vez na semana de
beach tennis é de R$ 260,00, a de futevdlei é de R$ 210,00 e volei de praia, R$ 200,00.

e Razdo preco/pessoa — R$ 11,25 (8 pessoas).
e Ponto Forte — Quantidade de quadras, localizagéo.
e Ponto Fraco — Falta manutencdo nos equipamentos de protecdo, ndo fornece

raquete para o beach tennis.

Estacdo O2 — (48) 98846-5859 — Horario de Funcionamento das 6:00hs as 23:30hs (22 feira
a 6@ feira), das 9:00hs as 12:00hs (sdbado) e das 10:00hs as 20:00hs (domingo)

Localizada a 5 km do centro da cidade, a empresa Estacdo O2 possui trés quadras de
esportes de areia com cobertura. O aluguel das quadras por hora é de R$ 80,00 (6:00 as 18:00),
R$ 110,00 (18:00 as 22:00) e R$ 90,00 (22:00 as 23:00).

A areia da arena aparenta ser de boa qualidade, porém nao tem muito espaco de recuo.
A quantidade de quadras ndo suporta a quantidade de clientes.

A empresa oferece uma boa estrutura extrajogo, com area de massagem, academia e
vestiarios com chuveiros, que fazem parte do complexo que esté inserida. Conta também com
um bar com venda de bebidas alcodlicas e ndo alcoolicas. O estacionamento € pequeno e é
dividido entre as empresas que compde o0 complexo.

Em relacdo as aulas, os valores variam de acordo com cada professor. O professor
aluga a quadra e aplica a aula para os alunos. Em media o valor da aula uma vez na semana de
beach tennis é de R$ 240,00, a de futevdlei é de R$ 180,00 e vdlei de praia, R$ 200,00.

Razdo preco/pessoa — R$ 10,00 (8 pessoas).

Ponto Forte — Além das quadras, oferece uma estrutura completa.

Ponto Fraco — N&o fornece raquete para o beach tennis, pouco estacionamento.

Arena Ratones — (48) 99200-2176 — Horario de Funcionamento das 8:00hs as 23:30hs (22
feira a 62 feira), das 9:00hs as 14:00hs (sdbado) e das 16:00hs as 22:00hs (domingo)
Localizada a 20 km do centro da cidade, a empresa Arena Ratones possui oito quadras
de esportes de areia com cobertura. O aluguel das quadras por hora é de R$ 100,00 e independe
do horario.
A areia da arena aparenta ser de boa qualidade, porém as quadras sdo bem perto uma

das outras. N&o oferece raquetes para a pratica do beach tennis.
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A empresa oferece uma boa estrutura extrajogo, com uma area bem bonita em madeira
e com um bom apoio de bar. Isso permite que a empresa faca eventos também em seu local.
Em relacdo as aulas, os valores variam de acordo com cada professor. O professor
aluga a quadra e aplica a aula para os alunos. Em media o valor da aula uma vez na semana de
beach tennis é de R$ 220,00, a de futevdlei € de R$ 200,00 e volei de praia, R$ 200,00.
e Razdo preco/pessoa — R$ 12,50 (8 pessoas).
e Ponto Forte — Quantidade de quadras e espacgo para eventos.

e Ponto Fraco — Nao fornece raquete para o beach tennis, pouco estacionamento.

Arena Campeche — (48) 99123-6809 — Horario de Funcionamento das 8:00hs as 23:30hs
(22 feira a 62 feira), das 9:00hs as 20:00hs (sabado) e das 9:00hs as 18:00hs (domingo)

Localizada a 15 km do centro da cidade, a empresa Arena Campeche possui quatro
quadras de esportes de areia com cobertura. O aluguel das quadras por hora é de R$ 60,00 (8:00
as 17:00) e R$ 100,00 (17:00 as 23:00). A empresa ainda possui o sistema de day use, 0 uso
livre das quadras, e é cobrado R$ 20,00 durante a semana, e aos finais de semana R$ 25,00.

A areia da arena aparenta ser de ma qualidade, uma vez que foi observado muitas
pedras pela areia. A arena tem um espacamento das quadras bom e sdo cobertas, porém nao
oferece raquetes para a pratica do beach tennis.

A empresa oferece uma estrutura extrajogo, com um bom apoio de bar e banheiro com
chuveiros.

