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RESUMO

Palis, André. Plano de negécios para identificar a viabilidade da implantacio de uma
associagcdo recreativa de poker na cidade de Florianépolis. 2008. Trabalho de Concluséo
de Curso (Graduagio em Administragéo). Curso de Administragdo, Universidade Federal de
Santa Catarina, Floriandpolis.

O presente frabalho apresenta um plano de negbcios para verificar a viabilidade da
implantagdo de uma associacéo recreativa de poker na cidade de Floriandpolis no segundo
semestre de 2008. Para elaboragio do estudo foi realizada uma pesquisa bibliografica, além de
pesquisas de campo e analise dos dados primérios. No desenvolvimento do trabalho buscou-
se identificar os aspectos juridico-legais que concemem a implantagiio do empreendimento.
Para identificar os aspectos econdmico-financeiros foram tragados trés diferentes cendrios que
tiveram seus dados analisados. O plano de Negécios permitiu elaborar as estratégias de
marketing e 1dentificar os aspectos organizacionais. Os resultados observados foram
satisfatorios tanto em relagéio aos aspectos juridico-legais quanto em relagio aos econdémico-
financeiros, constatando-se assim, a viabilidade do empreendimento.

Palavras-chave: Poker; Plano de Negocios; Empreendedorismo; Associagio Recreativa



ABSTRACT

This final paper presents the study of a Business Plan for evaluating the feasibility of creating
a recreational poker association in Florianopolis in the second semester of 2008. For the
paper, was conducted a literature research, field’s researches and analysis of the primary data.
In the development of the final paper the author tried to identify the legal aspects which
concern the creation of the venture. To identify the economic/financial aspects were outlined
three different scenarios that had their data analyzed. The Business Plan helped io develop the
marketing strategies and to identify the organizational aspects. The observed results were
satisfactory both for legal and economic/financial aspects, certifying the viability of the
venture.

Key-word: Poker; Business Plan; Entrepreneurship; Recreational Association
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1 INTRODUCAO

O cenédrio do poker no mundo e mais recentemente no Brasil tem proporcionado
oportunidades crescentes para os empreendedores atentos. Ainda ndo existem pesquisas sobre
0 esporte no Brasil, mas alguns dados ajudam a dimensionar o impacto deste novo mercado.

Em entrevista, Nolan Dalla, diretor do maior torneio de poker do mundo, o World
Series of Poker, afirma que o esporte estd tomando proporgdes surpreendentes e o Brasil ¢
uma nagdo onde essa evolugdo estd sendo ainda mais acentuada (SOUZA, 2007). Atualmente
no Brasil, ha a publicagdo de duas revistas voltadas somente para os jogadores de poker: A
Card Player Brasil, versdo brasileira da revista mais famosa de poker do mundo, publicada
mensalmente, e a revista Flop, publicada bimestralmente. H4 também a Raise Editora, que
publica contetdo especifico para o esporte, traduzindo livros dos grandes mestres do poker
mundial como “Harrington on Hold’em” e “Small Stakes on Hold’em™.

Os clubes e associagGes que surgem por todo o Brasil, como em Sfo Paulo, 0 Omega
Texas Club, All-in Club, G4 Indaiatuba, Royale Texas Hold’em; em Natal, o Natal Poker
Club; em Fortaleza, o Texas Fortaleza Club; no Rio de Janeiro, a Associacdo Carioca de
Poker, e na Bahia a Associagdo Baiana de Poker, sdo alguns exemplos (SOUZA, 2008)

Eventos como o Latin America Poker Tour, da gigante americana do poker, Poker
Stars, que reuniu na cidade do Rio de Janeiro deste ano, mais de trezentos jogadores de
diversas nacionalidades, e distribui premiagdo de mais de US$780.000,00, segundo o site
Latin America Poker Tour (2008). O circuito nacional de poker, Brazilian Series of Poker,
percorrendo mais de dez cidades no ano de 2007 e contando com mais de oitocentos
jogadores, movimentou mais de US$300.000,00 em premiagdo (BSOP, 2008). E o maior
tomeio ja realizado no Brasil, o Rio Poker Fest, que contou com mais de quinhentos
jogadores de vinte um paises diferentes e distribuiu premiagfio de mais de US$400.00,00.

Diante dos fatos e niimeros expressivos, duas indagagdes podem surgir. A primeira
diz respeito 2 ilegalidade do poker no Brasil. Faz-se necessario ressaltar que hd duas formas
de praticar o esporte, uma legal e outra ilegal, conforme anilise detalhada no capftulo que
trata sobre o tema. A segunda aborda os aspectos de como empreender com sucesso em um
mercado t80 novo e ainda pouco explorado.

Desta maneira o presente trabalho de conclusio de curso pretende responder a
seguinte questdo: E viavel a implantagio de uma associagio recreativa de poker na cidade de

Floriandpolis no segundo semestre de 20087
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1.1 Objetivos

O presente estudo tem como objetivo geral a elaboragdo de um plano de negécios para
identificar a viabilidade da implantagio de uma associagéio recreativa de poker na cidade de
Florianopolis no segundo semestre de 2008, ¢ como objetivos especificos, os apresentados

abaixo:

a. Avaliar as questes juridico-legais que concernem a abertura de uma casa de poker
em Florianépolis,

b. Avaliar a viabilidade econdmico-financeira do negécio.

¢. Realizar um estudo de mercado e elaborar as agdes de marketing para o plano de

negécio.

1.2 Justificativas

De acordo corn Chiavenato (2006), o campo de prestagdo de servigos, beneficios ou
satisfagdes que sdo oferecidas para venda, é a drea que tem apresentado o maior crescimento
na economia brasileira.

Proporcionar a populagédo de uma cidade um servigo pouco explorado, com o intuito
de suprir a demanda latente, ¢ uma excelente oportunidade que deve ser bem aproveitada pelo
empreendedor astuto.

Assim seguem as questdes que justificam o desenvolvimento do presente trabalho.

1.2.1 Importéncia

O presente trabalho é importante para o aluno, pois é essencial para a graduagiio no
curso de Administra¢fio de Empresas da Universidade Federal de Santa Catarina e permite ao
aluno aplicar os conhecimentos adquiridos ao longo do curso, assim como viabilizar um
empreendimento proprio. E importante também por ser pioneiro no estudo da implantagio de

uma associagio recreativa de poker na cidade de Florianépolis.
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1.2.2 Viabilidade

O estudo ¢ vidvel nos itens que concemem ao tempo necessario para a realizagdo do
mesmo, acesso s obras que tratam dos assuntos aqui abordados e acesso ao publico alvo do
projeto, recursos financeiros proprios e orientagdo de um professor do curso de Administragio

de Empresas da Universidade Federal de Santa Catarina.

1.2.3 Originalidade

Apods revisdo da literatura, constatou-se que nfo haviam estudos alusivos ao tema em
questdo, portanto a implantagdo de uma associagdo recreativa de poker em Floriandpolis

tomou-se uma 1déia inovadora e original

1.2.4 Oportunidade

A oportunidade advém da alta demanda de um lugar especializado para a pratica do

esporte do poker em Floriandpolis.



17

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

O intuito da fundamentagfo tedrica de um estudo é o de fornecer embasamento
bibliogrifico acerca de todos os topicos analisados na busca de conhecimentos pontuais que
visam aproximar esses aspectos a realidade.

Desta maneira séo apresentados neste capitulo conceitos sobre o empreendedorismo, o
plano de negécios, os aspectos mercadologicos, os aspectos juridico-legais, os aspectos

administrativos e, por Ultimo, os aspectos financeiros. "

2.1 Empreendedorismo

Empreendedorismo pode ser descrito de trés formas diferentes. A primeira delas é
referente a capacidade de tomar iniciativa, buscar solugdes e agir de encontro a solu¢des para
problemas sociais ou econdmicos, por meio de empreendimentos. A segunda diz respeito ao
conjunto de conceitos, métodos, Instrumentos e praticas relacionadas com a criagéo e gestéo
de novas empresas. E por fim, a terceira refere-se ao movimento social de desenvolvimento
do espirito empreendedor para a criagdo de emprego e renda, conforme o sife Geranogdcio
(2000).

Empreendedorismo é um processo que capacita as pessoas a desenvolverem negdcios
préprios. E algo que pode ser ensinado, no intuito de estimular as pessoas a criarem algo
novo, diferente do que ¢ feito pela maioria.

O tema empreendedorismo desperta interesse tanto no meio politico quanto
empresarial ¢ académico. Nos 1ltimos anos o tema ganha cada vez mais espago, destacando-
se como um processo capaz de desenvolver a economia devido a uma série de transformagdes
ocorridas por quase todos os paises, a exemplo do declinio nos niveis de emprego, aumento
da pobreza, redugio da interferéncia do Estado, politicas de incentivo i criagio de micro e
pequenas empresas, aprofundamento do processo de globalizagéo, dentre outras. A matéria €
vasta, com um grande nimmero de pesquisas sendo conduzidas, propiciando cada vez mais
informagdes, inclusive se constitnindo em disciplina de alguns cursos de administragdo e
objeto de investigagdo em diversas revistas periddicas especializadas de grandes centros

universitérios. (GOIS, 2006)
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2.2 Empreendedorismo no Brasil

O empreendedorismo no Brasil tem inicio na década de noventa quando entidades
como Sebrae e Softex foram criadas. Antes disso os ambientes politico e econdmico do pais
ndo eram propicios e aqueles que desejavam empreender nfo encontravam informagfes que
pudessem os auxiliar (ALEXANDRE, 2006).

Segundo pesquisas do GEM (2006 apud DATT, 2007) pela primeira vez na histéria do
levantamento, o nimero de empreendedores estabelecidos (mais de quatro anos no Brasil)
supera 0 de iniciantes. A taxa de empreendedores iniciais no Brasil em 2006 (11,7%)
manteve-se praticamente a mesma em relagdo ao ano anterior Porém, o numero de
empreendedores estabelecidos vem crescendo. Em 2002 eram 7,8% e chegaram a 12,9% no

ultimo ano. De acordo com Okamoto, (2007 apud DATT, 2007):

Esse ineditismo sugere um ambiente mais propicio ao negécio proprio, atribuido,
sobrefudo 4 estabilidade econdmica. Se realmente se confirmar essa tendéncia,
podemos somar a Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas como outro fator para
consclidar um clima favoravel ao surgimento e manutengio de novas empresas.

A pesquisa ainda aponta o Brasil como o décimo pais com o maior niimero de pessoas
que abrem negodcios proprios, sao cerca de 13,7 milhbes de empreendedores iniciais. Outro
aspecto interessante que a pesquisa apresenta ¢ que, no Brasil, hi um empate entre as duas
principais motivagdes pata o desenvolvimento de novos negOcios: necessidade e
oportunidade.

Tal pesquisa destaca ainda que 70% dos motivos que levam as empresas a fecharem
suas portas em solo nacional advém de trés condigbes: politicas governamentais,
especialmente a elevada tributagéo e o excesso de burocracia; apoio financeiro, como a
dificuldade de acesso a crédito e politica de juros altos; e educagéo e treinamento, por néo

explorar o tema empreendedorisino no ensino formal.

2.3 O empreendedor

O empreendedor € a energia da economia, o construtor de novos negocios, fundador
de novas empresas; ¢ ele a alavanca de recursos e o impulso de talentos, conforme Chiavenato

{2006). No ambiente globalizado de hoje, oportunidades e ameagas sdo criadas na velocidade
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do pensamento. E necessdria ao empreendedor a capacidade rapida de tomada de decisdes,
saltando a frente de possiveis concorrentes em busca de vantagens competitivas. A
inseguran¢a que paralisa ndo faz parte do dia-a-dia do empreendedor; além disso, os
empreendedores possuem a habilidade de tomar as decisdes corretas principalmente nos
momentos de adversidade (DORNELAS, 2005).

Para ser empreendedor, inicialmente € preciso estar preparado a correr riscos. Afinal
de contas as melhores oportunidades existem nos lugares mais indspitos. E necessdrio a um
empreendedor uma ‘mente perspicaz ¢ visionaria, que corre contra a correnteza, fazendo
diferente das massas, enxergando oportunidades onde os outros apenas véem fracasso.
Domelas (2005) acredita que os empreendedores possuem visdo do futuro tanto no ambito
pessoal quanto profissional e possuem também a habilidade de implementar seus sonhos.

De acordo com Chiavenato (2006), os empreendedores sdo os herdis populares do
mundo dos negocios, afinal de contas, séo eles que criam empregos, introduzem inovagdes e
incentivam o crescimento econdmico. Para Schumpeter (1982), o empreendedor identifica
uma oportunidade, quebra a ordem corrente e inova, criando novos mercados.

Conforme Domelas (2005), os empreendedores possuem um senso de lideranga raro
de ser encontrado; criam relacionamentos verdadeiros e de respeito mutuo com seus
funcionarios, pois sabem valoriza-los, recompensa-los e estimula-los, e aqueles de maior
sucesso planejam detalhadamente o seu negocio desde o inicio e se atém ao seu plano de
negoécio. Complementariamente, os empreendedores possuem uma sede interminavel pelo
saber. Buscam o aprendizado continuo das areas que lhes concernem, pois entendem que o
éxito de seus projetos advém do conhecimento extenso sobre as areas em questao.

E necessario, ao empreendedor, coragem para transformar idéias em realidade,
criatividade para atingir novos patamares e perseveranga para superar as adversidades sempre

presentes no caminho. Schumpeter (1949 apud CHIAVENATO, 2006, p.149-150) acredita

que
o empreendedor € a pessoa que destréi a ordem econdmica existente gragas 4
introdugdo no mercado de novos produtos/servigos, pela criagio de novas formas de
gestdo ou pela exploragio de novos recursos, matérias ou tecnologias
Segundo Chiaventao (2006) trés caracteristicas basicas identificam o espirito
empreendedor:

1. Necessidade de realizagfio: os empreendedores bem como os executivos que
alcangam sucesso nas organizagdes, possuerm uma elevada necessidade de realizagdo
em relagdo as pessoas da populagio em geral.

2. Disposigdo para assumir riscos: McClelland (1998) constata em uma de suas
pesquisas que pessoas com alta necessidade de realizagdo também tém moderadas
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propensdes a assumir riscos. Fica clara a relagdo entre a capacidade de assumir
riscos € a autoconfianga do ermnpreendedor.
3. Auroconfianca: empreendedores de sucesso sdo pessoas que enxergam os
problemas inerentes aos seus negdcios, porém possuem autoconfianga suficiente emn
suas habilidades pessoals para supera-los.

As pesquisadas realizadas por Timmons ¢ Hormaday (1994, 1982 apud DOLABELA,
2008, p.31) identificam as principais caracteristicas dos empreendedores:

1.0 empreendedor tem um *modelo”, uma pessoa de influencia.

2.Tem iniciativa, autonomia, autoconfianga, otimismo, necessidade de realizaggo.

3.Tem perseveranga e tenacidade.

4.0 fracasso € considerado um resultado como outro qualquer. O empreendedor
aprende com os resultados negativos e com o0s proprios erros.

5.Sabe fixar metas ¢ alcanga-las. Luta contra padrfes impostos. Diferencia-se. Tem a
capacidade de ocupar um espago nio ocupado por outros no mercado, descobrir
hichos.

6. Tem sempre alto comprometimento. Cré no que faz.

7.Cria situagbes para obter feedback sobre 0 seu comportamento e sabe utilizar tais
informagdes para o seu aprimorarmento.

8.E lider. Cria um sistema proprio de relagdes com empregados. E comparado a um
“lider de banda, que d4 liberdade a todos os misicos, extraindo deles o que tém de
melhor, mas conseguindo transformar o conjunto emalgo harménico, seguindo uma
partitura, um tema, um objetivo”.

9. orientado para resultados, para o futuro e para o longo prazo.

10. Tece “redes de relagGes” (contatos, amizades) moderadas, mas utilizadas
intensamente como suporte para alcangar os seus objetivos. A rede de relagdes
internas (com s6cios, colaboradores) € mais unportante que a externa.

11. Tem alta tolerincia 4 ambigiiidade e 2 incerteza e é hébil em definir a partir do
indefinido.

12. Mantém um alto nivel de consciéncia do ainbiente em que vive usando para detectar
oportunidades de negoécios.

Para o empreendedor bem sucedido ¢ necessario um minucioso planejamento antes de
dar inicio & parte operacional. O plano de negécios € para o empreendedor o que o martelo é

para o marceneiro, ferramenta fundamental para a execucfo de suas fungdes.

2.4 Plano de Negdcios

Plano de negoécios - do inglés business plan - nada mais é que uma linguagem para
descrever de forma completa o que é ou deseja ser uma empresa. A resposta para a pergunta
“O que € a sua empresa?” induz a diferentes respostas dependendo de quem a realiza. O
fornecedor quer saber qual a capacidade da empresa em honrar as dividas, o potencial sdcio
sobre o futuro do negécio e (ja) o financiador sobre a saiide financeira. Desta maneira surge

um documento que fornece todas as respostas sobre a empresa, e acima de tudo, proporciona
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ao empreendedor uma profunda andlise de seu negocio, diminuinde a taxa de risco e
subsidiando suas decisdes (DOLABELA, 2008).

Na wvisdo de Chiavenato (2006), o plano de negdécios é um conjunto de dados e
informagdes sobre o futuro empreendimento, que define as suas principais caracteristicas para
proporcionar uma analise da sua viabilidade bem como de seus riscos. Um pequeno check list
para ndo permitir que nada seja esquecido.

E através do planc de negoécios que o administrador consegue definir os rumos atuais e
futuros de seu empreendimento. “O principal usudrio do plano de negécios é o proprio
empreendedor, que estd diante de uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente na
analise de seu negécio, diminuindo sua taxa de risco e subsidiando suas decisdes”
(DOLABELA, 2008, p.75). Para Dornelas (2005), 2 necessidade de criagdo de um planc de
negdcios advém da necessidade do empreendedor de planejar suas agdes e delinear as
estratégias da empresa a ser criada. Porém, € utilizado também como instrumento de captagio
de recursos frnanceiros junto as entidades responsaveis.

Conforme Chiavenato (2006), o plano de negécios permite melhorar as condicdes de
planejamento, organizagdo, dirego, avaliagio e controle do negocio. Vale lembrar que o
plano de negécios ndo é estitico e, para maximizar os beneficios de sua utilizagdo, ¢é
importante realizar revisdes continuas e atualizd-lo de acordo com as mudangas ocorridas
tanto no ambiente externo quanto no ambiente interno. Segundo Dolabela (2008), ele é menos
um produto e mais um processo vivo e dindmico. O autor ainda cita que 90% das novas
empresas fecham as suas portas nos trés anos seguintes & sua criago devido ao lancamento
prematuro do novo produto ou servigo. JA uma pesquisa realizada pelo Sebrae-SP, com
empresas criadas entre 1997 e 2001, indica que a falta de planejamento aparece em primeiro
lugar como o fator de mortalidade, seguida de deficiéncias de gestio (DORNELAS, 20053).

Dornelas (2005, p.128) expde os seis principais motivos de se preparar um plano de
negocios;

1.Entender e estabelecer diretrizes para sew negocio.

2.Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisbes acertadas.

3 Monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar agdes corretivas quando necessario.

4.Conseguir financiamento e recursos junto a bancos, governos, Sebrae, investidores,
capitalistas de risco etc.

5.1dentificar oportunidades e transforméa-las em diferencial competitivo para a
empresa

6.Estabelecer uma comunicagio interna eficaz na empresa e convencer o piiblico
externo (fornecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores, associagdes etc.),

Pinson (1996 apud DORNELAS, 2005) destaca trés fatores criticos referentes a

necessidade de planejamento:
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1. Toda empresa necessita de um planejamento do seu negocio para poder gerencié-
lo e apresentar sua idéia a investidores, bancos, clientes ete.

2. Toda entidade provedora de financiamento, fundos e outros recursos financeiros
necessita de um plano de nepdclos da emnpresa requisitante para poder avaliar os
riscos inerentes ao negocio.

3. Poucos empresarios sabermn como escrever adequadamente um bom plano de
negdcios. A maioria destes s3o micro e pequenos empresarios que nio &1 conceitos
basicos de planejamento, vendas, marketing, fluxo de caixa, ponto de equilibrio,
projegdes de faturamento etc. Quando entendem o concelto, geralmente ndo
conseguem colocé-lo objetivamente em um plano de negdcios.

Chiavenato (2006, p.123) explica quais sdo os passos para o desenvolvimento de um

plano de negdcios:

Varios sdo os
frente 3 dificil tarefa

fundamentados sobre

|.Fazer a analise completa do setor em que a nova empresa 114 funcionar, levando em
conta o perfil do cliente, as caracteristicas do mercado, as caracteristicas da
concorréncia e o cenario econdmico, social e tecnoldgico no qual a empresa estd
inserida.

2.Fazer um levantamento completo sobre as caracteristicas do novo empreendimento,
analisando as caracteristicas do produto/servigo a ser ofertado, o preco e as
condigbes de venda, a formatag¢fo juridica do empreendimento e a estrutura
organizacional.

3.Elabora¢do do plano estraiégico para o novo empreendimento colocando em
perspectiva a definiclio da missfo, vis3o e dos valores da empresa, a definigdo do
negoécio, a determinacio dos objetivos estratégicos de longo prazo e o
estabelecimento da estratégia do negdcio.

4 Elaboragio de um plano operacional para o novo empreendimento colocando em
perspectiva a previsio de demanda, o planejamento da produgio, a previsdo de
despesas gerais € fluxo de caixa e o balancete simulado.

5.Cria¢8o de um resumo executivo, condensando o resumo de todas as informacées
acina relatadas.