Em relacdo as aulas, os valores variam de acordo com cada professor. O professor
aluga a quadra e aplica a aula para os alunos. Em média o valor da aula uma vez na semana de
beach tennis é de R$ 240,00, a de futevolei é de R$ 180,00 e ndo oferece aula de volei de praia.

e Razdo preco/pessoa — R$ 7,50 (8 pessoas).
e Ponto Forte — Espacamento das quadras, cobertura.

e Ponto Fraco — Nao fornece raquete para o beach tennis, areia de ma qualidade.

CT Riozinho - (48) 97400-7232 — Horario de Funcionamento das 8:00hs as 22:00hs (22
feira a 62 feira), das 9:00hs as 17:00hs (sabado) e das 9:00hs as 17:00hs (domingo)

Localizada a 14 km do centro da cidade, a empresa CT Riozinho possui duas quadras
de esportes de areia com cobertura e uma quadra sem cobertura para campeonatos. O aluguel
das quadras por hora é de R$ 70,00 (8:00 as 17:00) e R$ 90,00 (17:00 as 22:00).
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A areia da arena aparenta ser de 6tima qualidade, uma vez que ha muitos campeonatos
na empresa. A arena tem um espaco muito bom que pode ser futuramente expandido.

A empresa oferece uma estrutura extrajogo, com um bom apoio de bar, porém com
pouca cobertura e banheiro com chuveiros com baixa qualidade.

Em relacdo as aulas, os valores variam de acordo com cada professor. O professor
aluga a quadra e aplica a aula para os alunos. Em média o valor da aula uma vez na semana de
beach tennis é de R$180,00, a de futevélei € de R$ 160,00 e ndo oferece aula de vdlei de praia.

e Razdo preco/pessoa — R$ 8,75 (8 pessoas).
e Ponto Forte — Presenca de campeonatos na empresa, areia de boa qualidade.
e Ponto Fraco — Nao fornece raquete para o beach tennis, ndo tem aula de volei

de praia.

4.2.3 Analise dos Fornecedores

Para a pesquisa dos fornecedores foi levado em consideracdo fatores como melhor
qualidade de areia, preco praticado, qualidade do servico e formas de pagamento.
A empresa desse plano de negdécios ira trabalhar com os fornecedores a seguir:
e Distribuidora de Bebidas Realce - Fornecedor de compra continua;
e Fornecedor de iluminagdo — Idealux — Fornecedor de compra eventual;
e Fornecedor de areia e marcacdo de quadra e protetores de poste — Super Quadra
Jundu — Fornecedor de compra Unica;
e Fornecedor da estrutura da cobertura — Metal Plus — Fornecedor de compra
unica;
e Fornecedor de materiais esportivos — a definir — Fornecedor de compra
eventual.
A tabela abaixo mostra os precos praticados pela Distribuidora de Bebidas Realce,

apenas com produtos que estardo em estoque:
Tabela 1: Preco das bebidas.

BEBIDA QUANTIDADE VALOR CAIXA VALOR UNITARIO
BUDWEISER LITRO 12 R$ 107,80 R$ 8,99
BUDWEISER 600ml 24 R$ 185,80 R$ 7,74

AGUA 12 R$ 13,50 R$ 1,12
GATORADE 6 R$ 32,80 R$ 5,47
REFRIGERANTE LATA 12 R$ 40,80 R$ 3,40

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A tabela 2 mostra os materiais esportivos que vao ser utilizados e seus respectivos

valores:

Tabela 2: Preco dos materiais esportivos.

Bola de Futevolei 3 R$ 299,99 R$ 899,97 Mikasa
Bola de Volei 3 R$ 199,99 R$ 599,97 Mikasa
Bola de Beach 60 R$ 13,33 R$ 800,00 Shark

Tennis
Raquete de Beach 6 R$ 279,90 R$ 1.679,40 Pro Spin
Tennis

Fonte: Elaborado pelo autor.