6. Revisdo cuidadosa de todo o conjunto para obter consondncia, analisando sua
viabilidade e confiabilidade.

beneficios e as necessidades de elaboragio de um plano de negécios,
de empreender. O empreendedor que se cerca de dados consistentes ¢

o seu negécio € 0 mercado em que ele esta inserido estd mais apto para

conhecer ¢ diminuir os riscos inerentes as novas empresas e aproveitar melhor as

oportunidades que se descortinam.

2.2.1 A Estrutura do Plano de Negocios

Existem alguns tipos de estrutura de plano de negoécios, variando conforme o autor, o

tipo de empresa e objetivo a que ele se destina. Segue abaixo trés tipos diferentes de estrutura

de plano de negdcios.
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Chiavenato (2006) apresenta a seguinte estrutura:
1. Sumaério executivo
Descrigdo da empresa
Defini¢do do Negécio
Plano de marketing
Aspectos de Recursos Humanos

Aspectos Operacionais

NS RN

Aspectos Econdmico-Financeiros

O site do Sebrac (2008) orienta os empreendedores a desenvolverem seus planos de
negocios da seguinte forma:

1. Caracterizacio do empreendimento

- sintese do empreendimento

2. Analise do mercado ¢ competitividade

- oportunidades percebidas

- principais ameagas

3. Localizacio e instalacio

- analise da 4rea, dos concorrentes mais préximos, das condigdes do imével, facilidade
de estacionamentos, fluxo de trafego, etc.
- motivos que [evaram a escolha de determinada localizagdo

- layout das instalagoes

4. Consumidor
- qual 0 mercado potencial?
- dimensdes do mercado principal

- analise de sazonalidade

5. Fomecedores

- elaboragdo de um quadro analisando os possiveis fomecedores levando em conta
caracteristicas como: atendimento, capacidade de entrega, condigGes de pagamento,
facilidade de acesso, garantia dos produtos, localizagfo, lote minimo de compra, etc.

- existe sazonalidade de matérias-primas?
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6. Concorrentes

- elaboragio de um quadro analisando os possiveis concorrentes levando em conta
caracteristicas como: atendimento, atendimento pds-venda, canais de distribuico,

divulgagdo, garantias oferecidas, localizagdo, politica de créditos, pregos, etc.

7. Pessoal

- dimensionar a equipe de trabalho

8. Produtos e Servicos

- relacionar os produtos e servigos que serdo oferecidos

- estimar a capacidade instalada para o primeiro ano de produgio

9. Estratégia Competitiva

- definir uma estratégia competitiva

10. Plano de Marketing e Comercializacio

11. Projeto de Viabilidade Econdmico-Financeiro

- relacionar quais s3io 0s investimentos necessdrios para a implantagio do
empreendimento
- determinar os custos mensais do empreendimento

- tracar um plano de produgdo, vendas e faturamento

Domelas (2005) sugere a seguinte estrutura de plano de negdcios para pequenas
empresas prestadoras de servigo:

1. Capa

2. Sumirio

3. Sumario executivo

4. O Negécio

4.1 Descrig¢do do Negocio
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4.2 Descrigdo dos Servigos

4.3 Mercado

4.4 Localizagdo

4.5 Competidores (concoiréncia)
4.6 Equipe Gerencial

4.7 Estrutura Funcional

5. Dados Financeiros

5.1 Fontes de Recursos Financeiros

5.2 Investimentos Necessarios

5.3 Balango Patrimonial (projeto para trés anos)

5.4 Analise do Ponto de Equilibrio

5.5 Demonstrativo de Resultados (projetado para trés anos)
5.6 Projecdo de Fluxo de Caixa (horizonte de trés anos)

5.7 Analise de Rentabilidade

6. Anexos

As trés estruturas apresentadas sfo semelhantes, porém no presente estudo a estrutura
de Plano de Negoécios a ser adotada ¢ a elaborado pelo préprio autor, baseada na estrutura de

Dommnelas (2005).

1. Capa

2. Sumirio

3. Sumadrio executivo

4. O Negécio

4.1 Descri¢do do Negocio

4 2 Mercado Consumidor
4.3 Mercado Competidor
4.4 Mercado Fornecedor
4.5 Estratépia de Marketing
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4.5.1 Produto

4.5.2 Prego

4.5.3 Praca
4.5.4 Promocio

4.6 Aspectos Juridico-legais
4.7 Equipe Gerencial

4.8 Estrutura Funcional

5. Dados Financeiros

5.1 Fontes de Recursos Financeiros
5.2 Investimentos Necessarios

5.3 Orgamento das Operac¢des

5.3.1 Estimativas de Receitas

5.3.2 Custos e Despesas Fixos

5.3.3 Custos e Despesas Varidveis
5.4 Resultado Operacional

5.4.1 Demonstracio do Resultado do Exercicio (D.R.E.)
5.4.2 Fluxo de Caixa
5.5 Ponto de Equilibrio

2.2.1.1 Capa

E a primeira pagina do plano de negécios e de acordo com Domelas (2005, p.234) a

capa deve conter as seguintes informacdes:

1.Nome da empresa

2.Enderego da Empresa

3.Telefone da Empresa (incluindo DDD}

4.Enderego ¢letrdnico do site e e-mail da empresa

5.Logotipo (se a empresa tiver um)

6.Nomes, cargos, endercgos ¢ telefones dos proprietérios da empresa (dados do diretor
presidente e principais pessoas-chave da empresa)

7.M8&s e ano em que o plane foi feito

8.Numero de cépras

9. Nome de quem fez o plano de negdcios
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2.2.1.2 Sumarno

Deve conter o titulo de todas as segbes e subsegbes do plano e suas respectivas
paginas. E comum que o leitor de um plano de negdcios se interesse mais por uma segio
especifica, por 1sso € necessario facilitar para que ele a encontre com rapidez (DORNELAS,

2005).

2.2.1.3 Sumario Executivo

Esta ¢ a parte principal do plano de negdcios, e deve apresentar um resumo do que
serd apresentado na seqiléncia, prendendo a atengfio do leitor e criando interesse
(DORNELAS, 2005). O autor enfatiza ainda a necessidade de elaborar o sumario executivo
como Ultima etapa de criagdo do plano de negdcio, pois € mais facil escrever uma sintese
eficiente e coerente tendo o plano de negdcios pronto. Domelas (2005, p.238) também explica
que o sumario executivo deve conter todas as informagdes-chave em no maximo duas paginas
(para o plano completo) ou no maximo uma pagina (para o plano resumido) e incita o
empreendedor a responder as seguintes perguntas para que possa ser guiado na elaboragio

adequada do sumadrio:

0 que?

Qual o propésito do seu plano?
O que vocé esta apresentando?
O que € a sua empresa?

Qual ¢ o seu produto/servigo?

Onde?
Onde sua empresa esté localizada?
Onde esta seu mercado/clientes?

Por qué?
Por que vocé precisa do dinheiro requisitado?

Como?

Como voceé empregari o dinheiro na sua empresa?
Como estd a saide financeira de seu negécio?
Como esta crescendo sua empresa?

Quanto? .
De quanto dinheire vocé necessita?
Como se dara o retorno sobre o investimento?
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Ouando?

Quando seu negéeio foi criado?

Quando vocé precisara dispor do capital requisitado?
Quando ocorrera 0 pagamento do empréstimo obtido?

E finalmente Domelas (2005) explica que, o sumario executivo deve ser escrito
pensando em seus leitores ou seu publico-alvo, dando énfase nos assuntos que mais os

interessemn.

2.2.1.4 O Negocio

Nesta etapa sdo apresentados os conceitos referentes a descrigdo do negdcio, descrigio

dos servigos, mercado, localizago, competidores, equipe gerencial e estrutura funcional.

2.2.1.4.1 Descrigdo do Negdcio

Nesta ctapa é apresentado um breve resumo da organiza¢io da empresa, sua historia e
seu status atual; € importante mostrar o porqué da criagdo da empresa, qual o propésito, a
natureza dos produtos e servigos fornecidos, qual é o0 modelo de negécio e seus diferenciais
(DORNELAS, 2005). E interessante também prospectar os interesses do empreendedor para
sua empresa daqui a cinco anos.
Dormnelas (2005) ainda explica que o mais importante desta etapa ¢ enfatizar o quadro de
funcionarios altamente qualificados da empresa. O principal foco dos investidores € a equipe
de gestdo; a oportunidade de mercado, a idéia inovadora e as perspectivas de lucros sdo

sempre analisadas em detrenimento do quadro de funcionérios. Para Degen (1989, p.188)

a descrigdo do negdcio permite ao empreendedor determinar: a oportunidade do
negdcio, o conceito do negécio, o produte e suas caracteristicas, o mercado
potencial ¢ projeto de vendas, a andlise da concorréncia, a estratégia competitiva, a
localizagio do negdceio, a descricdo da operagdo, a equipe gerencial, a descricdo da
administrag@o, a necessidade de pessoal, a necessidade ¢ fontes de recursos dos
empreendedores e de terceiros, a estrutura da sociedade e os resultados esperados
sob forma de pay-back e taxa interna de retorno.

A Descrigio do negocio deve responder as possiveis indagagdes dos possiveis

investidores, se tomando dessa maneira eficiente e pontual.
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2.2.1.4.2 Descri¢do dos Servicos

Esta etapa do plano de negodcios existe para a descrigdo dos servigos prestados pela
empresa. E necessdrio enfatizar as caracteristicas nicas do negécio, o que ele tem de especial
para ganhar a confianga dos investidores. Dornelas (2005) explica que é importante
mencionar de onde a empresa obtém seus suprimentos e o porqué destes formecedores terem
sido escolhidos. Uma perspectiva dos servigos que o empreendedor planeja oferecer no

futuro, com o crescimento de sua empresa, também se faz necessdria.

2 2 1.4 3 Mercado Consumidor

Nesta etapa é descrito todos os pontos importantes referentes aos consumidores, de
acordo com a teoria pesquisada abaixo.

A palavra mercado pode ser utilizada para definir um tipo especifico de consumidor. E
nele que acontecem as transagdes provenientes das ofertas ¢ demandas. Segundo Kotler
(1978, p. 201): “um mercado é composto por clientes potenciais que partilham de uma mesma
necessidade ou desejo e estdo aptos a engajar-se num processo de troca para satisfazer aquela
necessidade ou desejo™.

Chiavenato (2006) explica que o mercado € caracterizado de oferta quando existem
mais ofertas de produtos/servigos do que a demanda pelos mesmos. Da mesma forma, pode-se
caracterizar um mercado de procura quando existem mais pessoas querendo comprar
determinado produto do que a quantidade disponivel.

A principal razdo de ser de qualquer empreendimento é o cliente. E ele que define se o
negbeio serd bem-sucedido ou ndo e € ele também que determina o grau de sucesso. Nio
adianta produzir um produto excelente, se 0 mesmo ndo atende as necessidades ou aspiragdes
do mercado consurmdor. O grau de dependéncia entre empreendimento ¢ cliente € total, por
isso aqueles que conseguirem obter o melhor relacionamento com seus clientes, em ambiente
competitivo, recebem os beneficios (DORNELAS, 2005).

A focalizagio do cliente € etapa essencial no momento de definigdo do negdcio.

Chiavenato (2006) encoraja os empreendedores a encontrarem respostas a perguntas como:



“Quem € o meu cliente? O que tem valor para ele? Quais as suas necessidades? De que o
cliente realmente necessita? Como persuadi-lo e ultrapassar suas expectativas e aspira¢des?”.

A analise do mercado ¢ essencial para identificar as caracteristicas dos futuros
clientes. Tragar o perfil desses clientes, levando em conta caracteristicas como sexo, nivel de

‘escolaridade, idade, profissdo, renda familiar é vital para que se possa construir um vinculo

duradouro com o mercado consumidor desejado. E ainda, entender suas expectativas,
ansiedades e necessidades ¢ fundamentail para criar uma via de aproximacdo com eles,
atendendo diretamente as suas necessidades.

Kotler (1978) explica que o ritmo de mudangas do mercado (ambiente externo) supera
0 ritmo de mudangas do ambiente extetno, promovendo desta maneira um desajuste
prejudicial a4 saiide da empresa. O autor acredita que a maneira como as empresas se
posicionam frente ao mercado € essencial & sua sobrevivéncia e as caracteriza em trés tipos: as
passivas, que serdo provavelmente extintas; as adaptativas, que sobreviverio com um
crescimento modesto; e as criativas, que prosperardo e chegario a contribuir para as
mudancgas do mercado. Desta mapeira, é importante frisar que o empreendedor que deseja
obter sucesso deve estar atento as movimentagdes do mercado consumidor todo o tempo e
deve também adotar uma postura criativa.

Para Dornelas (2005), a analise do mercado € a parte mais dificil de realizar do plano
de negocios, pois a estratégia de todo negdcto depende da abordagem do mercado
consumidor. O empreendedor deve procurar sempre se diferenciar da concorréncia agregando
mais valor a seus servi¢os e buscando a captagio continua de clientes. Vale ainda ressaltar

que essa deve ser a primeira sec2o a ser elaborada, pois dela dependem todas as outras.

2.2.1.4.4 Mercado Competidor

Para Dormelas (2005), analisar corretamente a concorréncia é de suma importincia
para o plano de negécios. E importante que o empreendedor tome conhecimento de todos os
seus concorrentes diretos, bem como os concorrentes indiretos. O site do Sebrae explica que o
mercado concorrente é composto pelas organizagBes ou pessoas que oferecem produtos ou
servigos similares aqueles que o empreendedor visa comercializar.

O empreendedor precisa estar atento 4s ameagas e oportunidades que seus

concorrentes podemn criar para o seu empreendimento. Aproveitar as oportunidades, criando



produtos/servigos superiores aos disponibilizados no mercado, ¢ essencial para garantir uma
vantagem competitiva sustentdvel que visa manter o empreendimento a frente de seus

concorrentes.
Para que iss50 acontega € necessaria uma analise constante dos principais competidores

da empresa. Las Casas (2006, p.322) explica que uma empresa normalmente encontra trés
tipos de concorréncia:

1. Concorréncia de marca: séo os concorrentes diretos de uma empresa, aqueles que
lidam com produtos similares.

2. Produtos substitutos: sdo aqueles produtos que competem entre si para satisfazer
uma necessidade ou desejo. Uma Associagdo Recreativa de Poker compete com
cinemas, locadoras de dvd, teatros, parques de diversio e oulras formas que
satisfagam A necessidade de entretenimento (concorrentes indiretos).

3. Produtos Gerais: de certa maneira uma empresa concorre com todas as demais
empresas do mercado, disputando o poder de compra dos consumidores.

Las Casas (2006) ainda enfatiza que o comportamento competitivo considera trés
pontos: comportamento competitivo, estrutura de competigdo € desempenho econdmico. O
sub-item comportamento competitivo, referente ao comportamento das empresas frente as
mudancgas de pregos da concorréncia, divide-se em quatro pontos, conforme Kotler (2000
apud LAS CASAS, 2006, p.160).

1.Cautelosos: também podem ser considerados omissos, pois sdo aqueles concorrentes
que ndo reagen rapidamente quando percebem imovimentos dos rivais. Eles podem
ter cautela para avaliar o impacto do movimento ou por acreditarem que seus
produtos sdo melhores e contam com clientes fiéis.

2.Seletivos: quando um concorrente ataca o outro, ele podera escolher e selecionar
apenas uma ou algumas ferramentas de marketing para o ataque. Um concotrente
pode escolher concorrer em pre¢o e n3o promogdo. A Shell ¢ Exxon sio
concorrentes que brigam mais pelos pregos do que por promogao. Nem sempre
quando ha um ataque, surge um contra-ataque nesta diregdo.

3.Arrojados: € a caracterfstica de concorrentes que reagem imediatamente a qualquer
ataque. Geralmente isso ocorre nos mercados de produtos de consumo em que haja
fortes concorrentes (...).

4.Imprevisiveis: quando nfo hd forma de prever que reagdes serdo feitas. Nestes casos,
o importante € que haja acompanhamento permanente de mercado para que se
perceba em tempo habil para a reac@o.

Cada uma das formas listadas acima requer um tipo de estratégia por parte do
empreendedor para superar seus concorrentes. Levando em consideragdo os extremos, quanto
mais cauteloso o concorrente, mais facil serd de ser superado e ultrapassado no mercado.
Devido a sua lentidao de reagéo frente as mudangas do mercado, € um pouco de prepoténcia
em relacgdo A fidelizagdo de seus clientes, os concorrentes cautelosos sdo “presas™ faceis na
“guetra” por clientela. Ja o imprevisivel é o oposto de tudo isso. E um adversario que deve ser
analisado e estudado de perto para que se possam minimizar 0s possivels impactos de suas

acoes.



Para Hamel (2001 apud LAS CASAS, 2006), o sucesso das empresas no mercado cada
vez mais competitivo € sem fronteiras advém da capacidade de chegar aonde os outros nao
vao, de inovar. O autor ainda explica que a concorréncia se toma cada vez mais dificil de
entender com o avango da globalizagdo. No passado empresas conheciam e entendiam de
forma clara quem eram seus concorrentes, o que ndo acontece mais hoje em dia. Um exemplo
claro da concorréncia vencendo os limites geogrificos é o comércio eletrénico, que vem
crescendo a ritmo acelerado e fazendo com que cada vez mais consumidores se sintam
confortdveis em realizar compras através da Intemet. Sites como Bondfaro -
www.bondfarc.com.br - e Buscapé - www.buscapé.com.br - prestam servigos gratuitos de
pesquisa e comparacio de precos de predutos.

Para Porter (1998 apud LAS CASAS, 2006), o sucesso no ambiente competitivo
advém da capacidade das empresas em inovar. Tal autor ainda coloca que os esforgos dos
empresarios devam ser direcionados para realizar algo diferente do que os seus concorrentes
estio fazendo, evitando a homogeneiza¢do. E completa que o diferente precisa envolver
compensagbes; a diferenca deve proporcionar vantagens que fazem sentido para o publico-
alvo. Para Prahalad (1998 apud LAS CASAS, 2006) competir pelo futuro € criar
oportunidades que favoregam novos negdcios continuamente, novas formas de lucro € novos
servigos. O autor explica que, quando uma empresa procura se atualizar implementando novas
técnicas copiadas da concorréncia, ela compete pelo presente e ndo pelo futuro.

Domelas (2005) enfatiza que realizar uma analise criteriosa dos principais
concorrentes é extremamente importante para que o empreendedor possa estabelecer as
estratégias necessarias para vencer seus competidores. Para ajudar o empreendedor a
apresentar a andlise da concorréncia o autor encoraja o empreendedor a listar as caracteristicas
dos principais competidores em relagho a: servigos prestados, qualidade, preco, localizagao,
publicidade, capacidade de atendimento da demanda, funcionarics, tecnologia, vantagens

competitivas e pontos fortes.

2.2.1.4.5 Mercado Fornecedor

Kotler (1978) caracteriza mercado fomecedor como empresas e individuos que
provéem os recursos que outras empresas necessitam para produzir seus bens e servigos. E no

mercado fornecedor que o empreendedor encontra a fonte de recursos mateniais,
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equipamentos, mercadorias e servigos necessarios para que a empresa possa desenvolver seus
objetivos.

E necessaria uma minuciosa andlise dos possiveis fornecedores para que questdes
relacionadas a qualidade, prazo de entrega e pregos competitivos sejam atendidas conforme as
necessidades do empreendedor. Todo € qualquer problema que possa ocorrer na escolha de
seus fomecedores acarreta nos pregos incorridos nos produtos e, conseqiientemente, na
competitividade do negbcio, visto que estes custos séio repassados para os clientes.

Las Casas (2006) acredita que, especialmente para as pequenas empresas, manter boas
relagdes com seus fomecedores é essencial para o sucesso do empreendimento. Boas relagdes
essas que podem set asseguradas pelo cumprimento de prazos, pre¢os ¢ qualidade na entrega e
recebimento das matérias-primas. Encarar os fomecedores como parceiros € passo
imprescindivel para a criagdo de um bom relacionamento.

Nesta etapa do plano de negécios € importante citar quem s3o e porque foram

escolhidos os fomecedores (DOLABELA, 2008).

2.2.1.4.6 Estratégia de Marketing

Saber fabricar um bom produto ou prestar um bom servigo ndo é suficiente para que
uma empresa obtenha sucesso no mercado. E necessario, acima de tudo, convencer os
possiveis consumidores a compra-lo, (CHIAVENATO, 2006). As estratégias de marketing
sdo os meios e métodos necessarios que a empresa utiliza para atingir esse objetivo.
Normalmente essas estratégias se referem ao composto de marketing ou 4Ps (quatro pcs):

produto, prego, praga e promogao, (DORNELAS, 2005).
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FIGURA 01: Composto de marketing

Fonte: Osnaldo Aravjo. www.deraujo.ecn.br, (2008)

2.2.1.4.6.1 Produto

Produto é o objeto principal de comercializaggo, desenvolvido para satisfazer as
necessidades e desejos de determinado publico. Vale ressaltar que por produto entende-se
tudo aquilo que for passivel de troca. Desta maneira, o produto possui como fun¢io principal
proporcionar beneficios a seus compradores (LAS CASAS, 2006).

Para que o produto atenda os desejos e necessidades dos clientes € necessdria uma
atenciosa analise ndo somente do produto em si, mas também de seus aspectos
complementares como marca, embalagem, garantias. Estas decisdes devem estar integradas
com as informag¢des de compra, percepcado € habitos obtidas na pesquisa mercadologica. (LAS

CASAS, 2006).



Para Domelas (2005), o posicionamento do produto no mercado ¢ tarefa essencial para
que se atenda as expectativas de seus potenciais consumidores, e estabeleca uma imagem
positiva e que se diferencie dos seus principais concorrentes.

Um conceito muito importante para a estratégia de marketing e que ndo pode deixar de
ser citado, € o ciclo de vida do produto (CVP). Las Casas (2006) faz uma analogia com os
seres humanos na tentativa de explicar como acontece esse ciclo. O autor explica que assim
como todos os humanos passam por diferentes “etapas” em suas vidas, os produtos também o
fazem. As etapas, ou estdgios dos produtos, podem ser classificadas como introdugfo,
crescimento, maturidade e declinio. Para determinar estes estagios, considera-se todo o tempo
em que o produto permanece acessivel a consumidores. E para identificar as variagdes
intermediarias, utilizam-se os histdricos de vendas e lucros da empresa. Comumente estas

ctapas sdo representadas em forma sinuosa conforme expostas na figura 02. (LAS CASAS,
2006, p.265)

FIGURA 02: Ciclo de vida do produto

Vendas ,

[
|

Introdugdo  Crescimento Maturidade Declinio Tempo

Fonte: Las Casas. Admnistragdo de Marketing, (2006)

Kotler (1978) conceitua o ciclo de vida de produto como uma fentativa de
reconhecimento dos distintos estagios na historia das vendas e enfatiza que € através dessa
andlise que se identificam oportunidades e ameagas em relagdo a estratégia de marketing.

O estagio de introdugdo se inicia assim que um produto ou servigo ¢ langado no
mercado. Normalmente nessa fase, os esforcos de marketing procuram enfatizar na

propaganda as caracteristicas do produto. O objetivo aqui € fazer com que os clientes




experimentem o produto para que possam depois compra-lo com regularidade. De acordo com
Las Casas (2006), sdo quatro as estratégias de comercializagdo neste estagio:
1. Penetragdo — prego mais baixo do que a média do mercado.
2. Penetragdo rapida - investimento pesado em publicidade e outras formas
promocionais.
3. Penetrago lenta — investimento moderado em publicidade.

4. Desnatar o mercado — prego alto visando os consumidores de alto poder aquisitivo.

Neste estagio os lucros sdo quase inexistentes devido aos quase que constantes ajustes
na estratégia mercadoldgica, conforme Las Casas (2006).

O estagio de crescimento é o reflexo das boas adaptagdes realizadas no produto no
estagio introdutério. As vendas comegam a subir, e os esfor¢os de marketing concentram-se
na divulgagdo e no posicionamento, visando atingir a demanda secundéria, e por
conseqiiéncia uma maior consolidagio no mercado (LAS CASAS, 2006).

O terceiro estdgio, de maturidade, é o ponto em que a oferta ¢ a demanda se
estabilizam, e as vendas se mantém inalteradas. As estratégias de marketing concentram-se
em investimentos mais pesados em propaganda, na busca de novos clientes. A busca de
renovagdo ¢ essencial para evitar que o produto entre no proximo estiagio (LAS CASAS,
2006).

No estagio de declinio, as vendas come¢am a diminuir de forma permanente. A
tentativa de renovag¢do do produto ou de reposicionamento € freqiiente. Se as estratégias de
marketing ndo conseguirem agregar novos valores a esse produto, cle é retirado do mercado,
segundo Las Casas (2006).

Porém, o C.V.P. é um conceito mais freqiientemente usado para planejamento do que
para previsdo. Nem sempre os produtos passam por todos os estigios do ciclo. Alguns
estabilizam de modo indefinido em determinado estagio. E importante que o C.V.P. auxilie na
tomada de decisbes das estratégias de marketing, mas que ndo seja a unica ferramenta (LAS

CASAS, 2006).



2.2.1.4.6.2 Preco

De acordo com Kotler (1978), frente a acirrada concorréncia dos dias de hoje, um dos
fatores que mais influenciam o consumidor na escolha de seus produtos é o prego. Em alguns
casos, quando a concorréncia atinge nivel muito alto, o prego ¢ o tinico fator de diferenciagao.

Las Casas (2006) explica que com a estabilizagdo da mflagao, os consumidores ficam
mais atentos, conscientes ¢ exigentes em relagfo as ofertas do mercado. £ uma das primeiras
considera¢des que o consumidor faz na decisfo de compra.

Para se determinar o preco de um produto € necesséirio que se saiba com antecedéncia
aonde se quer chegar, pois varios s&o os objetivos.

A maioria das empresas persegue objetivos de lucro. A légica que envolve a
maximizac¢ao dos lucros € simples, mas para 15so € necessario um estudo que indique qual € o
pre¢o maxime que um produto pode ser vendido, aumentando a margem de lucro sem que
com isso afaste os consumidores.

Na estratégia de precos a empresa pode ter também como objetivo um indicador de
qualidade, visto que os consumidores relacionam pregos altos com qualidade superior. A
venda de produtos com pregos baixos, apesar de atingir quantidades maiores de clientes, em
muitos casos, apela para um segmento especifico de clientes e acaba por afastar aqueles que
procuram qualidade e estio dispostos a aceitar pregos mais altos. Desta forma os profissionais
de marketing necessitam estar atentos a utilizarem pregos como indicadores de qualidade, pois
o resultado deve nivelar as expectativas dos clientes. Quando pregos sinalizam qualidade, os
consumidores esperam receber produtos melhores, caso contrdrio hd insatistagdo (LAS
CASAS, 2006).

Las Casas (2006) explica que se pode adotar uma postura de preco relacionado ao
estagio de vida do produto. Quando o produto é novo, os objetivos podem ser de penetracao
ou desnaturagdo. Com o objetivo de penetragdo de mercado a empresa decide por vendas de
massa, com preg¢os reduzidos para facilitar a obtengao de fatias de mercado. Ja no objetivo de
desnatagdo o objetivo da empresa € o de desnatar o mercado através de pregos mais altos,
atingindo camadas mais altas, menos sensiveis ao prego.

As empresas estéio cada vez mais preocupadas com os pregos; a concorréncia acirrada
pressiona os custos e margens perseguidas pela empresa. Atentar para os movimentos do
mercado e também para outras formas de criar valor ao produto tem sido a melhor alternativa

por parte das empresas brasileiras. Dalrymple (1995 apud LAS CASAS, 2006, p.371) explica



que “o preco ¢ o Unico clemento do composto de marketing que gera receita; os demais sio

custo’”,

2.2.1.4.6.3 Praca

O conceito de praga envolve as diferentes maneiras que a empresa pode utilizar para
levar o produfo até o consumidor. As decisdes envolvem o canal de distribui¢fo, o cliente que
se deseja alcangar e a distribuigdo fisica do produto ou servigo no local de comercializagio,

levando em conta as estratégias pré-cstabelecidas (DOLABELA, 2008).

2.2.1.4.6.4 Promogdio

A promogdo no composto de marketing diz respeito a todo e qualquer esforgo
realizado a fim de persuadir as pessoas a comprarem determinado produto ou usarem
determinado servigo. Pode englobar os seguintes tipos, de acordo com Dolabela (2008,
p.176):

Propaganda: qualquer forma paga e impessoal de apresentagéio e promog¢io de bens,
servigos ou idéias por um patrocinador identificado. Normalmente se acredita que a
propaganda, via jornal, revista ou televisao, seja o principal método de comunicagio
com o consumidor. Observa-se, porém, que a tendéncia é a diminuigdo da verba de
propaganda em razio de outras estratégias promocionais, como marketing direto.
Além disso, a propaganda é muito onerosa, tanto em nivel de produgio como de
veiculagio, 0 que torna essa estratégia praticamente inviavel para boa parte dos
emnpreendedores iniciantes.

Divulgacdo: qualquer forma ndo paga e impessoal de divulgagdo de bens, servigos
ol idéias e de noticias comercialmente significativas. (Em geral, provocada por
mejo de assessoria de imprensa.).

Venda pessoal: apresentagiio oral em um didlogo com Um ou mais compradores em
perspectiva, com o proposito de realizagdo de uma venda.

Promogdo de vendas: atividades de marketing destinadas a estimular, desenvolver
ou facilitar a venda de um servigo ou produto. Engloba amostras, cupons, descontos,
Prémios, brindes, sorteios e concursos.

Merchandising: esforco de venda ou de apresentagio do produto, como, por
exemplo, a utilizag@o de degustadores, estandes ou displays.

Mala-direta: qualquer tipe de propaganda enviada pelo correio. A mala-direta ndo
deve ser feita de forma aleatéria, ja que tem como pré-requisito um bancoe de dados
atualizado (normalmente caro de obter e manter) sobre o publice potencial do
produto.
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Dornelas (2005) explica que fazer propaganda custa caro e a escolha dos meios
adequados € pertodicidade da propaganda séo elementos chave para que a empresa obtenha os
melhores resultados do capital investido. Completa informando que a propaganda nio é
utilizada necessariamente para vender produtos ao consumidor final, podendo também ser
utilizada para divulgar a empresa, com intuito informativo, para publicos distintos.

Kotler (1978) enfatiza que, no momento de escolha da via de comunicagdo com os
clientes, deve ser levado em conta trés fatores: os habitos de midia da audiéncia-meta, a
eficiacia da midia para apresentar o produto e os custos relativos das principais categorias de
midias.

Para empresas que estio dando inicio as suas atividades é necessdria a escolha
cuidadosa da maneira com a qual se comunica com os seus clientes, para que se receba a

visibilidade necessaria.

2.2.1.4.7 Aspectos Juridico-legais

Atvalmente no Brasil existe uma ignorincia por parte da populagdo em geral, que
classifica infundadamente em conhecimentos néio técnicos ou juridicos 0 poker como um jogo
de azar. De acordo com o Decreto-lei n® 3.688, de trés de outubro de 1941 (anexo um),
retirado do site da Presidéncia da Republica, assinado pelo entdo Presidente da Repiiblica
Getilio Vargas, Capitulo VII, Artigo 50, item 3%

Consideram-se, jogos de azar:

a) o jogo em que o ganho ¢ a perda dependam exclusivamente ou principalmente de
sorte;

b) as apostas sobre corrida de cavalos fora de hipédromo ou de local onde sejain
autorizadas;

c) as apostas sobre qualquer outra competicdo esportiva

E importante frisar que na Legislagio brasileira nio existe qualquer tipo de mengao
direta ao jogo de poker como jogo de azar. Especialistas opinaram positivamente em relagio
ao poker como jogo de habilidade, conforme abaixo.

De acordo com Margotto (2008), o advogado e ex-presidente da Loterj, Daniel

Homem de Carvalho comentou o assunto em questio:

A Lei de ConfravengGes Penais projbe os jogos de azar. Jogo de Azar, por
defini¢fio, ¢ aquele que depende exclusivamente do acaso (de um sorteio por
exemplo). No casa do poker isso nao acontece porque o resultado favoravel depende
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preponderantemente da habilidade do jogador e o fator sorte, apesar de influir, nfo é
o principal[...]

[...] se alguém se dedicar ao estudo do poker e aprender as regras e habilidades, ele
certamente terda chances de obter mais €xito contra jogadores que ndo dominain tais
habilidades. Num jogoe de azar o jogador n3o pede com suas habilidades interferir no
resultado final da partida. No jogo de poker o jogador habilidoso pode mudar o
curso da "sorte" e ganhar a disputa. No sistema de campeonato, ndo h4 apostas em
dinheiro. O concorrente paga uina inscrigdo e recebe um nimero de fichas cujo valor
€ simbdlico para efeito da disputa. O que estd concorrendo ¢ um prémio ao final da
competi¢go. Poréin a inscri¢io visa também arcar com os custos do campeonato.
Isso acontece tanthém em esportes como o golfe e o ténis dentre outros.

Ha também um Laudo Pericial Oficial do Instituto de Crdminalistica da Secretaria de

Seguranca Publica do

Estado de Sdo Paulo assinado pelos peritos Willian do Amaral Jr. e

Karla Horti Freitas onde os peritos concluem (MARGOTTO, 2008):

Trata-se de um jogo de habilidade, pois ficou constatado que a habilidade do jogador
que participa desta modalidade de jogo depende da memorizagio, das caracteristicas
(mimero e cor) das figuras apresentadas no decorrer do jogo e do conhecimento das
regras e estratégia em fungdo desses fatores, sendo porém, resultado final desta
modalidade de jogo aleatdrio.

O parecer do Instituto Ricardo Molina, talvez o perito mais conhecido e respeitado do

Brasil, € ainda mais contundente. Ao final de 26 paginas, (das quais o autor do presente

estudo somente teve acesso aos trechos citados a seguir) onde hé célculos matematicos,

planilhas e outros, ele conclui de forma inequivoca 0 que se apresenta a seguir

(MARGOTTO, 2008):

A legislagdo Brasileira ndo € tolalimenie clara a respeito do tema. Assim é que, no
tinico ponto da legislacdo no qual se trata diretamente do assunto, a saber o Decreto
Lei 3688 de 1941, o qual. No Capitulo VII, tratando das contravences relativas 2
Policia de Costumes, define como “"jogo de azar", no Artigo 50, § 3, Alinea a, "o
jogo em que o ganho e a perda dependem exclusivamente ou principalmente da
sorte". Ora, de forma como redigida, a observagio € um tanto confusa.
Convenhamos que ‘exclusivamente” e ‘“principalmenie” sio temmos com
significados bastante distintos. 86 podemos entender, pois, que o "ou" usado pelo
legislador € exclusivo. Assim, bastaria que o jogo, para ndo ser considerado "de
azar" nio dependesse "principalmente™ da sorte. A discussio na segdo 1II mostra
inequivocamente que o fator "habilidade” &, no minime, importante para o sucesso
no Texas Hold'em. A quantificagio precisa deste fator em comparagio com o fator
“sorte" sera impossivel, mas para o que se precisa demonsirar aqui, nio é preciso
relacionar os dois fatores. Com efeito, como demonstramos matematicamente na
seco 114, se um dos jogadores tem major habilidade do que outro
(independentemente de quanto mais habilidoso ele seja, ou qual habilidade ele tenha
desenvolvido), necessariamente este jogador (o mais habilidoso), obterd mais
ganhos ao fim de uma seqiiéncia de partidas (e tanto maior serd o ganho quanto
maior for 0 nimero de partidas). Considerande que o Texas Hold'em, assim como
outras modalidades de Pdquer, sempre sio jogados em longas séries de partidas,
podemos afirmar, com seguranga, que a habilidade & decisiva para definir o
vencedor. Observe-se que esta conclusdo vale tanto para 0 Texas Hold'em "ao vivo"
como para os jogos on line, visto que, basicamente, a dnica informagdo ndo
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disponivel em jogos na Internet € a visual. Todas as demais, ou seja, estimativa de
probabilidade, histérico de agSes dos oponentes e outras, continuam disponiveis.
Assim, voltemos ao texto do Decreto Lei 3688/41. Fala-se ali de "jogo de azar”
como sendo aquele em que "o ganho e a perda dependam exclusivamente ou
principalmente da sorte”. Comn certeza, podemos afirmar que no Texas Held'em néo
se depende "exclusivamente” da sorte. Quanto ao termo ‘principal(mente)", a
defini¢Go que mais se aplica & discussdo em tela, segundo o Diciondrio Houaiss da
Lingua Portuguesa, é a entrada 5, ou seja, "de maior relevincia, decisivo”. Como
vimos ¢ demonstramos, inclusive matematicamente, a habilidade é decisiva para o
ganho no Texas Hold'em. De acordo, pois, com a definigio dada no texto do Decreto
Lei 3388/41, ou por qualquer outro critério no qual o nivel de habilidade do jogador
¢ decisivo para o ganho, a modalidade de Péquer conhecida como Texas Hold'em
nfo pode ser considerada jogo de azar.

Dentro do Laudo que tem 26 péginas ha um trecho que parece perfeito para acabar
com qualquer duvida: "Numa partida disputada em Internet, analisada por nés, de
118 rodadas, 75 terminaram em FOLD, ou seja, em 64% das vitérias o ganhador ndo
mostrou suas cartas! Dificilmente poderiamos classificar um jogo que permite tal
desdobramento como "de azar”, visto que, na maior parte dos casos sequer se sabe
se o ganhador tinha efetivamente o melhor jogo".

Para Ferreira (2007) ndo se pode dizer que o campedo de ténis se fez campedo pela
sorte, apesar de uma ou outra partida ter sido definida por uma circunsténcia que tenha lhe
favorecido. Isso pode ser considerado como desrespeito ao atleta. Da mesma forma ocorre no
poker, esporte no qual os melhores jogadores mantém publicas as classificagdes nos principais
campeonatos mundiais, escrevem livros teéricos, ministram cursos e palestras, inclusive para
profissionais da area de administra¢io. Concluindo desta forma que o poker nio €
considerado jogo de azar pela alinea a do artigo 3°.

Sobre a alinea b do artigo 3°, o poker também ndo é proibido por ndo se tratar de
esporte eqilestre, corridas e similares (FERREIRA, 2007).

A alinea c do artigo 3° considera ilegal a modalidade de “aposta”, seja sobre jogos de
futebol, poker ou qualquer outro esporte. Tradicionalmente o poker sempre foi jogado na
modalidade de “mesa aberta” (cash game), mediante a pratica de apostas, associado em
tempos passado a definicfio de jogo de azar. Nos jogos de mesa aberta, cada jogador ingressa
na mesa com dinheiro e aposta determinada quantia por jogada, modalidade essa, totalmente
proibida no Brasil (FERREIRA, 2007).

Nos tornéios de poker os vencedores recebem prémios em forma de troféus e dinheiro
provenientes de patrocinadores e das inscrigdes dos jogadores, assim como em qualquer outra
competicdo esportiva (FERREIRA, 2007).

Portanto a ilegalidade esta na modalidade da pratica de poker, e ndo no poker em si,
diferenca que deve ser percebida, sob pena de se condenar uma modalidade legal por

ignorancia téncina e juridica (FERREIRA, 2007).
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A legislagdo que regulamenta o funcionamento das segbes de jogos licitos carteados
nas sedes de sociedades, clubes e demais entidades recreativas sociais, culturais, literdrias
beneficentes, esportivas e congéneres provém do Decreto nll 50.776, de 10 de junho de 1961
(anexo dois), retirado do site da Camara dos Deputados, assinado pelo entdo Presidente da
Reptblica Janio Quadros. Todos os itens do Decreto devem ser cumpridos e sio de igual
importancia.

A legislagdo que regulamenta a abertura de uma associa¢@o (anexo trés), esta presente
no Cédigo Civil, conforme o site da Presidéncia da Republica. Primeiramente é necessaria a
criagdo do Estatuto da associagdo que deve ser entregue ao cartério mais préXimo para
registro; a seguir € necessario realizar os procedimentos da Receita Federal para
cadastramento de pessoa juridica na Junta Comercial.

Para obter a concessdo do Alvard de Autorizagio para associagbes recreativas,
esportivas, sociais, culturais, literdrias, musicais e similares, que mantenham segfo de jogos
licitos carteados, ¢ necessdrio entregar os documentos a seguir na Delegacia de Costumes,
Jogos e Diversdes, conforme o site do Ministério Piblico do Estado de Santa Catarina (anexo

quatro):

1_cépia dos Estatutos da Sociedade, devidamente, registrados;

2.apresentagdo da Carteira Profissional do Ministério do Trabalho e Previdéncia
Social do encarregado da se¢8o de jogos licitos carteados;

3.declaragio da Diretoria da Sociedade de que somente participardo dos jogos 0s seus
associados; '

4_Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;

5_Auto de Vistoria Policial.

A dltima etapa € a obter o Alvara do Corpo de Bombeiros, € assim a associagio

recreativa esta apta a iniciar suas atividades.

2.2.1.4.8 Equipe Gerencial

Nesta etapa do plano de negoeios € descrita a equipe gerencial, quem sfo, quantos sio,
quantas horas trabalham, seus salarios, e como se da o regime de féras. Esta se¢do ¢ de
extrema 1mportincia, pois aqui o empreendedor organiza toda a parte necessdria de capital
humano de sua empresa (BALLESTERO ALVAREZ, 2001).



2.2.1.4.9 Estrutura Funcional

A estrutura funcional nada mais € que o organograma da empresa. Normalmente em
pequenas empresas, o empreendedor é quem atua nas quatro areas fundamentais — Recursos
Humanos, Administragdo e Finangas, Produ¢io e Muarketing — mas ainda assim se faz

necessario descrever o organograma (BALLESTERO ALVAREZ, 2001).

2.2.1.5 Dados Financeiros

,

E através da perspectiva financeira que se avalia a quantidade de recursos necessarios
para o desenvolvimento do empreendimento desejado.

Mesmo que o projeto seja avaliado e tenha se mostrado vidvel em todas as outras areas
analisadas, como os aspectos juridico-legais ¢ mercadolégicos, um impasse na questio
financeira inviabiliza todo o projeto.

Devido a dificuldade dos empreendedores em claborar planos financeiros, um erro
comum que se encontra € o da adequagio do plano aos dados financeiros, quando o que deve
ser feito é exatamente o contrario, pois so os objetivos € as metas do negbcio que geram as
planilhas financeiras, (DORNELAS, 2005).

I de suma importincia que o empreendedor estabeleca as metas financeiras e
acompanhe seu &xito, sendo assim descrito a seguir os principais tépicos que deve conter o

plano financeiro.