A tabela 3 mostra os itens necessarios para a construcao das quadras e seus respectivos

valores e distribuidores:

Tabela 3: Itens para construcao da arena.

lluminagdo 16 - Idealux R$7.200,00
Acreia/redes/ 504m2 504m2 Super Quadras | R$37.400,00
protecdo/fitas de | 2 redes, 2 fitas de Jundu
marcacao marcacdo, 4 protetores

de poste
Estrutura 2 quadras 18m x 18m x 6m Metal Plus R$ 186.690,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

424 Matriz F.O.F.A.

A seguir é apresentado um quadro contendo resumidamente as forcas e fraquezas
(fatores internos) e as oportunidades e ameacas (fatores externos) da propria empresa e daquele

ambiente que ela esté inserida:

Quadro 1: Matriz F.O.F.A.
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Qualidade da areia Falta de experiéncia nesse tipo de negdécio
Fornecimento de raquetes e bolas Duas quadras
Divulgacéo da empresa
Atendimento

OPORTUNIDADES AMEACAS
Possibilidade de receber campeonatos Mercado em ascensdo
Concorréncia falha em alguns aspectos Saturagdo do mercado
Cidade de praia

Fonte: Elaborado pelo autor.

A respeito das forgas, no ambiente interno, serdo embasadas em um servigo de
qualidade e oferecer uma estrutura segura e completa para os clientes. A divulgacéo seré feita
em redes sociais e em campeonatos para aumentar a captacao de clientes. Sobre as fraquezas, a
pouca gquantidade de quadras pode tornar o lugar muito lotado e sem tanta rotatividade e a falta
de experiéncia na area pode fazer com que pequenos erros acontecam.

No ambiente externo, as oportunidades séo baseadas em ser melhor em todos os pontos
fracos da concorréncia, 0 que gerard um grande destaque para a empresa e a possibilidade de
receber campeonatos faz com que futuros clientes tenham conhecimento da empresa. Ja as
ameacas identificadas sdo o mercado em ascenséo, fazendo com que haja um crescimento do
numero de quadras de areia pela cidade, e o fato de Floriandpolis ser uma cidade litoranea,

possibilitando a pratica de esportes de areia nas proprias praias.

A partir da andlise do mercado pode-se planejar o empreendimento de forma a
apresentar a melhor oferta de valor possivel diante dos recursos disponiveis. A partir das

informagdes analisadas os planos seguintes foram desenvolvidos.
4.25 Plano de Marketing
Com base na explica¢do dada na fundamentacdo tedrica, para esse plano de negdcios

as acoes do marketing foram divididas cada qual em uma se¢do, uma para cada “P” do mix de

marketing: Produto, Preco, Praca e Promogéo.
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4.25.1 Produto/ Servigo

No caso dessa empresa, o principal produto a ser ofertado € o aluguel de quadras de
esportes de areia. Levando em consideracdo as observagdes feitas no questionario, essa arena
tera seu maior diferencial em oferecer equipamentos como raquete para seus clientes, qualidade
de infraestrutura dos banheiros e chuveiros sempre limpos e pronto para uso e a melhor

qualidade de areia, superando seus concorrentes.

4.2.5.2 Precgo

Como dito anteriormente, o valor do aluguel das quadras sera de R$70,00 avulso no
periodo da manha e tarde (6:00hs as 17:00hs) e R$100,00 no periodo do fim de tarde e noite
(17:00hs as 00:00hs).

4.25.3 Praca

A praca para essa empresa serd equivalente a localizacdo, por ser um servico
consumido no local. O terreno onde sera implantado esse negdcio sera alugado a uma distancia
de 9,3km do centro de Floriandpolis, em um bairro chamado Campeche. O terreno ja foi

analisado, tem 800m2 e é plano.

4.2.5.4 Promogao

O foco da empresa para se promover sera através das midias digitais, como o
Instagram. Sera realizado também um evento de inauguracdo, onde serdo reunidos amigos,
conhecidos e familiares para conhecerem o negoécio.

Além disso, a empresa contou com uma parceria com a Super Quadras Jundu que
proporciona uma reducdo nos valores de areia, redes de protecdo e fitas de marcacéo, e faz com
que a empresa se torne referéncia em campeonatos, uma vez que a maioria dos campeonatos

séo em quadras de areia com areia dessa empresa.
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4.3 PLANO FINANCEIRO

Para registro desse tipo de empresa é necessario (SEBRAE, 2021):
e Registro Empresarial na Junta Comercial;
e Obtencdo do CNPJ na Secretaria da Receita Federal;
e Registro na prefeitura municipal, para obter o alvara de funcionamento;
e Enguadramento na Entidade Sindical Patronal;
e Cadastramento junto a Caixa Econdmica Federal;
e Registro no Corpo de Bombeiros Militar e

e Alvaréa de licenca da Vigilancia Sanitaria.
4.3.1 Estimativa de Investimento Pré-operacional
O investimento pré-operacional sera totalmente pago pelo dono do negécio e nédo ira

necessitar de nenhuma forma de financiamento ou empréstimo. Os itens e valores que fazem

parte desse investimento foram listados na tabela a seguir:

Tabela 4: Estimativa de Investimento Pré-operacional.