2.2.1.5.1 Fontes de Recursos

De acordo com Domelas (2005), muitos empreendedores reclamam da dificuldade de
se obter financiamento no Brasil, em virtude das exigéncias estabelecidas pelos agentes
financiadores, das altas taxas de juros e das dificuldades de pagar os empréstimos. O autor
concorda com as dificuldades enfrentadas pelas pequenas empresas no Brasil, mas explica que

atitudes por partes dos empreendedores podem ser tomadas com o intuito de cambiar o
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cendrio. Capacidade de planejamento, habilidades de negociacio e o networking do
empreendedor devem ser utilizados em busca de melhores alternativas de capital.

Muitos empreendedores ndo conhecem as alternativas disponiveis para a capitalizagdo
de suas empresas, buscando na maioria dos casos bancos de varejo, quando poderiam se
informar melhor sobre as opgdes de financiamento existentes antes de tomar qualquer tipo de
decisdo. O autor discute trés possiveis formas de financiamento, conforme explicadas a
seguir, (DORNELAS, 2005).

A primeira delas € referente ao tipo de financiamento mais comum e que geralmente é
obtido devido a fatores pessoais que cercam o empreendedor. S3o os empréstimos com
familia e/ou amigos. Os fatores decisivos para o empiéstimo de dinheiro nio advém de
assuntos relacionados ao rendimento do dinheiro e sim das rela¢des com o empreendedor,
visando um auxilio ao empreendedor que inspira credibilidade, diminuindo assim a
importdncia do plano de negdcios para a captagdo de recursos. Vale ressaltar que o
financiamento pode se dar por meio de empréstimo (divida) ou equidade (participa¢io do
negocio).

A segunda forma € chamada de Investidor “Anjo” - do inglés angel investor. Nada
mais ¢ que um investidor pessoa fisica, que possui dinheiro e busca alternativas de risco para
obter o melhor resultado para esse dinheiro. O Investidor “Anjo” normalmente analisa muito
bem o plano de negocios da empresa e geralmente concede o empréstimo em troca de
participagfo acionaria na empresa. O perfil do ange/ é composto em sua maioria de homens
que ja obtiveram sucesso empresarial e buscam retornos acima da média do mercado; ndo se
envolvem na gestdo do negodcio, mas gostam de participar como conselheiros; buscam
negocios que inovam e procuram o retomo sobre o capital investido em no méximo trés a
cinco anos (DORNELAS 2005).

A terceira forma de financiamento se da com os programas do governo brasileiro. As
fontes de financiamento provenientes de govemnos municipais, estaduais e federais sdo
diversas, ¢ muitos desses programas destinam recursos a fundo perdidos (nfo-reembolsavel)
para as empresas ou a Um custo subsidiado. Uma falha existente € a ineficiéncia de garantir o
acesso 4 informacéo referente as fontes de financiamento para os empreendedores brasileiros.
S&o listadas a seguir duas fontes de financiamento e uma explicagdo breve sobre cada uma
delas (DORNELAS, 2005).

O micro crédito ¢ uma forma recente de apoio aos pequenos empreendimentos, a taxas

de juros mais acessiveis. E um instrumento estratégico do Ministério do Desenvolvimento,
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Industria ¢ Comércio Exterior para a inclusdo social. Mais informagdes podem ser
encontradas no sife do Ministério .

O programa Sebrafec auxilia micro ¢ pequenas empresas para que possam acessar
conhecimentos existentes, através de consultorias. O programa subsidia consultorias as
empresas nos seguintes aspectos: estudo de viabilidade técnica ¢ econdmica, elaboragio do
plano de negdcios para empresas incubadas, melhoria de produtos, de equipamentos de
produgdo, de gestdo dos processos produtivos; design grafico de produto, de embalagem, de
postos ¢ ambientes de trabalho — ergonomia; tratamento de efluentes; racionaliza¢io de
energia; boas praticas de fabricagdo; analise de perigos ¢ pontos criticos de controle;
tecnologias de gestao ambiental; metrologia, normalizagdo, avaliagdo de conformidade e
certificagio; adequagdio de produtos a padrdes e exigéncias do mercado destino para
exportagao; desenvolvimento de maquinas ¢ equipamentos; movagao tecnologica.

Para o empreendedor sagaz, fontes de financiamento e apoio ao empreendimento nao
faltam. As op¢des sdo extensas e 0s programa de empréstimo para empreendedores advindas
dos bancos de varejo como 0 Banco do Brasil (www.bb.com.br), Caixa Econdmica Federal
(www.caixa.gov.br), Banco da Amazdnia (www.basa.com.br), Banco do Nordeste do Brasil
~(www,bnb.gov.br), Banco Bradesco (www.shopcredit.com.br), Banco Regional de
Desenvolviinento do Extremo Sul (Wwww.brde.com.br) etc., suprem as necessidades de todos

os tipos de empreendimentos (DORNELAS, 2005).

2.2.1.5.2 Investimentos Financeiros Iniciais Necessdrios

Os investimentos necessarios para dar inicio ao funcionamento do empreendimento
sdo chamados de investimentos iniciais. Para Chiavenatto (2006), um dos aspectos mais
importantes na constitui¢io de qualquer empresa € a fixag¢do do capital minimo para inicia-la.
Conforme Dolabela (2008), trés sdo os tipos de desembolso inicial: despesas pré-operacionais,
investimentos fixos e capital de giro.

Despesas pré-operacionais s@o aquelas que o empreendedor terd antes de ter seu
empreendimento funcionando. Gastos como pesquisas de mercado, registros da empresa,
publicidade ou consultores sdo bons exemplos deste tipo de despesa.

Investimentos fixos sdo aqueles necessdrios para a criagfio do empreendimento, mas

gue ndo serdo comercializados pela empresa, Sanvicente (1991) explica que, para utilizar o
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célculo do investimento em ativos, fixos devem-se analisar as despesas incorridas com
veiculos, aquisicOes de maquinas, equipamentos e outros ativos associados & criagdo ou
melhoramento da capacidade produtiva da empresa.

E, finalmente, o capital de giro que abrange o volume de recursos de curto prazo
necessarios para o financiamento do ciclo operacional da empresa, basicamente composto
pelas contas do ativo circulante: disponivel, duplicatas a receber e estoques, conforme
Sanvicente (1991). Para manter uma fluidez nas operacdes da empresa, é necessdria a
preservagdo de liquidez da empresa, assegurada por uma cormreta administragio do capital de

giro.

2.2.1.5.3 Or¢amento das operagdes

Para a realizagdo do orgamento das operagdes ¢ necessirio possuir os valores
referentes aos custos e despesas, fixos e variaveis.

Custos sdo todos os valores gastos diretamente na elaboragfo ou aquisi¢io do produto
ou servigo. Por exemplo, custo de manutengdo das maquinas, custo de mio-de-obra, custo de
fabricagio de um produto. E importante frisar que os custos sdo registrados no Ativo
Circulante (MARTINS, 2003).

Ja as despesas sdo referentes ao valor que se paga por algo que ndo estd ligado
diretamente as atividades da empresa. Contrario aos custos, as despesas nio se identificam
com o processo de transformagio ou produgéo dos bens e produtos (MARTINS, 2003).

Custos ou despesas fixos sdo aqueles cujos valores sdo os mesmoas, qualquer que seja o
volume e produgiio da empresa. J4 os varidveis modificam-se de acordo com o volume de

produgdo. (MARTINS, 2003).

2.2.1.5.4 Resultados operacionais

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio (D.R.E) tem como principal objetivo a
apresentagio resumida do resultado apurado referente ao conjunto de operagdes realizados em

um determinado periodo. Ela evidencia a formacdo do resultado liquido do exercicio, através
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do confronto das receitas, custos e despesas. E uma sintese financeira dos resultados
operacionais e ndo operacionais. (MARTINS, 2003).

De acordo com a legislagdo brasileira (Lei n®. 6.404, de 15 — 12 — 1976, Lei da
Sociedade por Agdes), as empresas deverdo discriminar na Demonstragdo do Resultado do

Exercicio (PORTAL DE CONTABILIDADE, 2006)

1.A receita bruta das vendas e servigos, as dedugdes das vendas, os abatimentos e os
lmpostos; :

2_A receijta liquida das vendas e servigos, o custo das mercadorias e servigos vendidos
e o lucro bruto;

3.As despesas com as vendas, as despesas financeiras, deduzidas das receitas, as
despesas gerais e administrativas, ¢ oulras despesas operacionais;

4.0 lucro ou prejuizo operacional, as receitas e despesas nfo operacionais;

5.0 resultado do exercicio antes do Imposto de Renda e a provisdo para tal imposto;

6.As participages de debéntures, empregados, administradores e partes beneficiarias,
e as contribuigdes para instituigbes ou fundos de assisténcia ou previdéncia de
empregados;

A segunda ferramenta utilizada para analisar os resultados operacionais é o fluxo de
caixa que, nada mais € que a diferenga entre o numero de reais recebidos ¢ o numero de reais
que sairam da empresa em determinado periodo. Portanto, para realizar o fluxo de caixa de
uma empresa que ainda ndo existe, € necessaria a proje¢do, ou seja, uma aproximagio daquilo
que o empreendedor acredita que acontecerd. O empreendedor pode utilizar empresas
parecidas para basear os calculos, junto com uma andlise mercadologica do setor em questdo.
Aliado a isso, se faz necessério tracar trés cenarios futuros: pessimista, realista e otimista do
fluxo de caixa. Desta maneira o empreendedor se munira de informag6es mais completas

sobre o possivel futuro de sua empresa (SANVICENTE, 1991).

2.2.1.5.5 Andlise do Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio ¢ o nivel de quantidade ou volume de vendas que cobrem todos
os custos fixos e variaveis relacionadas a criagdo do produto, de acordo com Gitman (1997).
Significa dizer que a empresa estd produzindo receita suficiente para cobrir todos os seus
custos, a empresa ndo possui nem lucro nem prejuizo. Para Domelas (2005), o ponto de
equilibrio ¢ o ponto no qual a receita das vendas equivale a soma dos custos fixos e variaveis.

A importancia da andlise do ponto de equilibrio € que ela permite ao empreendedor saber em
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que momento seu empreendimento comega a obter lucro, e permite que o empreendedor
avalie a necessidade de capital total.

Dornelas (2005) exp&e o calculo do ponto de equilibrio:

custo fixo

] — (custo variavel/receita total)

E essencial o empreendedor saber quanto deve ser vendido para atingir seu ponto de
equilibrio. Com esses niimeros em maos, tragar sua estratégia para atingir o nivel desejado de
lucro para determinado periodo.

Conforme Sanvicente (1991), a andlise do ponto de equilibrio permite & empresa
avaliar a margem de seguranga com a qual opera; a distincia entre o ponto de equilibrio e o
volume ou nivel formal de operagdo. O autor explica que uma distdncia pequena, 5% ou 10%
do ponto de equilibrio, indica que redugdes de vendas dessa magnitude podem trazer a

empresa a uma posigao de prejuizo operacional.
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3 METODOLOGIA

Segundo Roesch, Becker & Mello (1999), definir a metodologia significa escolher o
modo de investiga¢@o de infortna¢des para identificar a realidade organizacional e, assim,
alcangar os objetivos especificos de determinado estudo.

Lakatos ¢ Marconi (1985) definem método como um conjunto de sistematicas e
racionais atividades para atingir o objetivo desejado, com economia, seguranga ¢ veracidade,
detectando erros e auxiliando as decisdes do pesquisador durante o estudo.

Desta maneira, € possivel compreender que a metodologia da pesquisa diz respeito a

descri¢ao formal dos procedimentos, métodos ¢ técnicas utilizados na execugéo do trabalho.

3.1 Tipo de pesquisa

Para a classificagdo da pesquisa utiliza-se neste trabalho a classificag8o apresentada
por Vergara (1998) e Mattar (1994), que a qualificam quanto aos fins e quantos aos meios.

Quanto aos fins, trata-se de uma pesquisa descritiva e exploratéria. Descritiva, pois
tem o objetivo de descrever as caracteristicas de determinada situagdo. Vergara (1998)
conceltua a pesquisa descritiva como aquela que expdes caracteristicas de determinada
populagdo ou fendmeno. O autor ainda explica que a pesquisa descritiva pode estabelecer
correlagGes entre varidveis e definir sua natureza, néio tendo compromisso de explicar os
fenémenos que descreve. Exploratéria, pois visa munir o pesquisador de conhecimento sobre
o tema em perspectiva, esclarecer, desenvolver e modificar conceitos e idéias, e obter
informagdes mais concisas para estudos posteriores e por isso, sdo apropriados para os
estagios inicials da investigagdo, quando a familiaridade com o assunto em questdo,
geralmente é insuficiente. (MATTAR, 1994)

Quanto aos meios a pesquisa € bibliogrifica e de campo. Bibliografica porque
fundamenta os assuntos estudados em livros, revistas ¢ consultas eletrdnicas. De campo,

porque existe a realizagdo de entrevistas, aplicagiio de questionarios e observagio.

(MATTAR, [994)
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3.2 Tipos de dados

Na pesquisa utilizam-se dados primarios e secundarios. Dados primarios Ss&o
informagdes originais reunidas com um proposito especifico, que nunca foram coletados ou
analisados, conforme Mattar {1994). Dados secundarios sio as informagGes ja existentes em
algum lugar, coletadas com o objetivo de fornecer um ponto de partida para o pesquisador
(KOTLER, 1978).

3.3 Coleta de dados

O processo de coleta de dados ocorre primeiramente com dados secundarios, através
de levantamento bibliogréfico e consulta na internet. Em seguida, a coleta de dados primarios
com a utilizagdo de entrevista semi-estruturada nfo disfargada e individual; e questionarios

estruturados néo disfarcados, autopreenchidos e individuais de acordo com Mattar (1994).

3.4 Analise de dados

O processamento dos dados compreende os passos necessarlos para transforma-los em
dados que permitam anélises ¢ interpretagdes (MATTAR, 1994).
Na presente pesquisa o processamento de dados ¢ realizado atraves da planilha Excel,

tendo seus resultados apresentados ern fornmas de tabelas, graficos e quadros.

3.5 Defini¢io da area, da popula¢do e amostragem

Como no presente estudo os questionarios (apéndice A) foram aplicados somente aos
jogadores de poker, maiores de dezoito anos, da cidade de Floriandpolis e regifo ¢ como o

tamanho dessa populag3o é desconhecido, recorre-se a Barbetta (199, p.58) que explica que
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“um primeiro calculo do tamanho da amostra pode ser feito, mesmo sem conhecer o tamanho

da populagio, através da seguinte expressdo:”

QUADRUO 1: Calculo do tamanho da amostra

Calculo do tamanho da amostra

n= 1
eZ
Onde:
n = tamanho da
amostra
€* = margem de
eIro '

Fonte: Barbeta, Estatistica aplicada as ciéncias sociais, 2007.
A presente pesquisa utiliza o valor de 0,7 como margem de erro, portanto o tamanho

da amostra ¢ de duzentos e quatro pessoas.

3.6 Limitacdes

As limitagdes encontradas no presente trabalho dizem respeito a:
1. Nido existéncia de pesquisas sobre a populagdo, os habitos e costumes dos
jogadores de poker no Brasil.
2. Dificuldade de obter informagdGes financeiras de associagdes e clubes de poker
do Brasil devido ao receio de seus gestores.
3. Impossibilidade de encontrar livros e artigos sobre o papel das associagdes

recreativas no Brasil.
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4 PLANO DE NEGOCIOS - DIAGNOSTICO

Este capitulo tem como objetivo apresentar a estrutura do plano de negdécio para a
Associacdo Recreativa de Poker. Como afirmado anteriormente, a estrutura do plano de

negocios foi elaborada pelo autor, baseada na estrutura de Domelas (2005).
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4.1 Capa

ASSOCIACAO RECREATIVA DE POKER
FIGURA 3: Associa¢io Recreativa de Poker de Florianépolis

Fonte: O autor (2008)

www.arpof.com.br
arpos@arpof.com.br

Rua Niberto Haase, esquina com Rua Sérgio Rogério
(48) 9916-6067

André Palis — Presidente

andrepalis@arpof.com.br

Daniel Palis — Vice-presidente
danielpalis@atpof.com.br

Dara: Junho de 2008
Copia: 1 de 5
André Palis
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4.2 Sumario Executivo

Descri¢ao do negécio

A Associagdo Recreativa de Poker de Florianopolis surgiu da constatacio da
necessidade de se prestar servigos para os jogadores de poker da cidade de Florianopolis e
regifio, em decorréneia do crescente aumento da demanda. O modelo de negocios vem se
mostrando de grande sucesso por todo o Brasil. A Associagio visa proporcionar ambiente
apropriado para a pratica do esporte, sempre com o foco na qualidade do servigo e na

satisfacdo dos clientes.
Equipe de gestio

A equipe de gestdo da Associa¢éo, apesar de jovem, possui a energia, o conhecimento,
as habilidades e a dedicagdo necessarios para conduzir o empreendimento rumo aos seus

objetivos.
Mercados

A pesquisa mercadologica realizada indica que o publico-alvo da Associagdo é
composto em sua maioria por jovens com alto poder aquisitivo (pertencentes as classes A e B)
em processo de formagfo académica. O Unico competidor direto, apesar da maior experiéncia
no setor, demonstra ndo possuir as estratégias adminstrativas e de marketing necessarias ao
empreendimento. Além disso, os fomecedores possuem os pregos e a qualidade exigida para

se tomarem parceiros da Associagio Recreativa de Poker de Florianopolis.
Previsio dos resultados financeiros e Investimentos iniciais

O investimento inicial da Associacio é de R$543.197,00, incluindo a compra do
terreno € a construgdo do empreendimento. Os calculos financeiros do cendrio realista,
indicam receita bruta de R$44.976,54 mensais, custos e despesas fixos em R$20.015,00 e
custos e despesas variavels em R$17.887,17. Apesar dos altos custos iniciais, as previsdes

financeiras estdo de acordo com o pretendido entre os s6c¢ios.
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4.3 O negocio

4.3.1 Descri¢do do negocio

O mercado do poker cresce a ritmo acelerado no Brasil e no mundo, proporcionando
oportunidades para os empreendedores atentos.

A Associagio Recreativa de Poker de Floriandpolis é uma associagio recreativa sem
fins lucrativos que possui como missdo proporcionar um ambiente agradavel, seguro e
confortavel que supere as expectativas dos sdclos mais exigentes. O conceito do negdcio estd
bastante disseminado no estado de S3o Paulo, como os casos de sucesso Omega Texas Club e
All-in Club.

A sede da Associagdo sera de 300m?, com capacidade de atender até cento e sessenta
socios simultaneamente. Possuird dois gargons, quatro dealers e um seguranga, todos
altamente treinados e sempre a disposigdo das necessidades dos socios. Os equipamentos
utilizados (baralhos, fichas, mesas, cadeiras etc.) serdo de qualidade superior a encontrada no
mercado proporcionando desta forma, experiéncias recreativas também superiores.

O negocio ndo € mnédito em Floriandpolis, porém a demanda crescente e a busca por
qualidade superior justificam o empreendimento. O piblico-alvo da Associagido Recreativa de
Poker de Florianopolis € o pertencente as classes A e B e que busca qualidade superior na
prestagdo de servigos e estd, portanto, disposto a pagar mais.

O diferencial da Associag@io Recreativa de Poker de Santa Catarina sera o seu quadro
de funcionarios composto por: André Palis, graduando do curso de Administragdo de
Empresas da Universidade Federal de Santa Catarina, jogador de poker ha dois anos, conhece
e entende bem os anseios do publico-alvo e possul o conhecimento e a habilidade necessarios
para dar inicio ao empreendimento e conduzi-lo com sucesso; Daniel Palis, graduando do
curso de Publicidade e Propaganda da Universidade Federal de Goiania, joga poker também
hd dois anos, e possul as capacidades necessdrias para implementar as estratégias de

marketing, posicionando a Associa¢io em lugar de destaque.
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4.3.2 Mercado Consumidor

Para conhecer os possivels consumidores da Associagiio Recreativa de Poker de
Florianodpolis, foi realizada uma pesquisa de mercado (especifica¢des técnicas encontram-se
na Metodologia do presente estudo) através de questionario (apéndice A), estruturado,
fechado e ndo disfargado, que foi aplicado a uma amostra de duzentos e quatro entrevistados,
todos jogadores de poker, (contactados na Associagdo Amigos do Poker de Floriandpolis e
através de e-mail) maiores de dezoito anos, moradores de Floriandpolis e Sdo José.

Com a utilizagio de dezenove questdes, foram coletados dados primdrios que, uma vez
interpretados, permitiram tragar o perfil dos consumidores, hébitos e comportamentos.

O resultado da pesquisa € apresentado a seguit:



1) Idade:

TABELA 01: Idade

wn
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Freq. Absoluta

%

18 a 23 anos 102 50.00%
24 a 29 anos 60 29.41%
30 a 36 anos 34 16.67%
37 a 42 anos 4 1.96%
43 a 48 anos 4 1.96%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 01: Idade
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Fonte: Dados primarios (2008)

O grafico evidencia a predominancia da faixa etaria de 18 a 23 anos (50%

entrevistados) como potenciais clientes da Associagio Recreativa de Poker de Florianopolis.

Em seguida em ordem decrescente, segue a faixa etaria de 24 a 29 anos (29% entrevistados), a
£ 2

de 30 a 36 anos (17% entrevistados), de 37 a 42 anos (2% entrevistados) e de 43 a 48 anos

(2% entrevistados). O publico da Associagdo ¢ predominantemente jovem, sendo 79% com

idades comprrendidas entre 18 ¢ 29 anos.



2) Sexo:
TABELA 02: Sexo
Freq. Absoluta %
Masculino 175 85.71%
Feminino 29 14.29%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 02: Sexo

SEXO

4%

D\ [asculimo

® Fenmnino

Fonte: Dados primarios (2008)

Ao se analisar o sexo dos entrevistados, verifca-se a predomindncia do sexo masculino

(86% entrevistados) em relagdo ao sexo feminino (14% entrevistados).




3) Estado Civil:

TABELA 03: Estado civil

Freq. Absoluta %
Solteiro(a) 161 78.92%
Casado(a) 30 14.71%
Separado(a)/Divorciado(
a) 13 6.37%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 03: Estado Civil

ESTADO CIVIL

| Soltewo(a)

= (Casado(a)

= Separado(a) Divorcl
ado(a)

Fonte: Dados primarios (2008)

A andlise do estado civil indica que 79%, a grande maioria dos entrevistados, ¢

solteiro. Complementando a amostra estdo casado(a) com 15% dos entrevistados ¢

separado(a)/divorciado(a) com 6% dos entrevistados.
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4) Escolaridade:

TABELA 04:Escolaridade

Freq. Absoluta %
Segundo grau incompleto 8 3.92%
Segundo grau completo 4 1.96%
Superior incompleto 131 64.22%
Superior completo 61 29.90%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 04: Escolaridade
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Fonte: Dados primarios (2008)

64% da amostra poussi o superior incompleto, 30% possui o superior completo, 4% possui 0

segundo grau incompleto e apenas 2% possul o segunda grau completo.
g g p 24
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5) Cidade de residéncia:

TABELA 03: Cidade de residéncia

Freq. Absoluta Yo
Florianopolis 160 78.43%
Sdo Jos¢ 44 21,57%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 05: Cidade de residéncia

CIDADE DE RESIDENCIA

= Flonanopolis

W Sio Jose

Fonte: Dados primarios (2008)

Verifica-se que 78% dos entrevistados residem na cidade de Florianopolis ¢ 22% dos

entrevistados residem na cidade de Sao José.



6) Bairro de residéncia:

TABELA 06: Bairro de residéncia

62

Freq. Absoluta %
Campinas 12 5,88%
Carvoeira 3 1,96%
Centro 32 15.69%
Corrego Grande 16 7,84%
Estreito 33 16,18%
Ingleses 10 4,90%
Itacorubi 3 3,92%
Jureré Internacional 8 3,92%
Kobrasol 45 22,06%
Monte Verde 8 3,92%
Trindade 28 13,73%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 06: Bairro de residéncia
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No maior grupo verifica-se que 22% dos entrevislados residem no baimro do Kobrasol,
seguido por 16% que residem no bairro do Estreito, 13% que residem no Centro ¢ 14% que
residem no bairro da Trindade. No menor grupo veritica-se que 8% dos entrevistados residem
no bairro do Carrego Grande, seguido por 6% que residem no bairro de Campinas, 5% que
residem nos Ingleses. seguido por trés grupos de 4% de residentes dos bairros Itacorubi.

Jureré Intcrnacional e Monte Verde, e por Gltimo com 2% , os residentes do bairro Carvoeira.
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7) Renda familiar mensal:

TABELA 07: Renda tfamiliar mensal

Freq. Absoluta %
Até R$1.000,00 8 3,92%
De R$1.001,00 a R$2.000,00 12 5.88%
De R$2.001,00 a R$3.000,00 36 17,65%
De R$3.001,00 a R$4.000,00 41 20,10%
De R$4.001,00 a R$5.000,00 30 14,71%
De R$5.001,00 a R$6.000,00 12 5.88%
Acima de R$6.000,00 65 31,86%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 07: Renda familiar mensal
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Fonte: Dados primarios (2008)

Entre os entrevistados, 32% indicam possuir renda familiar mensal acima de
R$6.000,00, 20% indicam possuir renda familiar mensal de R$3.001,00 a R$4.000.00, 17%
indicam renda familiar mensal de R$2.001,00 a R$3.000,00 ¢ 15% indica renda tamiliar

mensal de R$4.001,00 a R$5.000,00. Dois grupos de 6% cada indicam possuir renda familiar



mensal de R$5.001 a R$6.000.,00 e de R$1.001,00 a R$2.000,00. Um pequeno grupo de 4%

indica possuir renda familiar mensal até R$1.000,00.
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8) Atividade profissional:

TABELA 08: Atividade profissional

Freq. Absoluta %
Até R$1.000,00 4 1,96%
De R$1.001,00 a R$2.000,00 56 27.45%
De R$2.001,00 a R$3.000,00 12 5.88%
De R$3.001.,00 a R$4.000,00 83 40,69%
De R$4.001,00 a R$5.000,00 4 1,96%
De R$5.001,00 a R$6.000,00 29 14,22%
Acima de R$6.000,00 16 7,84%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 08: Atividade profissional
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Fonte: Dados primarios (2008)
A grande maioria dos entrevistados (41%) sao estudantes: 27% sdo empregados de
empresa privada e 14% sdo profissionais liberais. No menor grupo, 8% sdo servidores
publicos, 6% empreséarios, € nos dois menores grupos (ambos com 2%), um refere-se a

entrevistados desempregados e o outro a profissoes que ndo se encontravam no questionario.
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9) Fregliéncia em torneios de poker ao vivo:

TABELA 09: Frequéncia em torneios ao vivo de poker

Freq. Absoluta %
Uma vez por semana 43 21.00%
Duas vezes por semana 31 15.00%
Trés vezes por semana 24 11,99%
Quinzenalmente 57 28,00%
Uma vez por més 49 24,23%
Total 204 100%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 09: Fregiiéncia em torneios de poker ao vivo
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Fonte: Dados primarios (2008)

Entre os entrevistados, 57% freqlientam torneios quinzenalmente ¢ 49% freqlentam
uma vez por més. 31% jogam duas vezes por semana; 24% (jogam) trés vezes por semana.

21% (jogam) uma vez por semand.
(=}
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10) Aumento da freqliéncia em torneios ao vivo de poker com a constru¢do de uma nova

Associagdo Recreativa de Poker:

TABELA 10: Aumento da freqiiéncia em torneios ao vivo de poker com a construgdo de

uma nova Associagdo Recreativa de Poker

Freq. Absoluta Yo

Todos os dias 8 3,92%
Uma vez por semana 32 15,69%
Duas vezes por semana 28 13,73%
Trés vezes por semana 30 14,71%
Quatro vezes por semana 8 3,92%
Quinzenalmente 25 12,25%
Nio 73 35,78%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 10: Aumento da freqiiéncia em torneios de poker ao vivo com a construgio de

uma nova Associagao Recreativa de Poker
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O grilico acima indica que 36% dos entrevistados ndo aumentariam a lreqiiéneia que
jogam com a construgdo de uma nova Associagdo. 13% passariam a jopar wma vez por
semana e oulros 153% passariam a jogar Wrés vezes por semana. 4% dos entrevistados
alirmam que passariam a jogar duas vezes por scmana, 12% passaria a jogar quinzenalmente ¢
dois grupos de 4% passariam a jogar quatro vezes por semana e todos os dias.

respectivamente.
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[ 1) Preferéncia em relagdo aos dias da semana para jogar torneios de poker ao vivo:

TABELA 11: Preferéncia da amostra em relagio aos dias da semana para jogar torneios

de poker ao vivo

Freq. Absoluta %

Segunda-feira 32 7,84%
Terca-feira 52 12,75%
Quarta-feira 28 6.86%
Quinta-feira 65 15.93%
Sexta-feira 65 15,93%
Sabado 88 21,57%
Domingo 78 19,12%
Total 408 100,00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 11: Preferéncia em relagio aos dias da semana para jogar torneios de poker ao
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Fonte: Dados primérios (2008)

A maioria dos entrevistados (56%) prefere jogar poker nos finais de semana (sexta,
sdbado e domingo). Ainda, 16% preferem jogar as quintas-feiras, 13% as tergas-feiras, 8% as

segundas-feiras e 7% preferem jogar as quartas-feiras.
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12) Preferéncia em relagdo aos hordrios pra jogar torneios de poker a0 vivo:

TABELAS 12: Preferéncia da amostra em relagdo aos horarios para jogar torneios de

poker ao vivo

Freq. Absoluta %
Manha 16 7,84%
Tarde 12 5,.88%
Noite 152 74.51%
Madrugada 24 11,76%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primérios (2008)

GRAFICO 12: Preferéncia em relagiio aos horarios para jogar torneios de poker a0 vivo
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Fonte: Dados primarios (2008)

Um namero absoluto de entrevistados (74%) prefere jogar torneios de poker durante a
noite. Ainda, 12% preferem jogar nas madrugadas, 8% preferem jogar durante a manha e 6%

durante a tarde.



13) Gasto mensal com buy-ins de torneios de poker ao vivo:

TABELA 13: Gasto mensal com buy-ins de torneios de poker ao vivo

Freq. Absoluta %
Até R$50,00 86 42.00%
De R$51,00 a R$100,00 39 19.24%
De R$101,00 a RS150,00 21 9.8%
De R$151.00 a R$250,00 22 11.00%
De R5251,00 a R$350,00 20 10,00%
De R$500,00 a R$1.000,00 12 6,00%
Mais de R$1.000,00 4 1,96%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 13: Gasto mensal com buy-ins de torneios de poker ao vivo
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Fonte: Dados primarios (2008)

Os resultados da amostra referentes ao gasto mensal com buy-ins indicam que 42%
dos entrevistados gastam até R$50,00. Logo abaixo, 19% gastam de RS$51,00 a R$100.,00
seguido por 11% que gastam de RS$151,00 a R$250,00, 10% que gastam de R$251,00 a
R$350,00, 9% que gastam de R$101,00 a R$150,00 e 6% que gastam de R$500,00 a
R$1.000,00. Apenas 2% dos entrevistados gastam mais de R$1.000,00 mensais.




14) Modalidade preferida para torneios de poker ao vivo:

TABELA 14: Modalidade preferida para torneios de poker ao vivo

Freq. Absoluta %
Texas Hold'em 200 08,04%
Stud R 1,96%
Total 204 100.00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 14: Modalidade preferida para torneios de poker ao vivo
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Fonte: Dados primarios (2008)
[ncontestavelmente a maioria prefere a modalidade de poker Texas Hold em para
torneios de poker ao vivo. Uma pequena parcela dos entrevistados (2%) informa que prefere a

modalidade de poker Stud.



I5) Tipo preferido de torneio de poker ao vivo:

TABELA 15: Tipo pretferido de torneio de poker ao vivo
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Freq. Absoluta %o
Limit 12 5.88%
No-limit 192 04,12%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 15: Tipo preferido de torneio de poker ao vivo
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Fonte: Dados primarios (2008)

No presente grifico, os entrevistados demonstram total preferéncia pelos torneios no-

limit de poker ao vivo, com 94%. Apenas 6% dos entrevistados assinalam a preferéncia pelos

tornetos limit.
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16) Opgao preferida de buy-ins de torneios de poker ao vivo:

TABELA 16: Opgdo preferida de buy-ins de torneios de poker ao vivo

Freq. Absoluta %
Sem re-buy 123 60,29%
Somente um re-buy na primeira hora, sem add-on 32 15,69%
Somente um re-buy na primeira hora, com add-on + 10,29%
Re-buy a vontade na primeira hora 16 11,76%
Re-buy a vontade 4 1,96%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 16: Opgio preferida de buy-ins de torneios de poker ao vivo
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Fonte: Dados primarios (2008)

A maioria dos entrevistados (60%) declara preferéncia por torneios sem re-buy. Uma
parcela de 16% indica preferéncia por torneios com somente um re-buy na primeira hora, sem
add-on. 12% dos entrevistados preferem torneios com re-buy d vontade na primeira hora,
10% gostam mais de torneios com somente um re-buy na primeira hora, com add-on. Uma

pequena parcela (2%) prefere re-buy a vontade.
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17) Valor preferido para torneios didrios de poker ao vivo:

TABELA 17: Valor preferido para torneios didrios de poker ao vivo

Freq. Absoluta Y%

R$10,00 73 35,78%
R$20,00 60 29.41%
R$30,00 8 3,92%
R$50,00 38 18,63%
R$100,00 17 8,33%
R$150,00 4 1,96%
R$200,00 -4 1,96%
Total 204 100,00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 17: Valor preferido para torneios didrios de poker ao vivo
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Fonte: Dados primarios (2008)

Em relagdo ao valor preferido da amostra para torneios diarios de poker ao vivo, 36%
dos entrevistados opta pelo valor de R$10.00 seguido por 29% que opta pelo valor de
R$20,00. O terceiro valor mais escolhido, 19%, foi o de R$50,00 seguido pelo valor de
R$100.00, correspondente a 8% dos entrevistados. Um grupo menor de entrevistados (4%)
opta pelo valor de R$30,00, seguido por dois pequenos grupos de 2% cada que optam por

R$150.00 ¢ R$200.00, respectivamente.



18) Servigos que os entrevistados gostariam de encontrar na Associagdo:

TABELA [8: Servigos que entrevistados gostariam de encontrar na Associagdo
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Freq.

Absoluta %
Restaurante completo com servigo
de garcons 57 8.51%
Somente bar com servig¢o de garcons 143 21.34%
Estacionamento 142 21,19%
Segurangas 142 21,19%
Aluguel de mesas para torneios particulares 64 9,55%
Lan-house 20 2.99%
Dealer 102 15,22%
Total 670 100,00%

Fonte: Dados primarios (2008)

GRAFICO 18: Servigos que os entrevistados gostariam de encontrar na Associagdo
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Fonte: Dados primarios (2008)




Os rés servigos que a amostra mais gostaria de encontrar na Associagdo, com 21%,
sdo os de estaclonamento, segurangas € sommente bar com servigo de gargons. Com 3% o
servico de dealer, 10% o servigo de aluguel de mesas para tornetos particulares, 9% o servigo
de restaurante completo com servigo de gargons ¢ uma pequena parcela (3%) gostaria de uma

lan-house na Associagio.
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19) Outras atividades que os entrevistados gostariam de encontrar na Associagio:

TABELA 19: Outras atividades que os entrevistados gostariam de encontrar na
Associacdo
Freq. Absoluta %

Sinuca 160 78,43%
Xadrez 15 7,35%
Dama 6 2.94%
Canastra 3 3.92%
Truco 15 7,35%
Total 204 100,00%

GRAFICO 19

Fonte: Dados primarios (2008)
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Fonte: Dados primédrios (2008)

Questionados quanto a outras atividades que gostariam de encontrar na Associagdo,

79% indicam preferéncia pela sinuca. Outras quatro atividades assinaladas pelos entrevistados

foram: xadrez (7%), truco (7%), canastra (4%) ¢ dama (3%).
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O publico-alvo da Associagio € formado pelos praticantes de poker da regido de
Florianopolis. Conforme a pesquisa mercadologica realizada, este pablico ¢é
predominantemente jovem, solteiro e do sexo masculino, com alto poder aquisitivo
(pertencendo as classes A e B) e preocupado com a sua formagao académica, pois a maioria
ainda ndo concluiu a graduago.

Os possivels soclos da Associagdo preferem praticar o esporte aos fins de semana no
periodo da noite. Tem como tipo de toineio preferido o Texas Hold em no-limit sem re-buy.
Gastam em sua maioria até R$50,00 mensais com buy-ins de torneio, e preferem os valores de
R$10,00 e R$20,00 para os torneios realizados diariamente.

O publico-alvo busca uma Associa¢do com estacionamento, segurangas e bar com
servi¢o de gargons. Ainda elege a sinuca como atividade recreativa paralela preferida.

Por se tratar de um publico de alto nivel de exigéncia, a Associa¢@io buscara sempre a

maxima satisfagfio de seus associados.

4.3.3 Mercado Competidor

Para a analise da concorréncia investigou-se o 1nico concorrente direto, a Associacdo
Amigos do Poker.

A Associagio Amigos do Poker estd localizada no bairro do Estreito e deu inicio as
suas atividades em fevereiro deste ano. Funciona todos os dias a partir das 19h30min, exceto
aos domingos, € tem capacidade para atender sessenta socios simultaneamente. Os servigos
prestados s@o: disponibilizagdo do ambiente para tomeios, aluguel de mesas para uso
particular e venda de bebidas ¢ salgados. O prego cobrado, de 15% do valor do buy-in, condiz
com a média nacional.

Toda a infra-estrutura da Associagfio, bem como os equipamentos e maferiais, séo de
excelente qualidade.

A respeito da gestio administrativa, constatou-se através de observagdo direta e
entrevista semi-estruturada com um dos fundadores que a associagdo ndo apresenta uma clara
estratégia de marketing para alcangar suas metas ¢ nem uma definicdo de quails sdo secus
objetivos. Em alguns momentos se percebeu o desejo de expandir o negdcio ¢ aumentar a
capacitagio de sdcios, em outros de manter um nimero pequeno de associados, visto que hd a

necessidade de indicagdo para ser aceito como socio. Os pontos positivos da gestdo dizem
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respeito @ experiéncia de um dos fundadores na realizagdo de torneios (dois anos) em
Flonanépolis.

O site da Associagéio possui layout de dificil navegagio e as capacidades informativas
e de propaganda sdo pouco exploradas.

Possui apenas dois funcionarios remunerados, um que trabalha com os cargos de
recepcionista ¢ gargom; outro que trabalha como seguranga e inicia suas atividades somente a

partir da meia noite.

4.3.4 Mercado Fornecedor

A fomecedora de bebidas escolhida séré a Rochelle Distribuidora de Bebidas,
localizada na Avenida Pequeno Principe, 1375. Os precos das bebidas estdo abaixo da média
dos oferecidos pela concorréncia e, através de negociagido por telefone, o vendedor informou
que pode diminuir esses pregos mediante encomendas maiores. Além disso, a Fornecedora foi
indicada por outras duas pessoas que trabalham no setor de bares. Foram pesquisados também
os precos da Santos e Machado Comercio de Bebidas e Amaretti Bebidas.

Para as fichas de poker, 0 escolhido sera 0 site
(eshops.mercadolivre.com.br/keli+santana), que provou oferecer 0s pregos mais baratos
através da pesquisa realizada. O alto nivel de qualidade exigido foi constatado por compras
previamente realizadas no site.

A responsavel por formecer as mesas de poker serd a empresa paulista Mesetec. A
empresa, além de ser a fornecedora das mesas de dois clubes paulistas de renome (Omega e
All-in), ofereceu os pregos mais acessiveis dentre as empresas pesquisadas (“Artesanal Poker”
e “Sé Poker).

Ja a fornecedora de baralhos escolhida sera a empresa de renome intemacional Copag,
fornecedora de baralhos do #.S.0.P de 2007. Além de possuir linhas exclusivas de baralhos
voltadas aos praticantes de poker, a Copag deu inicio & campanha publicitiria voltada
diretamente aos jogadores de poker, contratando seis idolos do poker nacional como garotos-
propaganda. O prego foi também fator de grande importincia na tomada de decisdo.

Na escolha dos fornecedores de cadeiras, a qualidade foi o principal fator analisado.

Por esse motivo a escolhida foi a empresa GoldenFlex, indicagdo de um clube de renome
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paulista que pediu para ndo ser identificado. Foram analisados também os produtos do
Magazine Luiza e das lojas Koerich.

Os moveis ¢ computadores do escritério e recepgdo serfio fornecidos pelo Magazine
Luiza pois, de acordo com as especificagdes exigidas, foi a que apresentou o melhor prego.

Quanto & escolha dos fomecedores dos televisores de plasma, o site Baldo da
Informdtica foi ¢ escolhido, também mediante comparagao de pregos no site Buscapé. As
outras trés empresas pesquisadas foram Magazine Luiza, Submarino e Americanas.

Para a craglo do site da Associagdo, fol escolhida a empresa mineira XIZap por
proporcionar qualidade na prestagio do servigo e pregos diferenciados.

Para a porta giratéria com detector de metal foi escolhida a empresa catarinense
MPCI. Dentre as outras trés empresas contactadas (IECO Top Security, EI4 e Atto) a MPCI
oferece os pregos mais baratos, além da proximidade com a capital.

A empresa que formecera a Internet para a Associagio € a Net, pois é a Uinica empresa
que presta os servigos de transmissdo de dados de oito megas para o local.

Para realizar a obra, a construtora escolhida serda a Fiorini Construtora e

Incorporadora Ltda., devido a exceléncia dos servigos prestados.

4.3.5 Estratégias de marketing

As estratégias de marketing s3o referentes aos planos escolhidos para atingir os

objetivos da Associagdo Recreativa de Poker de Floriandpolis.

4.3,5.1 Produto

A Associagio Recreativa de Poker de Floriandpolis visa atender a crescente demanda
por locais especificos para a prética do esporte, buscando sempre a maxima satisfago de seus
sdcios.

A Associago possuird sede propria de 300m?, com dezesseis mesas de poker ¢
capacidade para atender cento e sessenta socios simultaneamente. Sempre com o foco na

qualidade na prestagio de servigos, a Associagdo possuird quatro dealers a disposi¢3o dos



socios, utilizando os mesmos baralhos do Word Series of Poker e fichas de padrio de
qualidade intemactonal. Contara ainda com duas mesas de sinuca, ja que os praticantes de
poker de Flortandpolis optam por esta atividade como segunda opgao de recreago, conforme
a pesquisa realizada. Como os praticanies de poker disputam muitos tomeios também pela
internet, a Assoclagdo disponibilizard uma sala com acesso & rede sem fio, para que os
associados levem seus computadores ¢ confraternizem no local.

A Associagio possuira também um bar completo com servigo de gargons, servindo
apua, refrigerantes, vinhos, uisques, vodkas e batidas.