ITEM VALOR FORNECEDOR
Avreia, Protetor, Fitas de Marcagdo R$ 37.400,00 Super Quadras Jundu
Iluminacéo R$ 7.200,00 Idealux
Poste Multimodalidades R$ 11.796,96 Otenista.com
Bar — Estoque Inicial R$ 3.800,00 Distribuidora Realce
Moveis, Computador e TV R$ 12.000,00 Diversos
Materiais Esportivo R$ 4.000,00 Diversos
Estrutura (Cobertura) R$ 186.000,00 Metal Plus
Estrutura Complementar R$ 30.000,00 A definir
Capital de Giro R$ 5.000,00 -
TOTAL R$ 297.196,96 -

Fonte: Elaborado pelo autor.

A estrutura para jogo sera composta de duas quadras de areia, cada qual com 252mz2,
totalizando 504mz2. A empresa que fornecera a areia, fitas de marcacéo e protetor de poste da
rede € a Super Quadras Jundu, uma empresa referéncia em qualidade de areia, com uma areia

que ndo esquenta em dias de muito sol e tem uma 6tima drenagem de &gua. A cobertura das
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quadras sera feita pela Metal Plus, uma empresa de Floriandpolis que trabalha com estruturas
de aco galvanizado, que ndo enferruja, e dentro das estruturas é possivel passar a fiacdo da
iluminacdo, ndo sendo necessario postes para a instalacao das luzes.

Para compor as quadras, a iluminacdo serd de LED que é bem econdmico e ndo
esquenta. Os postes escolhidos para colocar a rede foram um tipo de poste que tém regulagem,
onde é possivel jogar as trés modalidades de areia citadas nesse trabalho, subindo a rede ou
abaixando-a.

A estrutura complementar serd construida em alvenaria, com 35m?2 de construgéo,
composta por dois vestiarios, um masculino e um feminino, com dois chuveiros em cada
vestiario, um bar, um escritério e um lavabo ja inclusos no valor citado anteriormente.

A respeito dos mdveis, computadores e televisdo, foram considerados 0s moveis
necessarios para o escritério e mesas e cadeiras para o bar. Nao leva em consideracao os freezers
e geladeiras, uma vez que o autor ja possui esses eletrodomésticos e ira utiliza-los nesse
negacio.

Sobre o estoque inicial de bebidas, o valor de R$ 3.800,00 condiz com o valor de dez
caixas de cada bebida listadas na tabela e precos das bebidas.

Em relacdo aos materiais esportivos, serdo compradas sessenta bolas profissionais de
beach tennis, trés bolas profissionais de futevolei, trés bolas profissionais de volei de praia e

seis raquetes profissionais de beach tennis.

4.3.2  Estimativa de Custos e Despesas Mensais

Nessa etapa, 0s custos serdo divididos em custos fixos e custos variaveis mensais.

Tabela 5: Estimativa de custos e despesas mensais.

CUSTOS FIXOS VALOR

Contabilidade R$ 840,00
Aluguel R$ 2000,00
Materiais escritério R$ 150,00
Pré-Labore R$ 1.500,00
Saléario R$ 3.000,00
Limpeza R$ 600,00
TOTAL R$ 8.090,00

CUSTOS VARIAVEIS VALOR
Imposto R$ 2.190,00
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Agua e Luz R$ 600,00
Reposicao de estoque do bar R$ 1.900,00
TOTAL R$ 4.690,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Em relacdo ao calculo do imposto, foi calculado baseado na terceira faixa de aliquota
de 10,2% para receita bruta em um ano de R$360.000,00 a R$ 720.000,00 (Receita Federal,
2024). O valor encontrado foi divido por doze, equivalente a quantidade de meses em um ano,
chegando no valor de R$ 4.083,33.

4.3.3 Estimativa de Receita

Para a estimativa de receita foi criado trés cenarios possiveis: 0 cenario pessimista, o

realista e o otimista. Sera feita a analise mensal e anual e serdo diferenciados pela taxa de

ocupacdo das quadras de areia.