Através da pesquisa mercadologica, os possiveis socios indicam o desejo de um
seguranga na Associagio para garantir a tranqiiilidade dos mesmos. Esse quesito sera atendido
e reforgado pela porta com detector de metais na entrada da Associagao.

Para os socios que desejam realizar tomeios particulares, a Associagdo prestara
também servigo de aluguel de mesas.

A estratégia adotada para o estigio de introdugio do Ciclo de Vida do Produto serd a
de penetragio rapida, através de investimento pesado em propaganda nos seis primeiros meses
de existéncia.

A qualidade na prestagdo de servigo € o principal objetivo da Associagdo que busca

acima de tudo superar as expectativas dos jogadores mais exigentes.

4352 Prego

Os precos praticados pela Associagdo Recreativa de Poker serdo um pouco acima
daqueles praticados pelo principal competidor por duas razoes.

Segmentagdo do mercado, visando atingir o publico-alvo da Associagdo, pertencentes
as classes A ¢ B; e criagdo da relago entre pregos maiores com qualidade superior na

prestagio de servigos.
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4.3.5.3 Praca

A localizagdo escolhida para a construgdo da sede (planta disponivel no apéndice B)
da Associagdo fol o bairro Santa Monica em Floriandpolis. Os motivos que levam a esta
decisdo estdo atrelados a trés fatores.

O primeiro deles é a necessidade da Associagio estar localizada em local préximo as
residéncias deos possiveis socios. Frentelé pesquisa rcalizada, a localizagio no bairro Santa
Ménica estara mais perto de 56% dos possivels sécios da Assoclagao.

O segundo fator ¢ referente ao prego do terreno. Os terrenos nos bairros pesquisados
(Santa Moénica, Centro, Trindade e Carvoeira) apresentam valores muitos discrepantes, sendo
o escolhido, mais adequado ao empreendimento.

O terceiro fator é referente a0 espago na rua para estacionamento dos carros dos
associados, fato esse que podera ser atendido através do terreno escolhido.

A principio deseja-se atender o publico-alvo somente da regido de Floriandpolis, com
amplia¢do gradativa para outras regides, através de investimentos em propaganda e da

realizagio de torneios de nivel nacional.

4.3.5.4 Promocio

As promog¢des terdo como principal fungfo atrair tanto as pessoas que ja praticam o
esporte quanto novos adeptos. Algumas formas de promogio foram definidas.

a. Inser¢io na revista nacional de conteudo especifico de poker, Card Player Brasil;

=

Presenga de dois idolos do esporte nacional no cocktail de inauguragfo;

Outdoors pela cidade divulgando a nova associagéo recreativa;

oo

Criagdo da logomarca da Associagio Recreativa de Poker de Florianopolis;

¢. Criagdo do site da empresa, com a grade de torneios e o ranking;

=

Distribuigio de adesivos com a logomarca da Associagio
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4.3.6 Aspectos Juridico-legais

A Associagdo Recreativa de Poker é uma associagio sem fins lucrativos regularizada
relo Cédigo Civil, Capitulo II artigo terceiro (anexo trés). As associagdes sem fins lucrativas
estdo isentas de pagamento de imposto, porém, € necessidtia a contratagdo de um contador
para regularizagdo dos documentos, que sdo necessarios serem entregues aos oOrgdos do
govemno, entre eles: entrega anual da DIPJ (Declaragfo Integrada de Informagdes Economico-
fiscais, entrega anual da RAIS (Relagdo Anual de Informacdes Sociais), entrega mensal da
GFIP (Guia de Recolhimento do FGTS e Informagbes a Previdéncia Social, declaragdo do
imposto de renda dos diretores)).

E importante ressaltar que para a criagdo de uma associagdo ¢ necesséria a inscrigdo de
pessoa juridica (CNPJ) junto a junta comercial da cidade, elaboragdo de um estatuto e
registra-lo em cartorio ¢ elaboragio de uma Ata de Fundagio e Eleigdo da atual dirctoria e
também registra-los em cartério. |

A lei que regulariza o funcionamento das segdes de jogos licitos carteados na sede das
Associagdes é o Decreto n[] 50.776 de 10 de junho de 1961, (anexo dois).

Faz-se necessario também o Alvara do Corpo de Bombeiros. E, por 1lttmo, para obter
a concessdo do Alvara de Autorizagdo para este tipo de associagdes é necessario entregar os
documentos requisitados pela Delegacia de Costumes, Jogos e Diversdes do Ministério

Publico de Santa Catarina, de acordo com o Decreto N.Ss1-23-11-72/N. 894 (anexo quatro).

4.3.7 Equipe Gerencial

A equipe de gestio da Associaglo é jovem, porém extremamente dedicada e envolvida
com O esporte. Possuem a paixfio, a energia e o conhecimento necessarios para abrir ¢
administrar um negdcio com extrema eficiéncia, Como ¢ uma Associagdo pequena, 0S S6¢IOS
fundadores André e Daniel ocupario mais de um cargo, situa¢do corriqueira no mundo das

pequenas empresas.

ANDRE PALIS — Ditetor Executivo, Admintstrativo e Financeiro

Educag?o:
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Graduando do curso de Administragdo de Empresas da Universidade Federal de Santa

Catarina.

DANIEL PALIS — Diretor Comercial ¢ Juridico

Educagio:

Graduando do curso de Publicidade e Propaganda da Universidade Federal de Gdias.

4.3 .8 Estrutura Funcional

A estrutura funcional serd baseada nas cinco areas-chave da associagdo, ocupadas pelos

dois socios fundadores.

FIGURA 04: Estrutura Funcional da Associagdo Recreativa de Poker de Floriandpolis

Estrutura Funcional da Asseciacio Recreativa de Poker de Floriandpolis

Diretor Comercial e

Diretor Executivo,

uridico .

- Administrativo e

—

Sdcios

Dealer
.4
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Fonte: Dados primarios (2008)

A empresa contard com acessoria contabil e juridica de empresas terceirizadas para
que possa atuar dentro das leis e especificagdes do negécio, mantendo em ordem toda e

qualquer movimentagdo financeira.

4.4 Dados Financeiros

A seguir os dados financeiros da Associagdo Recreativa de Poker

4.4.1 Fontes de Recursos Financeiros

Os dois socios fundadores possuem o capital necessario para dar inicio ao
empreendimento. Normalmente esta € uma das etapas mais dificeis de ultrapassar, porém

neste caso, nfio representa impasse para este plano de negdcios.

4.4.2 Investimentos Financeiros Iniciais Necessartos

O investimento inicial para a criagio da Associagdo Recreativa de Poker, € composto
pelas despesas pré-operacionais, capital de giro, investimentos em imobilizado e
investimentos em equipamentos.

Para as despesas pré-operacionais da Associagdo Recreativa de Poker serdo

consideradas as seguintes estimativas.

:[ABELA :D esa 4

Especificacoes Valor

Junta Comercial R$ 40,00
Alvaras R$% 180,00
Fiscalizagdo RS 80,00
Contador RS 80,00
Cartério R$ 30,00
Publicidade R$ 7.000,00
Total RS 7.410,00

Fonte: Dados primarios (2008)
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Os investimentos em 1mobilizados serdo analisados de acordo com a tabela abaixo.

- _TABELA : In_vestimen_t_(_)_ em __Irnpl_ailizado

nvestimento ém imobilizado .

Especificagdes

Quantidade Valor unitario
Terreno 1 R$ 180.000,00
Construgdo 1 R$ 271.182,00
Mesa de Poker i6 R$1.170,00
Mesa de Sinuca 2 R$ 2.280,00
Mesa da Lan-house | RS 800,00
Mesa do Escritorio 1 RS 800,00
Mesa da Recepgao 1 R$ 500,00
Estante 2 RS 400,00
Cadeiras 176 R$ 180,00
Porta de Detector de Metal 1 R$ 3.800,00

Valor total
R$ 180.000,00
R$ 271.182,00
R$ 18.720,00

R$ 4.560,00

R$ 800,00

R$ 800,00

R$ 500,00

R$ 800,00
R$ 31.680,00

R$ 3.800,00

Total

RS 513.842,00

Fonte: Dados primérios (2008)

Os investimentos em equipamentos.

TABELA : Investimentos em Equipamentos

L estimentos uipament &
Especificacoes Quantidade Valor unitario Total
Computador 2 R$ 2.000,00 R$ 4.000,00
Impressora 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Televisao 4 R$ 2.860,00 R$ 11.440,00
Acessorios do bar 1 R% 1.000,00 R$ 1.000,00
Fichas 6 R$ 160,00 R$ 960,00
Total RS 18.000,00

Fonte: Dados primarios (2008)
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E finalmente os valores referentes ao capital de giro para os trés primeiros meses.

_TABELA : Capital de giro para os ttés primeiros meses
- Capital:de giro para os trés primeiros meses. '
Especifica¢des Meses Valor mensal Total

Agua, luz e intermet . 3 R$ 1.000,00 RS 3.000,00
Material de expediente 3 R$ 60,00 RS 180,00
Baralhos 3 R$ 195,00 RS 585,00
Materjal de impeza 3 R$ 60,00 RS 180,00
Total RS 3.945,00

Fonte: Dados primarios (2008}

Diante dos valores expostos, o investimento inicial para a Associagdo Recreativa de

Poker fica composto da seguinte forma.

TABELA - Investimento 1nicial

Valor

Despesas pré operacionais R$ 7.410,00
Investimento em imobilizado RS 513.842,00
Investimento em equipamentos R$ 18.000,00
Capital de giro R$ 3.945,00
Total RS 543.197,00

Fonte: Dados primarios (2008)

Vale ressaltar que o investimento em imobilizado representa mais de 94% do valor
total do investimento inicial e que a constru¢do da sede ¢ a compra do terreno representam
mais de 87% do valor total dos investimentos em imobilizado. Um valor alto que somente foi
adotado pois nio existe a necessidade de financiamento. Em situagdo em que o empreendedor
nio possui o capital inicial necessario, um calculo levando em conta o aluguel de um

estabelecimento pode ser mais adequado.
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4.4.3 Or¢amento das operagoes

O orcamento das operagbes diz respeito as estimativas de receitas, aos custos e as
despesas relacionadas as atividades. Frente a dificuldade de previsdo dos resultados, adotam-

se trés cenanos (otimista, realista e pessimista) para a apresentago das operagdes.

4.4.3.1 Estimativas de receitas

A estimativa de receitas teve como base de calculo inicialmente o valor médio gasto
por cliente por més em buy-ins de tomeios de poker. Utilizando os dados da pesquisa
mercadologica realizada e calculando a média, chega-se ao valor de R$164,75. Como a taxa
administrativa cobrada na Associagdo é de 20% do buy-in, obtem-se o valor de R$32,95.
Soma-se entdo a ess¢ valor R$20,00 referente ao gasto médio dos clientes com bebidas.
Entfo, R$52,95 ¢ o valor que a Associagio fatura mensalmente ,em média, de cada cliente.

Para o calculo referente a quantos clientes a AssociagBo recebera por dia, recorre-se
aos dados da pesquisa mercadoldgica referentes a freqiiéncia em tormeios de poker. O calculo
da média resulta mil e setenta clientes por més ou quarenta e um clientes por dia
(considerando que a Associagio de Poker entre Amigos, tnico competidor, recebera a outra
metade dos possiveis clientes).

Para os meses de dezembro, janeiro e fevereiro a quantidade de jogadores/més ¢
acrescida em 20%, referente a0 aumento da populacdo em virtude dos turistas. Desta maneira,
obtem-se 0 valor de mil duzentos ¢ oitenta ¢ quatro clientes por més ou quarenta e nove
clientes por dia (considerando que a Associagio de poker enire amigos, Umico competidor,
recebera a ouwra metade dos possiveis clientes).

Esta proje¢do ¢ associada ao cendrio otimista, sendo que os demais cenérios, realista e

pessimista, € calculado com uma margem de 20% para menos.
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QUADRO 01: Estimativa de receitas

Estimativa de receitas

Pessimista Realista Otimista
Faturamento/més R$ 35.981 24 R$ 44.976,54 RS 56.220,68
Faturamento/ano R$ 431.774.83 RS$ 539.718,54 RS 674.648,17

Fonte: Dados primarios (2008)

4.4.3.2 Custos e despesas fixos mensais

De acordo com a andlise, seguem os valores referentes aos custos ¢ despesas fixos

mensais.
QUADRO 02: Custos e despesas fixos mensais
Custos e despesas fixos mensais

Descrigio Valor
Saldrios dos funclonarios RS 6.400,00
Saldrios dos gestores RS 12.000.00
Honorario Contador RS$ 300,00
Agua RS 300,00
Luz RS 500,00
Internet RS 200,00
Material de expediente R$ 60,00
Material de limpeza R$ 60,00
Baralhos RS$ 195,00
Total RS 20.015,00

Fonte: Dados primarios (2008)
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Devem ser inclusas também, as despesas com depreciagio, especificadas abaixo.

QUADRO 03: Depreciagio

Depreciacao
Taxa anual de deprecia¢io Depreciacao Depreciagiao
(%) mensal Anual

Investimento
Construgéo 4% R$ 903,94 R$ 10.847.28
Moveis 10% RS 482,17 R$ 5.786,00
Equipamentos 10% RS$ 15,00 R$ 180,00
Total RS$ 1.401,11 RS 16.813,28

Fonte: Dados priméarios (2008)

4.4.3.3 Custos € despesas varidveis mensais

Os 1tens de custos e despesas variaveis e seus respectivos valores sdo apresentados no

quadro abaixo.

QUADRO 04: Custos e despesas variaveis mensais

Custos e despesas varidveis mensais
Descri¢ao Valor
Pessimista Realista Otimista
Fundo de propaganda (2% das receitas brutas) R$ 719,62 R$ 899,53 R$ 1.124 41
Custo das mercadorias vendidas R$13.590,11 R$16.987.64 R$21.234,55
Total RS 14.309,73 RS 17.887,17 R$22.358,96

Fonte: Dados primarios (2008)

Para o cédlculo do fundo de propaganda fot utilizado o valor referente a 2% das receitas
brutas.

Quando analisado o custo das mercadorias vendidas, atribui-se o valor de 37,77% da
receita bruta (mesma porcentagem do pasto com bebida mensal por cliente (R$20,00 de

R§52,95) menos 30% (margem de lucro).



4 4.4 Resultados operacionais

Para a andlise dos resultados operacionais sdo projetados a Demonstragdo do

Resultado do Exercicio (D.R.E) e o Fluxo de caixa.

4.4.4.1 Demonstracio do Resultadg do Exercicio (D.R.F)

QUADRO 05: Demonstragio do Resultado de Exercicio (D.R.E)

Demonstra¢io do Resultado do Exercicio (D.R.E)

RECEITA BRUTA OPERAC.

(=) RECEITA LIQUIDA OPERAC.

() CMV
(=) LUCRO OPERAC. BRUTO
(-) DESPESAS OPERACIONAIS

Total

Pessimista Realista
R$ 35.981,24 R$ 44.976,54
R$35.981,24 RS 44.976,54
R$ 13.590,11 RS 16.987,64
R$22391,13 R$ 27.988,90
R$ 2213573 R$ 22.315,64

R825540 RS 5.673,26

Otimista
R% 56.220,68
RS 56.220,68

R$ 21.234,55 |

R$ 34.986,13
RS 22.540,52

RS 12.445,61

Fonte: Dados pnmarios (2008)




4.4.4.2 Fluxo de Caixa

QUADRO 06: Fluxo de caixa

Fluxo de caixa

Pessimista Realista Otimista
Entrada de caixa
Receita R$ 3598124 R$4497654 RS 56.220,68
Saidas de Caixa
Fornecedores R$ 13.590,11 R$ 1698764 RS 21.234,55
Despesas operacionais
Pagamento de despesas operacionais R$22.13573 R$22.315,64 R$ 22.540,52
Total de saidas de caixa R$35.725,84 R$39.303,28 RS$ 43.775,07
SUPERAVIT/DEFICIT R$ 255,40 RS$ 5.673,26 RS 12.445,61 |

Fonte: Dados primarios (2008)

4.4.5 Ponto de Equilibrio

94

Para conhecer qual € o ponto das receitas que equivalern a soma dos custos fixo e

variaveis calculou-se o Ponto de equilibrio realista.

QUADRO 07: Ponto de Equilibrio realista

Custos e despesas fixos

Receita bruta

(-) Custo e despesas varidveis

(=) Margem de contribui¢éo

Ponto de equilibrio (%)

Ponto de equilibrio (RS)

Ponto de Equilibrio realista

Valor
RS$ 20.015,00

R% 44.976,54
R$ 17.887,17
R$ 27.089,37

73,89%
R$% 33.230,95

Fonte: Dados priméarios (2008)
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O presente estudo analisou a viabilidade da implanta¢do de uma associagfo recreativa
de poker na cidade de Floriandpolis — SC. Os aspectos abordados foram: administrativos,

juridico-legais, mercadolégicos e financeiros.
5.1 Conclusao

Atendendo ao primeiro objetivo especifico exposto, referente aos aspectos juridico-
legais para a abertura de uma associagdo recreativa de poker constatou-se que: o jogo de
poker, na modalidade de torneio, ndo infringe o Decreto-lei n° 3.688, de 3 de autubro de 1941
(anexo um) e, portanto, nio pode ser considerado como jogo de azar, fato esse corroborado
pelos pareceres de peritos do Instituto de Criminalistica de Sio Paulo e do Instituto Ricardo
Molina. Para obter permissio de funcionamento de se¢des de jogos licitos cartcados é
necessario o cumprimento do Decreto n° 50.776, de 10 de junho de 1961 (anexo dois) e do
Decreto N.SSI-23-11-72/N. 894 do Ministério Publico de Santa Catarina (anexo trés). E por
fim, para a aberturla de uma associa¢do recreativa sem fins lucrativos é necessario o
cumprimento do pardgrafo I1I do Cédigo Civil.

No que tange ao segundo objetivo especifico, avaliagdo da viabilidade econdmico-
financeiro constatou-se que o investimento inicial € de R$543.197,00; composto pelas
despesas pré-operacionais R$7.410,00, pelo investimento em imobilizado R$513.842 00, pelo
investimentos em equipamentos R$18.000,00 e pelo capital de giro para os trés primeiros
meses R$3.945,00.

Através dos calculos financeiros do cenario realista, estimaram-se as receitas em
R$44.976,54 mensais, os custos e despesas fixos em R$20.015,00, os custos e despesas
variaveis em R$17.887,17 ¢ a depreciagio mensal em R$1.401,11.

O alto valor do capital inicial necessério é justificado pelo dos salarios dos gestores
fundadores. Como a Associagdo Recreativa de Poker de Florianépolis nfo possui fins
lucrativos e as receitas superam os custos e as despesas em $5.673,26, conclui-se que € viavel
¢ atrativa a Implantacio do ponto de vista financeiro.

A analise mercadolégica ¢ estratéglas de marketing, terceiro objetivo especifico,
envolveram primeiramente a avaliagio: dos possiveis sdcios com a utilizagio de questiondrio
estruturado; do competidor direto através de pesquisa semi-estruturada e observacgdo direta; e

dos fornecedores.
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O perfil predominante da amostra for o publico jovem, solteiro, do sexo masculino,
cuja faixa etdria val dos 18 aos 23 anos. Trata-se de um publico com alto grau de escolaridade
¢ 530 pertencentes as classes econdmicas A e B.

A avaliagio do comportamento e dos habitos de consumo indicou as noites dos fins de
semana como horario preferido. A modalidade preferida é o tomeio de Texas Hold'em, no-
limit e sem re-buy. Os servigos mais buscados na assoclagdo sfo o de estacionamento,
segurangas € bar com servigo de garcons. Com o auxilio de uma estratégia de marketing
adequada, a analise dos dados indica alta atratividade e riscos baixos.

Através da andlise do ptiblico-alvo e do competidor direto, foi desenvolvida a analise
estratégica do composto de markering, obtendo como resultado as agdes propostas, as quais
buscam a consolidagio do negdcio.

Por meio da avaliagdo proporcionada por esse estudo foi possivel atender a todos os
objetivos especificos propostos, confirmando a viabilidade da implantago de uma associagio

recreativa de poker na cidade de Florianopolis no segundo semestre de 2008.
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ANEXO UM: Capitulo VII do Decreto-Lei n° 3.688
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Presidéncia da Republica
Casa Civil
Subchefia para Assuntos Juridicos

DECRETO-LEIN° 3.688, DE 3 DE OUTUBRO DE 1941.
Vide Lei n° 1.390, de 3.7.1951

Vide Lein® 7.437,de 20.12.1985
Lei das Contravencdes Penais

O Presidente da Repiiblica, usando das atribui¢des que lhe confere o artigo 180 da
Constituigao,

DECRETA:
LEI DAS CONTRAVENCOES PENAIS
PARTE GERAL
CAPITULO VII
DAS CONTRAVENCOES RELATIVAS A POLICIA DE COSTUMES
Art. 50. Estabelecer ou explorar jogo de azar em lugar piiblico ou acessivel ao puiblico,
mediante o pagamento de entrada ou sem ele: (Vide Decreto-Lei n° 4 866, de 23.10.1942)

(Vide Decreto-Lei 9.215, de 30.4.1946)

Pena — prisdo simples, de trés meses a um ano, e multa, de dois a quinze contos de réis,
estendendo-se os efeitos da condenagio a perda dos moveis e objetos de decoragdo do local.

§ 1° A pena é aumentada de um tergo, se existe entre os empregados ou participa do jogo
pessoa menor de dezoito anos.

§ 2° Incorre na pena de multa, de duzentos mil réis a dois contos de réis, quem €
encontrado a participar do jogo, como pontetro ou apostador.