A empresa possuird duas quadras de areia e funcionara 104 horas por semana, 0 que

permite ter uma capacidade produtiva de 208 horas de aluguel por semana.

No cenario pessimista, a empresa tera uma taxa de ocupacéo de 25%, correspondendo

a 52 horas de aluguel semanalmente ou 208 horas mensais. No cenario realista, a ocupacao sera

de 50%, equivalendo a 104 horas semanais ou 416 horas mensais. No cenario otimista, a

ocupacao seré de 75%, totalizando 156 horas semanais ou 624 horas mensais. Para esta analise,

assumiu-se que cada més possui quatro semanas. As tabelas 7 e 8 apresentam as estimativas

mensais e anuais respectivamente.

Tabela 6: Estimativa de receita mensal.

RECEITA PESSIMISTA REALISTA OTIMISTA
Aluguel das quadras R$ 18.310,00 R$ 36.620,00 R$ 54.930,00
Venda no bar R$ 2.080,00 R$ 4.160,00 R$ 6.240,00
TOTAL R$ 20.390,00 R$ 40.780,00 R$ 61.170,00
Fonte: Elaborado pelo autor.
Tabela 7: Estimativa de receita anual.
RECEITA PESSIMISTA REALISTA OTIMISTA
Aluguel das quadras R$ 219.720,00 R$ 439.440,00 R$ 659.160,00
Venda no bar R$ 24.960,00 R$ 49.920,00 R$ 74.880,00
TOTAL R$ 244.680,00 R$ 489.360,00 R$ 734.040,00

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Em relacdo a receita provinda das vendas relacionadas ao bar, foi utilizado o valor de
R$ 10,00 por hora da quadra de areia alugada. Destacando que o valor utilizado para o aluguel
das quadras serd R$ 70,00 para o horério das 6:00 hs as 12:00 hs e R$ 100,00 para aluguéis das
14:00 hs as 00:00 hs.

4.3.4  Fluxo de Caixa

Para fins de célculo dessa secdo, foi utilizado os dados do cenério realista apresentados

na tabela 8. A tabela 9 apresenta a estimativa para o fluxo de caixa do primeiro ano.

Tabela 8: Estimativa de fluxo de caixa do primeiro ano.

Estimativa de Fluxo de Caixa — Ano 1
Entradas
Servicgos prestados (Aluguel das Quadras) R$ 439.440,00
Vendas Bar R$ 49.920,00
Total de Entradas R$ 489.360,00
Saidas
Aluguel R$ 24.000,00
Contabilidade R$ 10.080,00
Materiais escritorio R$ 1.800,00
Pro-Labore R$ 18.000,00
Salério R$ 36.000,00
Limpeza R$ 7.200,00
Imposto (Simples Nacional) R$ 49.000,00
Agua e Luz R$ 7.200,00
Reposicao de estoque do bar R$ 22.800,00
Total de Saidas R$ 176.080,00
SALDO FINAL R$ 313.280,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.3.5 Balanco Patrimonial

Assim que a empresa iniciar suas atividades, seu balanco patrimonial devera se parecer

com o elaborado a seguir, conforme tabela 10:



Tabela 9: Balanco patrimonial.
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Balanco Patrimonial

Ativo

Passivo

Ativo Circulante

Passivo Circulante

Caixa

R$ 5.000,00

Fornecedores

Estoque

R$ 3.800,00

Impostos

Ativo Nao Circulante

Patrimonio Liquido

Imobilizado

R$ 288.396,96

Capital Social

R$ 297.196,96

Depreciacao

Lucro Acumulado

Total

R$ 297.196,96

Total

R$ 297.196,96

Fonte: Elaborado pelo autor.

4.3.6  Demonstracdo do Resultado do Exercicio

A seguir sera apresentada uma tabela relacionando as receitas obtidas e despesas que

aconteceram ao longo do periodo analisado.

Tabela 10: Demonstrativo do Resultado do Exercicio (DRE)

DRE Projetada — Ano 1
(+) Receita Operacional Bruta R$ 489.360,00
(-) CPV -R$ 54.000,00
(=) Lucro Bruto R$ 435.360,00
(-) Despesas de Vendas -R$ 54.000,00
(-) Despesas Administrativas -R$ 73.080,00
(=) LAIR R$ 308.280,00
(-) Simples Nacional -R$ 49.000,00
(=) Lucro Liquido R$ 259.280,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Para elaborar a tabela anterior, o autor definiu o custo do produto vendido (CPV), o
aluguel do espago, as contas de luz e 4gua e a reposicdo de estoque. Para as despesas de vendas
foram considerados metade do pro-labore e metade do salario. Para as despesas administrativas
foram considerados o material do escritdrio, reposi¢do de estogue do bar, a contabilidade e a

outra metade do pro-labore e salarios.



54

4.3.7  Andlise do Ponto de Equilibrio

Este indicador de viabilidade mostra 0 quanto a empresa precisa faturar para poder
pagar seus custos no periodo analisado. Seu céalculo é feito dividindo o custo fixo total pelo
indice de margem de contribuicdo. Esse indice € calculado pela divisdo da Margem de
Contribuicao pela Receita Total. O célculo foi feito por ano.

Ponto de Equilibrio = Custo Fixo Total/indice da Margem de Contribuicao

indice da Margem de Contribuicio (IMC) = (Receita Total - Custo Variavel Total)
/Receita Total

IMC do negdcio = (489.360 — 56.280) / 489.360 = 0,885

Ponto de Equilibrio do negdcio = 97080 / 0,885 = 109.694,91

A empresa devera ter um uma receita total de R$ 109.694,91 por ano para cobrir todos
seus custos. Este valor tem muitas chances de ser alcancado ja que a renda bruta no cenério

pessimista € mais que o dobro desse valor (Renda Bruta do Cenéario Pessimista é R$244.680,00)

4.3.8 Lucratividade

Este indicador de viabilidade calcula o lucro liquido do negdcio levando em conta suas
vendas.

Lucratividade = (Lucro Liquido/Receita Total) x 100

Lucratividade do negdcio = (259.280 / 489.360) x 100

A lucratividade da empresa sera de 52,98% ao ano.

439 Rentabilidade

Este indicador de viabilidade calcula o retorno do capital investido pelo socio.
Rentabilidade = (Lucro Liquido/Investimento Total) x 100

Rentabilidade do negdcio (anual) = (259.280 / 297.196,96) x 100 = 87,24

A rentabilidade da empresa sera de 87,24%, ou seja, 0 sOcio investidor ira recuperar

87,24% do valor investido por meio dos lucros obtidos no periodo analisado que é de um ano.

4.3.10 Payback
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Este indicador de atratividade calcula o tempo que vai levar para o investidor recuperar
o0 dinheiro investido no negdcio.

Payback = Investimento Total / Lucro Liquido

Payback do negécio = 297.196,96 / 259.280 = 1,15

O retorno do investimento da empresa serd de 1,15 anos (1 ano, 1 més e 25 dias
aproximadamente), ou seja, levard 1 ano, 1 més e 25 dias para 0 empreendedor recuperar 0

dinheiro investido para montar o negocio.
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5 CONCLUSAO

Este trabalho teve como principal objetivo o estudo da viabilidade de abertura de uma
arena de esportes de areia em Floriandpolis, Santa Catarina. Esse estudo se deu através de um
Plano de Negdcios.

Para alcancar esse proposito, estabelecemos objetivos especificos que, em conjunto,
proporcionaram uma avaliacdo abrangente de todos os elementos relacionados a fundacéo e
sustentacdo de uma empresa.

O método empregado neste estudo pratico foi descritivo em relagdo aos objetivos,
configurando-se também como um estudo de caso. Os dados foram coletados por meio de
questionarios (pesquisa quantitativa) e através da técnica de cliente oculto (pesquisa
qualitativa).

A respeito do plano organizacional, foi delimitado o nimero de trés funcionarios,
sendo eles o proprio autor desse plano de negdcios, sua namorada e seu pai para atender o0s
horéarios, o que faz com que eles nao se sobrecarreguem, além de uma equipe de limpeza que
ird 2 vezes por semana para fazer uma limpeza completa.

A andlise de concorrentes e a analise de clientes também permitiu entender quais as
necessidades para esse tipo de negdcio como chuveiros de qualidade, quadras com areia de
qualidade que ndo esquentam e tem uma boa drenagem, a falta de locais para pratica desses
esportes que faz com que os lugares que ja existam figuem com a sua capacidade de
funcionamento quase de 100%.