§ 3° Consideram-se, jogos de azar:
¢) o jogo em que o ganho e a perda dependem exclusiva ou principalmente da sorte;

b) as apostas sobre corrida de cavalos fora de hipédromo ou de local onde sejam
autorizadas;

¢) as apostas sobre qualquer outra competi¢ao esportiva.
§ 4° Equiparam-se, para os efeitos penais, a lugar acessivel ao piblico:

a) a casa particular em que se realizam jogos de azar, quando deles habitualmente
participam pessoas que ndo sejam da familia de quem a ocupa;




103

b) o hotel ou casa de habitagéo coletiva, a cujos hospedes e moradores se proporciona
jogo de azar;

c) a sede ou dependéncia de sociedade ou assoclagdo, em que se realiza jogo de azar;

d) o estabelecimento destinado a exploracdo de jogo de azar, ainda que se dissimule ¢sse
destino.

Art. 51. Promover ou fazer extrair loteria, sem autorizagéo legal:

Pena — prisdo simples, de seis meses a dois anos, e multa, de cinco a dez contos de réis,
estendendo-se os cfeitos da condenagdo a perda dos moveis existentes no local.

§ 1° Incorre na mesma pena quem guarda, vende ou expde 4 venda, tem sob sua guarda
para o fim de venda, introduz ou tenta introduzir na circulagéo bilhete de loteria ndo
autorizada.

§ 2° Considera-se loteria toda operagio que, mediante a distribui¢&o de bilhete, listas,
cupdes, vales, sinais, simbolos ou meios andlogos, faz depender de sorteio a obtengio de

prémio em dinheiro ou bens de outra natureza.

§ 3° Ndo se compreendem na definigdo do pardgrafo anterior os sorteios autorizados na
legislacdo especial.

Art. 52. Introduzir, no pais, para o fim de comércio, bilhete de loteria, rifa ou tdmbola
esirangeiras:

Pena — prisdo simples, de quatro meses a um ano, e multa, de um a cinco contos de réis.
Pardgrafo tnico. Incorre na mesma pena quem vende, expde 4 venda, tem sob sua
guarda. para o fim de venda, intraduz ou tenta introduzir na circulagio, bilhete de loteria

estrangeira.

Art. 53_ Introduzir, para o fim de comércio, bilhete de loteria estadual em territério onde
néo possa legalmente circular:

Pena — prisdo simples, de dois a seis meses, e multa, de um a &t€s contos de réis.

Paragrafo tnico. Incorre na mesma pena quem vende, expde 4 venda, tem sob sua
guarda, para o fim de venda, introduz ou tonta introduzir na circulagéo, bilhete de loteria
estadual, em territério onde ndo possa legalmente circular.

Art. 54. Exibir ou ter sob sua guarda lista de sorteio de loteria estrangeira:

Pena — prisio simples, de um a trés meses, ¢ multa, de duzentos mil réis a um conto de
réis.

Paragrafo unico. Incorre na mesma pena quem exibe ou tem sob sua guarda lista de
sorteio de loteria estadual, em territorio onde esta ndo possa legalmente circular.
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Art. 55. Imprimir ou executar qualquer servi¢o de feitura de bilhetes, lista de sorteio,
avisos ou cartazes relativos a loteria, em lugar onde ela ndo possa legalmente circular:

Pena — prisao simples, de um a seis meses, € multa, de duzentos mil réis a dois contos de
réis.

Art. 56. Distribuir ou transportar cartazes, listas de sorteio ou avisos de loteria, onde ela
nao possa legalmente circular:

Pena — prisdo simples, de um a trés meses, e multa, de cem a quinhentos mil réis.

Art. 57. Divulgar, por meio de jornal ou outro impresso, de radio, cinema, ou qualquer
outra forma, ainda que disfargadamente, anvincio, aviso ou resultado de extragio de loteria,
onde a circulagio dos seus bilhetes ndo seria legal:

Pena — multa, de um a dez contos de réis.

Art. 58. Explorar ou realizar a loteria denominada jogo do bicho, ou praticar qualquer ato
relativo a sua realizagdo ou  explorago:

Pena — prisao simples, de quatro meses a um ano, ¢ multa, de dois a vinte contos de réis.

Paragrafo tnico. Incorre na pena de multa, de duzentos mil réis a dois contos de réis,
aquele que participa da loterla, visando a obten¢@o de prémio, para si ou para terceiro.

Art. 59, Entregar-se alguem habitualmente a ociosidade, sendo vélido para o trabalho,
sem ter renda que lhe assegure mejos bastantes de subsisténcia, ou prover a propria
subsisténcia mediante ocupagio ilicia:

Pena — prisdo simples, de quinze dias a trés meses.

Paragrafo unico. A aquisigio superveniente de renda, que assegure ao condenado melos
bastantes de subsisténcia, extingue a pena.

Art. 60 Mendigar, por ociosidade ou cupidez:
Pena — prisdo simples, de quinze dias a trés meses.

Pardgrafo Gnico. Aumenta-se a pena de um sexto a um tergo, se a contravengio ¢
praticada:

a) de modo vexatorio, ameagador ou fraudulento.
b) mediante simulagdo de moléstia ou deformidade;
¢) em companhia de alienado ou de menor de dezoito anos.

Art. 61, Importunar alguem, em lugar piblico ou acessivel ao publico, de modo ofensivo
ao pudor:
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Pena — mulia, de duzentos mil réis 2 dois contos de réis.

Art. 62. Apresentar-se publicamente em estado de embriaguez, de modo que cause
escandalo ou ponha em perigo a seguranca propria ou atheia:

Pena — prisdo simples, de quanze dias a trés meses, ou multa, de duzentos mil réis a dois
contos de réis.

Paragrafo unico. Se habitual a embnaguez, o contraventor € intemado em casa de
custodia e tratamento.

Art. 63. Servir bebidas alcoolicas:

I — a menor de dezoito anos;

IT — a quem se acha em estado de embriaguez;

[T — a pessoa que o agente sabe sofrer das faculdades mentais;

IV — a pessoa que o agente sabe estar judicialmente proibida de frequentar lugares onde
se consome bebida de tal natureza:

Pena — prisdo simples, de dois meses a um ano, ou multa, de quinhentos mul réis a cinco
contos de 1€is.

Art. 64 Tratar amimal com crueldade ou submeté-lo a trabalho excessivo:
Pena — prisdo simples, de dez dias a um més, ou multa, de cem a quinhentos mil réis.

§ 1° Na mesma pena incorre aquele que, embora para fins didaticos ou cientificos, realiza
em lugar publico ou exposto ao publico, experiéncia dolorosa ou cruel em animal vivo.

§ 2° Aplica-se a pena com aumento de metade, se o animal é submetido a trabalho
excessivo ou tratado com crueldade, em exibigio ou espetaculo publico.

Art. 65. Molestar alguem ou perturbar-lhe a tranquilidade, por acinte ou por motivo
reprovavel:

Pena — prisdo simples, de quinze dias a dois meses, ou multa, de duzentos mil réis a dois
contos de réis.
Rio de Janeiro, 3 de outubro de 1941; 120° da Independéncia e 58° da Republica.

GETULIO VARGAS.
Francisco Campos.

Este texto nao substitul o publicado no D.O.U. de 3.10.1941
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ANEXO DOIS: Decreto n® 50.776
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Camara dos Deputados
Centro de Documentagéo e Informagio - Legislacdo Informatizada
Decreto n° 50.776, de 10 de Junho de 1961

Disciplina o funcionamento das sec¢des de jogos licitos carteados nas sedes das sociedades,
clubes e demais entidades recreativas sociais, culturais, literdrias beneficentes, esportivas e
congéneres.

O PRESIDENTE DA REPUBLICA, usando da atribui¢o que lhe confere o artigo 87 item 1,
da Constituigo e

CONSIDERANDO ser dever do Govérno preservar o desvirtuamento dos clubes e
entidades recreativas, sociais, culturais, literdrias, beneficentes, esportivas e congéncres;

CONSIDERANDO que as verdadelras entidades da espécie nfio podem ser confundidas
com casa de tavolagem, face a infiltragio de elementos perniciosos, profissionais do jégo;

CONSIDERANDO que numerosas entidades da espécie, por inadverténcia ou conivéncia
de suas diretorias entregam a exploragao de suas se¢6es de jogos licitos carteados a terceiros,
0 que desvirtua as suas finalidades;

CONSIDERANDO que cumpre ao Govémo imprimir as atividades das aludidas entidades
sentido efetivamente social ¢ recreativo;

Decreta:

Art. 1° As sociedades, clubes € demais entidades recreativas sociais, culturais, literdrias,
beneficentes, esportivas e congéneres, que mantenham oy pretendam manter em suas sedes
sociais, secgdes de jogos carteados licitos, devidamente autorizados pelas autoridades
competentes de cada unidade da Federag&o. Poderdo obter o devido licenciamento para o
funcionamento dessas sec¢Oes se obedecidas as lels, decretos e regulamentos que regem suas
atividades, preencherem os seguinies itens:

I - Estiverem instaladas em sede propria;

IT - terem os seus funciondrios regularmente registrados no Ministério do Trabalho e da
Previdéncia Social, através de suas Delegacias Regionais, do que deverdo fazer prova as
autoridades encarregadas do licenciamento e da fiscaliza¢fo das suas atividades;

111 - fazer afixar balancete bimestral na sede da entidade, em local visivel, assinado por
todos os membros da Diretoria;

IV - afixar, em local visivel da secdo de jogos licitos carteados, devidamente rubricado
por membro responsavel da Diretoria da entidade o0 movimento didrio de caixa;

V - apresentarem balango anual aprovado em assembléia realizada com o comparecimento
pessoal de pelo menos um terco dos sécios da entidade.

Art. 2° As autoridades encarregadas, em cada Estado ou Territério Federal, do
licenciamento e fiscalizagdo das entidades de que trata &ste Decreto ficam impedidas sob as
penas da let, de expedir alvaras de funcionamento das secoes de jogos licitos carteados as
entidades que sob quaisquer pretextos, ndo preencherem os requisitos do artigo anterior e seus
itens.
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Art. 3° A comprovagio da exigéncia do item IIl do art. 1° serd feita as autoridades
competentes, em cada Estado do Territdrio Federal, com a anexagéo de copia do balancete ao
requerimento de renovagio dos alvaras mensais.

Art. 4° A exigéncia do item V do art. [° serd comprovada pela entidade interessada ao
requerer as autoridades competentes a renovagio do alvara anual de funcionamento.

Art. 5° As entidades que pretenderem iniciar as suas atividades ou objetivemn instalar em
suas sedes secgdo de jogos licitos carteados ou que venham renovar os seus alvards mensais e
anuais ficam obrigadas, sem prejuizo do cumprimento das leis, decretos e regulamentos em
vigor sObre a matéria em cada Estado ou Territério Federal, a fazerem prova da exigéncia dos
itens 1 e I do art, 1°

Paragrafo dnico - obtidos os alvaras - anual e mensal - ficam os clubes e sociedades
recreativas de que trata o presente Decreto j4 existentes a preencher a partir de entéo, as
exigéncias nele contidas sem prejuizo do cumprimento da legislagiio que rege a matéria, em
cada Estado ou Territério Federal.

Art. 6° Fica proibido o licenciamento de secgdes de jogos licitos carteados nas sub-sedes
das entidades a espécie, ainda que proprias.

Art. 7° E vedado o ingresso de menores de 18 anos as seceGes de jogos licitos carteados.

Art. 87 O salZo ou saldes em que fOr instatada a secgfo de jogos licitos carteados nos
clubes e sociedades de que trata éste Decreto, deverd ser completamente isolado das demais
dependéncias da sede onde funcionam outras secgdes recreativas da entidade.

Art. 9° Fica vedado o funcionamento de entidades da espéeie em edificios residenciais de
apartamentos, hotéis, pensdes, casas de cdmodos ou estabelecimentos congéneres, ainda que
com elas ndo tenham comunicagio direta ou indireta as demais dependéncias do imovel.

Art. 10. E vedado o licenciamento de entidade que, embora com sede propria e com nome
de clube ou sociedade recreativa, explore exclusivamente o jogo licito carteado.

Art. 11. O licenciamento de quaiquer entidade do género de que trata €ste Decreto, bem
assim a renovagio dos seus alvaras, dependerd, sempre da comprovago de suas atividades
recreativas, sociais, culturais, literarias, beneficentes ou esportivas, além da sec¢do de jogos
licitos carteados.

Art. 12. Os clubes ou sociedades de que trata &ste Decreto que estejam instalados em locails
vedados pelo artigo 9°, tem 60 (sessenta) dias, a contar da data da publicagio déste Decreto,
para instalar-se em local conveniente.

Art. 13. Os jogos licitos carteados a que faz alus&o o presente Decreto sio compreendidos
aqueles assim considerados pela legislagdo vigente.

Art. 14. Este Decreto entrard em vigor na data de sua publicagdo, revogadas as disposigdes
em confirario.
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Brasilia, em 10 de junho de 1961; 140° da Independéncia e 73° da Reptblica.

JANIO QUADROS
Oscar Pedroso Horta
Publicag¢do:
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ANEXO TRES: Lei no 10.406, Capitulo IT
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Presidéncia da Republica

Casa Civil

Subchetia para Assuntos Juridicos

LEI No 10.406, DE 10 DE JANEIRO DE 2002.
INDICE

Let de Introdugio ao Cédigo Civil Brasileiro

Institui o Codigo Civil.

CAPITULO 11
DAS ASSOCIACOES

Art. 53. Constituem-se as associagdes pela unido de pessoas que se organizem para fins nio
econdmicos.

Paragrafo unico. Nao h4, entre os associados, direitos e obrigagdes reciprocos.
Art. 54. Sob pena de nulidade, o estatuto das associagdes contera:

I - a denominacio, os fins ¢ a sede da associagdo;

IT - os requisitos para a admissio, demissdo e exclusdo dos associados;

111 - os direitos e deveres dos associados;

IV - as fontes de recursos para sua manutengio;

V — 0 modo de constituigdo e de funcionamento dos 6rgios deliberativos; (Redagdo dada pela
Lein® 11.127, de 2005)

VI - as condigdes para a alteragio das disposigdes estatutarias e para a dissolugdo.

VII — a forma de gestéo administrativa e de aprovacio das respectivas contas. (Incluido pela
Lein® 11.127, de 2005)

Art. 55. Os associados devem ter iguais direitos, mas o estatuto podera instituir categorias
com vantagens especiais.

Art. 56. A qualidade de associado € mtransmissivel, se o estatuto ndo dispuser o contrario.
Pardgrafo unico. Se o associado for titular de quota ou fragdo ideal do patriménio da

associacdo, a transferéncia daquela ndo importara, de per si, na atribui¢do da qualidade de
associado ao adquirente ou ao herdeiro, salvo disposi¢do diversa do estatuto.
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Art. 57. A exclusio do associado so € admissivel havendo justa causa, assim reconhecida em
procedimento que assegure direito de defesa e de recurso, nos termos previstos no estatuto.
(Redagao dada pela Lei n° 11.127, de 2005)

Art. 58. Nenhurmn associado podera ser impedido de exercer direito ou func¢do que lhe tenha
sido legitimamente conferido, a ndo ser nos casos e pela forma previstos na lei ou no estatuto.

Art. 59. Compete privativamente a assembléia geral: (Redagdo dada pelaLein® 11.127, de
2005) '

I — destituir os administradores; (Redacdo dada pela Le1 n° 11.127, de 2005)
1T — alterar o estatuto. (Redagdo dada pela Lei n° 11.127, de 2005)

Paragrafo wnico. Para as deliberagtes a que se referem os incisos 1 e 1I deste artigo é exigido
deliberagdo da assembléia especialmente convocada para esse fim, cujo quorum sera o
estabelecido no estatuto, bem como os critérios de elei¢do dos administradores. (Redagdo
dada pela Lein® 11.127, de 2005)

Art. 60. A convocagdo dos orgdos deliberativos far-se-a na forma do estatuto, garantido a 1/5
(um quinto) dos associados o direito de promové-la. (Reda¢@o dada pela Lein” 11.127, de
2005)

Art 61. Dissolvida a associagfo, o remanescente do seu patrimonio liquido, depois de
deduzidas, se for o caso, as quotas ou fragdes ideais referidas no paragrafo (inico do art. 56,
sera destinado & entidade de fins nfio econdmicos designada no estatuto, ou, omisso este, por
deliberagiio dos associados, & institui¢do municipal, estadual ou federal, de fins 1dénticos ou
semelhantes.

§ 1o Por clausula do estatuto ou, no seu siléncio, por deliberagdo dos associados, podem estes,
antes da destina¢do do remanescente referida neste artigo, receber em restitui¢io, atualizado o
respectivo valor, as contribuices que tiverem prestado ao patrimdnio da associagio.

§ 20 No existindo no Municipio, no Estado, no Distrito Federal ou no Territério, em que a
associagdo tiver sede, instituigdo nas condigdes indicadas neste artigo, o que remanescer do
seu patriménio se devolvera 4 Fazenda do Estado, do Distrito Federal ou da Uniio.
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DECRETO N.SSI-23-11-72/N. 894

Disciplina a concesséo de Alvaras, de Licenc¢as, a expedicao de Registro, Auto de
Vistoria Policial e outros documentos, na Secretaria do Seguranga ¢ Informagdes, através da
Diretoria de Policia Judiciaria da Superintendéncia da Policia Civil, e d4 outras providéncias.

O GOVERNADOR DO ESTADO DE SANTA CATARINA, no uso das suas atribuicdes e
considerando a necessidade de se descentralizar os servigos administrativos afetos a Pasta da
Seguranca e Informagdes,

DECRETA:

CAPITULO 1
Da competéncia dos orgéos

SUB-CAPITULO |
Da Delegacia de Costume, Jogos e Diversdes

SECAO 1
Dos alvaras e do registro

Art. 1° - A Delegacia de Costumes, Jogos e Diversbes, subordinada a Diretoria de Policia
Judicidna da Supermtendéncia da Policia Civil, compete, na drea de jurisdigio da Primeira
Regifo Policial, expedir-

I- ALVARA DE LICENCA, para:

a)sociedades recreativas, esportivas, sociais, culturais, literdrias, musicais e similares, que ndo
mantenham se¢éio de jogos licitos carteados;

b)emissoras de radio ou de televisdo;

c)cinemas;

d)hipédromos, hipicas e simnilares;

¢) autodromos e similares.

IT - ALVARA DE AUTORIZACAO, para

a)sociedades recreativas, esportivas, sociais, culturais, literarias, musicais e similares, que
mantenham seg¢fo de jogos licitos carteados;

b) estandes de tiro ao alvo, com carater recreativo;

c)estabelecimentos ou organizagGes que mantenham jogos de domind, de dama, aparelho de
televisdo, toca-fita e outros aparelhos musicais;

d)estabelecimentos ou organizages que mantenham canchas de botao, de boliche, de bocha e
siumilares;

¢)casas de discos e corrclatos;

fempresas ou organizagdes que explorem mesas de sinuca, de mini-sinuca, de bilhar, de
pebolim ou com outras denominagées;

g)hotéis, pensdes e similares;

h)empresas ou organizacGes que promovam chas, almogos ou jantares dangantes, ou com
variedades musicais, orquestradas ou mecinicas;

i)empresas ou organizagées que promovam espetaculos teatrais;

j)empresas ou organizagBes que explorem barcos para passeio, a titulo de recreagio, de
patinagio ou piscinas publicas;
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l)armazens, bares, botequins, churrascarias, lanchonetes, pastelarias, pizzarias, restaurantes e
congéneres.

111 - DO REGISTRO

a)de empresario, de pessoa que trabalha em estabelecimentos ou recintos de diversdes em
geral (bar, botequim, churrascaria, boate, cabaré, uisqueria, cinema, lanchonete, restaurante e
congéneres);

b)de musico e de artista.

SECAO i
Das licengas

Art. 29 - A Delegacia do Costumes, Jogos e Diversdes compete, ainda, na area do municipio
de Florianopolis, expedir.

I- LICENCA MENSAL, para:

a)parques de diversoes;

b)boates, cabarés, uisquerias e similares;

c)empresas ou organizagdes que explorem maquinas, apare-lhos mecéanicos ou manuais.

II - LICENCA DIARIA, para:

a)cinemas ambulantes;

b)reunides dangantes em sociedades;

c)quermesses € similares;

d) bailes publicos, circos, shows e outras apresenta¢Oes congéneres;

o)instalagdo de alto-falantes, de toca-discos, da toca-fitas, radiolas e outros aparelhos para fins
de publicidade (fixa ou ambulante).

I - LICENCA ESPECIAL, para:
- 05 casos previstos no Decreto N/SS1-16-11-72/N. 848.

SUB-CAPITULO 11
Das Delepacias Regionais do Policia

SECAO |
Dos Alvaras e do Registro

Art. 3° - As Delegacias Regionais de Policia compete, nas dreas das respectivas junsdigdes,
expedir os Alvaras de Licenca e de Autorizagdo previstos nos itens I e 11, bem como proceder
ao registro constante do item III, tudo do artigo 1°, do presente Decreto.

SECAOII
Das Licengas

Art. 4° - As Delegacias Regionais de Policia compete ainda nas areas das respectivas
jurisdigdes, expedir as Licen¢as de que tratam os itens I, II e III do artigo 2° constante deste
Decreto.

SUB-CAPITULO III
Das Delegacias de Policia de Comarca
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SECAO UNICA
Das Licengas

Art. 5° - As Delegacias de Policia de Comarca, que nio estejam localizadas nas sedes das
respectivas Delegacias Regionais de Policia, compete expedir as Licengas de que tratam os
itens I, IT e III do artigo 2°, do presente Decreto, na area do municipio que lhe serve de sede.

SUB-CAPITULO IV
Das Delegacias de Policia Municipais

SECAQ UNICA
Das Licengas

Art. 6° - As Delegacias de Policia Municipais compete expedir as Licengas previstas nos itens
I, Il e III do artigo 2°, constante deste Decreto, na drea do municipio que lhe serve de sede.

CAPITULO I
Da Documentagdo Necessaria

SUB-CAPITULO I
Dos Alvaras

SECAO1
Da Concessfio e da Revalidagho do Alvara de Licenga

Art. 7° - De acordo com a natureza dos estabelecimentos, empresas ou organizagdes, sdo os
seguintes os documentos exigidos para a concessio do Alvara de Licenga, para:

I - Sociedades recreativas, esportivas, sociais, culturais, literdrias, musicais e similares, que
ndo mantenham se¢io de jogos licitos carteados:

a)copia dos Estatutos da Sociedade, devidamente registrados;

b)Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;

c)Auto de Vistornia Policial.

§ 1° - A revalidagdo sera efetuada mediante a apresentagio do Alvari ¢ dos documentos
citados nas letras b) e v) para o ano correspondente.

§ 2° - As sociedades constantes do item | do presente artigo, se solicitarem a instalacéio de
uma se¢do de jogos licitos carteados, terdo o seu Alvara de Licenga substituido por Alvara de
Autorizagio, e sujeitar-se-3o a apresentac¢io dos documentos constantes do item I do artigo 8°,
para a sua concessdo, € os do § 1° do citado artigo, para a revalidagiio do mesmo-.

1I - Emissoras de Radio e de Televisio:

a) prova de que a emissora acha-se registrada no Nacional de Telecomunicag@es;

b)Guia do Recolhimento das Taxas Estaduais.

§ 3° - A revalidagio serd efetuada com a apresentagdo do Alvara e dos documentos constantes
da letra a) e b) para o ano correspondente.

11 - Cinemas:
a)Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;
b)auto de Vistoria Policial.
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§ 4° - A revalidag8o sera processada mediante a apresentagio do Alvari e dos documentos
constantes das letras a) e b) para o ano correspondente.

1V - Hipdédromos, hipicas, autédromos e similares.

a)cdpia dos estatutos, devidamente registrados;

b)guia de Recolhimento, das Taxas Estaduais;

¢)Auto de Vistoria Policial.

§ 5° - A revalidagdo far-se-a mediante apresentagdo do Alvard e dos documentos constantes
das letras ;b; e ;¢ para o ano correspondente.

SECAOII
Da Concesso e da Revalidagio do Alvaré de Autorizagio

Art. 8° - De acordo com a natureza dos estabelecimentos, empresas ou organiza¢des, s30 os
seguintes os documentos exigidos para a concessio do Alvara de Autorizagio, para:

I - Sociedades recreativas, esportivas, sociais, culturais, literarias, musicais e similares, que
mantenham segZo de jogos licitos carteados:

a) copia dos Estatutos da Sociedade, devidamente, registrados;

b) apresentagfo da Carteira Profissional do Ministério do Trabalho e Previdéncia Social do
encarregado da se¢do de jogos licitos carteados;

¢) declaragio da Diretoria da Sociedade de que somente participar@o dos jogos os seus
associados;

d) Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;

¢) Auto de Vistoria Policial.

§1° - A revalidag@o far-se-4 mediante a apresentacdo do Alvara e dos documentos constantes
das letras d) € c) para o ano correspondente.

II - Para os demais estabelecimentos, empresas ou organizagoes constantes do item 1I do
artigo 1° do presente Decreto:

a) Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;

b) Aute de Vistoria Policial.

§ 2° - A revalidacdo seri efetuada mediante a apresentagdo do Alvard e dos documentos
previstos nas letras a) e b) para o ano correspondente.

SUB-CAPITULO II
Do Registro

SECAO UNICA
Do Cartéo do Registro

Art. 9° - A emissio do Cartdo de Registro para as pessoas de que trata o item I1I do artigo 1°,
do presente Decreto, far-se-4 mediante a apresentagio dos seguintes documentos:

a) Atestado de Conduta;

b) apresentagdo da Carteira Profissiona) do Ministério do Trabalho Previdéncia Social,

Paragrafo Ginico - Os musicos deverdo apresentar, ainda, a carteira pela Ordem dos Musicos
do Brasil.

SUB-CAPITULO III
Das Licengas
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SECAQ T
Da Concessao de Licenca Mensal

Art. 10 - De acordo com a natureza dos estabelecimentos, empresas ou organizagdes, sio os
seguintes os documentos exigidos para a concessio da Licenga Mensal, para:

I - Parques de diversoes, boatos, cabarés e similares:

a) prova de quitagdo dos direitos autorats;

b) Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;

¢) Auto de Vistoria Policial.

IT - Uisqueria e similares; empresas ou organizagdes que explorem
maquinas, aparelhos mecénicos eletrénicos ou manuais;

a) Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;

b) Auto de Vistoria Policial.

SECAOII
Da Concessiio da Licenga Diaria

Art.11 - Sdo os seguintes os documentos exigidos para a concessdo da Licenca Didria, para:
I - Cinemas ambulantes; instalacGes de alto-falantes, de toca-discos, de toca-fitas, radiolas e
outros aparelhos para fins de publicidade (fixa ou ambulante):

a) Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais;
-b) Auio de Vistoria Policial.

1I - Reunides dangantes em sociedades:
a) prova de quitagdo dos direitos autorais;
b) Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais.

11T - Quermesses e similares; bailles publicos, circos, shows e outras apresentagdes
congéneres:

a) prova de quitag@io dos direitos autorais;

b) Guja de Recolhimento das Taxas Estaduais;

¢) Auto de Vistoria Policial.

SECAO I
Da Concess#o da Licenga Especial

Art. 12 - A Licen¢a Especial sera concedida mediante a apresentagiio da Guia de
Recolhimento das Taxas Estaduais.

CAPITULO IIT
Do Auto de Vistoria Policial

SECAO UNICA
Dos Requisitos

Art. 13 - O auto de Vistoria Policial devera observar os seguintes requisitos;
I - Ser elaborado em impresso padrdo da Secretaria de Seguranga e Informagdes.
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II - A Vistoria devera ser realizada, de preferéncia, por um Agente Fiscal, ou na falta do
mesmo, por um elemento designado pela autoridade competente.

IIT - O Auto de Vistoria Policial, sempre que possivel, devera ser autenticado por um oficial
ou graduado pertencente ao Corpo de Bombeiros da Policia Militar do Estado; que
acompanhara o elemento encarregado da Vistoria.

IV - Se necessario, a autoridade policial podera requisitar engenheiro ou técnico pertencente
ao Quadro Geral do Poder Executivo, para emitir parecer, a fim de dar maior seguranga a
Vistoria do local.

Art. 14 - Quando o Auto de Vistoria Policial for desfavoravel para a parte interessada, o
estabelecimento, empresa ou organizagio objeto do exame, somente sera liberado ap6s
sanadas as irregularidades encontradas.

Paragrafo vinico - O saneamento das irregularidades apontadas no Auto de Vistoria Policial
sera constatado apos a efetivagdo de nova Vistoria.

CAPITULO IV
Dos Prazos

SECAOQ |
Dos Alvards

Art. 15 - O Alvaré de Licenca e 0 Alvara de Autorizagao terdo validade durante o ano civil
para o qual foram expedidos.

Paragrafo Unico - A revalida¢io dos Alvaras mencionados neste artigo devera ser procedida
pela parte interessada até o ultimo dia do més de fevereiro do ano civil subseqiiente.

SECAO II
Da Licen¢a Mensal

Art. 16 - A Licenca Mensal tera validade de trinta (30) dias, a contar da data de sua
expedigdo, conforme preceitua o Decreto N/SSI -16-11-72/N. 848.

Par4grafo unico - Esgotado o pravo previsto neste artigo, a par-interessada devera solicitar
nova Licen¢a Mensal dentro do prazo de cinco (5) dias, a contar do término da Licenga
anterior, cumpridas as formalidades constantes do presente Decreto, € o prazo do inicio da
nova Licenca comecara no dia subseqliente ao do término da anterior.

SECAO III
Da Licenca Diaria

Art. 17 - A Licenga Diaria tera a validade de vinte ¢ quatro (24) horas, a partir de sua
expedi¢io, de acordo com o Decreto N/SSI-16.11.72/N. 848, e devera ser solicitada no prazo
de no minimo, quarenta e oito (48) horas antes do inicio das atividades para as quais é
pleiteada, pela parte interessada.

Paragrafo uinico - Esgotado o prazo previsto neste artigo, a parte interessada podera solicitar
nova Licenc¢a Didria, obedecidas as formalidades constantes do presente Decreto.
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SECAQ IV
Da Licenca Especial

Art. 18 - A Licenga Especial sera fornecida nos termos do Decreto N/SSI-16-11-72/N. 848,
obedecidas as seguintes prescrigdes:

I - Quando se tratar de altera¢do de horario no Alvara ou Licenca concedidos, devera constar,
expressamente, o novo horario pleiteado pela parte interessada. e s6 tera validade durante o
decorrer do mesmo, que nio podera exceder de doze (12) horas.

IT - Quando se tratar de obtencdo de documentos necessarios a concessio de Alvara ou de
Licenga Mensal, a validade da Licenca Especial sera de dez (10) dias, a contar da data de suna
expedigdo, improrrogaveis.

CAPITULO V
Das Penalidades

SECAO UNICA
Dos Alvaras e das Licengas

Art. 19 - O nio cumprimento do disposto no presente Decreto, e na salvaguarda da
tranqiiilidade piblica e da manutencio da ordem, o infrator, alérn das san¢des penais, podera
sofrer as seguintes penalidades administrativas, que variardo de acordo com a falta cometida,
e de conformidade com a legislagdo em vigor:

I - Multa;

{I - Multa por reincidéncia;

I - Cassago do Alvara ou da Licenga, por perfodo determinado ou definitiva.

CAPITULO VI
Dos Encargos

SECAO1
Da Delegacia de Costumes, Jogos e Diversdes

Art. 20 - Manter atualizado o fichario dos estabelecimentos, empresas e organizagdes sujeitos
ao licenciamento da Secretaria de Seguranc¢a e Informacges, bem como dos Registros
efetuados, no &mbito do Estado.

Art. 21 - Expedir instrucdes, quando necessario, as Delegacias Regionais de Policia, para o
fiel cumprimento do estabelecido no presente Decreto.

SECAOII
Da Delegacia Regional de Policia

Art. 22 - Manter atualizado o fichario dos estabelecimentos, empresas € organizacdes sujeitos
ao licenciamento da Secretaria de Seguranca € Informagdes, no dmbito da sua jurisdigéo.

Art. 23 - Enviar 2 Delegacia de Costumes, Jogos e Diversoes até o dia dez (10) do més
subseqiiente, a relagdo dos Alvarés e das Licengas concedidos no més anterior, na drea de sua
jurisdi¢do, bem como os Registros fomecidos, em 1gual periodo.
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Art. 24 - Receber das Delegacias de Policia subordinadas a documentagio enviada para o
preenchimento ou revalidagdo dos Alvaras, e devolver os mesmos, devidamente elaborados, a
Delegacia de Policia de origem, para fins de entrega aos interessados.

Paragrafo Ginico - Procedera da mesma forma no que se refere aos Registros.

SECAQ NI
Da Delegacia de Policia de Comarca (exceto as situadas nas sedes das respectivas Delegacias
Regionais de Policia)

Art. 25 - Enviar 4 Delegacia Regional de Policia, a que estiver subordinada, até o dia cinco (5)
do més subseqiiente, a relagdo das Licengas fornecidas no més anterior, na drea da sua
junisdigdo.

Art. 26 - Remeter & respectiva Delegacia Regional de Policia a documentagio entregue pela
parte interessada para a obtengio ou revalidagdo dos Alvaras e proceder a entrega dos
mesmos apos a devolugio por aquela Delegacia.

Paragrafo {inico - Procedera da mesma forma no que se refere aos Registros.

SECAOQ TV
Da Delegacia de Policia Municipal

Art. 27 - Tera os mesmos encargos da Delegacia de Policia de Comarca, previstos nos artigos
25 e 26 e seu paragrafo Gnico, do presente Decreto.

CAPITULO VII
Daos Diversos

SECAO]1
Daos Atestados

Art. 28 - Os atestados serdo fornecidos conforme dispée o Decreto N/SSI-16-11-72/N. 849.

SECAO I
Das certiddes e das 2as. vias de documentos

Art. 29 - As certiddes e segundas (2as) vias de documentaos serdio fornecidas pelos drgios
subordinados 4 Diretoria de Policia Judicidria, por solicitagio da parte interessada, e o
documento exigido serd, unicamente, Guia de Recolhimento das Taxas Estaduais.

SECAO III
Da transferéncta de nome, de proprietario, de endereco e de ramo dos estabelecimentos,
empresas ou organizages

Art. 30 - A expediciio de novo Alvard por motivo de transferéncia de nome ou razdo social, de
proprietario, de endereco ou de ramo de estabelectmentos, empresas ou organtzagdes previstas
no presente Decreto serd feita mediante a apresentagao dos seguintes documentos:

a) Guia de Recolhimento das Taxas Fstaduais;

b) apresentagdo do Alvard expedido pela Prefeitura;
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¢) Auto de Vistoria Policial.

Paragrafo tinico - A expedigdo de novo Alvara pelos motivos constantes deste artigo seguira
os tramites estabelecidos no presente Decreto-

CAPITULO VIII
Das DisposigOes Gerais

Art. 31 - Ficam as autoridades policiais competentes autorizadas, respeitadas as normas
contidas no presente Decreto, e as leis em vigor, a limitar o horario de funcionamento dos
estabelecimentos, empresas ou organizagdes sujeitas ao licenciamento por parte da Secretaria
de Seguranga e Informagdes, de forma que néo perturbem o sossego publico com atividades
nocivas ou inconvenientes a comunidade.

Paragrafo inico - Nos Alvaras e nas Licengas devera constar, obrigatoriamente, o horario de
abertura e de fechamento dos estabelecimentos, empresas ou organizagdes de que trata este
artigo.

Art. 32 - A Superintendéncia da Policia Civil, através da Diretoria de Policia Judicidria,
distribuira as Delegacias Regionais de Policia, nimeros de séries para a expedigio de Alvaras.

Pardgrafo Gnico - Os numeros de série serdo sempre precedidos da sigla correspondente a
respectiva Delegacia de Policia expedidora do Alvar, a saber:
1 R - Delegacia de Costumes, Jogos e Diversfes.

2 R - DRP de Joinville.

3R - DRP de Blumenau.

4 R - DRP de Itajai.

5 R - DRP de Tubario.

6 R - DRP de Criciuma.

7 R - DRP de Rio do Sul.

8 R - DRP de Lages.

9 R DRP de Mafra.

10 R - DRP de Cagador.

11 R - DRP de Joagaba.

12 R - DRP de Chapecd.

13 R - DRP de S3o Miguel do Oeste.

Art. 33 - O presente Decreto entrara em vigor a partir de 1° de janeiro de 1973, revogados os
Decretos N/SSI-30-12-71/N. 1495 e ._N/SSI-25-7-72/N. 496, e as disposigdes em contrario.

Flotiandpolis, em 23 de novembro de 1972.

COLOMBO MACHADO SALLES
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APENDICES
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APENDICE A: Questionario sobre o perfil, costumes e hdbitos do publico-alvo da
Associagd@o Recreativa de Poker de Floriandpolis




UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA
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Sou aluno da graduagéo do curso de Administragfio e estou realizando uma pesquisa para o

meu Trabalho de Conclusdo de Curso referente ao perfil dos jogadores de poker de

Florianopolis. Vocé poderia colaborar respondendo o questiondrio abaixo? Lembrando que

todas as informagdes sdo sigilosas e apenas para fins académicas.

Entrevistado:
Local: Internet
Data: /_ /2008
Horario:

Quando nio indicado na pergunta, marque sempre apenas uma alternativa por questio.

1. Sexo do entrevistado:

01 - Masculino 02 - Feminino

2. Idade do entrevistado:

01-18a23
02-24229
03-30a36
04 -37a42
05-43a48
06 -49a54

07 — 54 ou mais
3. Estado civil:

01 - Solteiro (a)
02 - Casado (a)

03 - Separado (a) / Divorciado (a)

04 - Viavo (a)
05 - Outros

4. Escolaridade:

01 - Primeiro grau incompleto
02 - Primeiro grau completo
03 - Segundo grau incompleto
04 - Segundo grau completo
05 - Supenor incompleto

06 - Superior completo

07 — Qutro:

5. Bairro de residéncia:

01 -

6. Cidade de residéncia:
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01 - Florianépolis
Outra. Qual?

7. Renda familiar mensal:

01 - Até R$ 1000,00

02 - De R$ 1001,00 a RS 2000,00
03 - De R$2001,00 a R$ 3000,00
04 - De R$3001,00 a RS 4000,00
05 - De R$ 4001,00 a R$ 5000,00
06 - De RS 5001,00 a R$ 6000,00
07 - Acima de RS 6000,00

8. Qual a sua atividade profissional?
01 - Profissional liberal

02 - Empresario

03 - Servidor Piiblico

04 - Empregado Empresa Privada

05 - Do lar

06 - Nio trabalha

07 - Desempregado

08 - Estudante

09 - Outra:

9. Com que freqiiéncia voce joga poker ao vivo?

01 - Tedos os dias

02 - Uma vez por semana (semanalmente)
03 - Duas vezes por semana

04 - Trés vezes por semana

05 - Quinzenalmente

06 - Uma vez por més

10. A construgdo de uma associacio recreativa de poker com torneio didrios e
infraestrutura adequada faria vocé jogar mais? Se sim, para quanto aumentaria essa
freqiiéncia?

01 - Todos os dias

02 - Uma vez por semana (semanalmente)
03 - Duas vezes por semana

04 - Trés vezes por semana

05 — Quatro vezes por semana

06 — Quinzenalmente
07 —Niao
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11. Vocé considera qual(is) o(s) melhor(es) dia(s) para jogar poker ao vivoe?(marque no

maximo duas alternativas)

01 - Segunda-feira
02 - Terga-feira
03 - Quarta-feira
04 — Quinta-feira
05 — Sexta-feira
06 — Sabado

07 — Domingo

12. Vocé considera qual(is) o(s) melhor(es) horirio(s) para jogar poker ao vivoe?

01 — Manha
02 —Tarde
03 — Noite

04 — Madrugada

13. Aproximadamente quanto vocé gasta com buy-ins de torneios ao vivo mensalmente?

01 — Até R$50,00

02 —~R$51,00 2 R$100,00
03 ~R$101,00 aR$150,00
04 — R$151,00 a R$250,00
05 -R$251,00 aR$350,00
06 —R$351,00 aR$500,00
07 — R$500,00 a R$1000,00
08 — Mais de R$1000,00

14. Qual a modalidade de poker vocé mais gosta de jogar em torneios ao vive? (marque
no maximo duas alternativas)

01 — Texas Hold’em

02 — Stud

03 — Omaha high-low
04 — Razz

05 — Eight or better
06 -H.O.RS.E

15. Qual tipo de torneios ao vivo vocé mais gosta de jogar?
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01 — Limit
02 —No-limit

16. Dentre as opcdes de buy-in para torneios ao vive abaixo qual a voce prefere?

01 — Sem re-buy

02 — Somente um re-buy na primeira hora, sem add-on
03 - Somente um re-buy na primeira hora, com add-on
04 — Re-buy a vontade na primeira hora

05 — Re-buy a vontade

17. Qual o melhor valor do buy-in para torneios ao vivo, realizados diariamente?
(escolha um valor terminado em 0, ex: R$10,00 ; R$20,00 ; R$50,00)

01 -

18. Quais servi¢os vocé gostaria que uma associa¢io recreativa de poker oferecesse?

01 — Restaurante completo com servigo de gargons
02 — Somente bar com servigo de gargons

03 — Estacionamento

04 — Segurangas

0S — Aluguél de mesas para tormeios particulares
06 — Lan House

07 — Dealer

19. Quais outras atividades vocé gostaria que uma associacdo recreativa de poker
oferecesse?

01 — Xadrez
02 — Sinuca
03 — Dama
04 — Canastra
05 —Truco
06 — Outras:

Obrigado pela sua colaboracdo!




129

APENDICE B: Planta baixa da Associagio Recreativa de Poker de Florianépolis




20 m

I5m
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APENDICE C: Terminologia utilizada no poker
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Termoinologia utilizada no poker

Add-on - op¢io em torneios de re-buy que permite ac jogador adquirir fichas adicionais apés
determinado periodo de tempo.

Buy-in — valor pago pelo jogador para entrar no torneio. O montante arrecadado de buy-ins e
rebuys é revertido para a premiacio dos jogadores.

Dealer — a pessoa que embaralha e distribuiu as cartas em uma mesa de poker.

Eight or better — modalidade de poker

H.O.R.S.E - modalidade de poker que mistura os jogos Texas Hold’em, Omaha high-low, Razz,
Stud e Stud high-low.

Limit — estrutura de jogo onde a quantidade de fichas apostadas € pré-determinada.

No-limit — estrutura de jogo onde a quantidade de fichas apostadas & livre

Omaha high-low — modalidade de poker.

Razz — modalidade de poker.

Stud — modalidade de poker.

Texas Hold’em — atualmente a mais jogada modalidade de poker

Rebuy - valor pago pelo jogador eliminado temporariamente do torneio, para voltar a competir.