No que diz respeito aos aspectos financeiros e tributarios do trabalho, se constatou que
€ um negdcio muito viavel uma vez que o retorno que o investidor vai ter em cima do valor
gasto para sua construcdo, serd em 1 ano e 15 dias aproximadamente. Assim, comparado a
maioria dos negdcios no Brasil que tem seu retorno em 4 ou 5 anos (SEBRAE, 2023), é um
plano de negécio que se destaca dos demais.

A respeito do marketing da empresa, a arena realizara parcerias para campeonatos e
divulgacdo de fornecedores e campeonatos na propria quadra com banners, a fim de integrar a
comunidade e criar um reconhecimento maior para a empresa. Também tera um instagram ativo
com postagens mensais.

Apos realizar todas as etapas definidas pelos objetivos especificos e apresentar dados

financeiros que sustentam a viabilidade do empreendimento, conclui-se, de forma realista, que
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a criacdo de uma arena de esportes de areia em Floriandpolis € uma iniciativa vidvel, alinhando-

se perfeitamente com o objetivo geral deste plano de negdcios.
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APENDICE A — Questionario

Este questionario tem como objetivo analisar a abertura de uma arena de esportes de areia em
Florianopolis -SC. Através do questionario sera possivel analisar o perfil do consumidor ao
usufruir de uma arena de esportes de areia.

1. Com qual género voce se identifica?*

Masculino

Feminino

Prefiro ndo responder
Outro:

2. Qual sua idade?*

Menos de 18 anos
18 a 22 anos

23 a 27 anos

28 a 32 anos

33 a 37 anos

38 a 42 anos
Mais de 43 anos

3. Onde vocé mora?*

Centro

Continente

Norte da llha

Sul da Ilha
Arredores da UFSC
Qutro:

4. Qual sua Renda Familiar Mensal? *

Até R$1.500,00

De R$1.500,01 a R$3.000,00
De R$ 3.000,01 a R$6.000,00
De R$6.000,01 a R$10.000,00
Mais de R$10.000,01

5. Qual sua Escolaridade Completa?*

Ensino Fundamental

Ensino Médio

Ensino Superior
Pds-Graduacao/Mestrado/Doutorado
Outro:

6. Vocé pratica algum esporte de areia?*

Sim



Néo
7. Quais esporte de areia vocé pratica?*

Futvoélei
Volei de praia
Beach Tennis
Altinha

Né&o pratico
Outro:

8. Com qual frequéncia vocé pratica esse(s) esporte(s)?*

1 vez por semana

2 vezes por semana
3 vezes por semana
4 vezes por semana
Né&o pratico

Outro:

9. Onde voceé pratica esse(s) esporte(s)?*

Locais Particulares com infraestrutura
Locais Publicos com infraestrutura
Praia

Né&o pratico

Outro:

10. Que regido voceé pratica esse(s) esporte(s)?*

Centro

Continente

Norte da llha

Sul da Illha
Arredores da UFSC
Né&o pratico

Outro:

11. Se vocé faz aula com professor, qual a valor pago na aula? *

De R$0 a R$49,99 por aula
R$50,00 a R$100,00 por aula
R$100,01 a R$150,00 por aula
Mais de R$150,01 por aula
Né&o faco aula

12. Qual valor vocé esta acostumado a pagar no "day use" de final de semana? *

Menos que R$20,00
R$20,00
R$30,00
R$40,00
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Mais que R$40,01
N&o sei 0 que é
Outro:

13. Qual valor vocé esta acostumado a pagar por hora nas quadras?*

Até R$40

Entre R$40,01 e R$80
Entre R$80,01 e R$120
Entre R$120,01 e R$160
Entre R$160,01 e R$200
Mais que R$200

Né&o alugo por hora

14. Qual critério é fundamental para sua escolha de Arena (marcar 2 ou 3 pontos)?*

Preco

Localizacao

Qualidade da arena

Servigos Adicionais (bar, banda)
Estacionamento

Quadras Cobertas

15. Para vocé, o que é mais importante em uma arena de esportes de areia?

Resposta aberta.
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APENDICE B — Analise dos Concorrentes

Analisar os principais concorrentes, e aqueles que oferecem os trés tipos de modalidades de
esporte de areia. Analisar a qualidade da areia, a qualidade do local, os precos praticados, a
guantidade de pessoas.

CONCORRENTES OBSERVADOS:

CT Riozinho

Arena Ratones
Arena Beach Floripa
Estacao O2

Arena Campeche
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