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RESUMO

Este trabalho objetiva construir um plano de negécio de uma Arena Esportiva com foco em
modalidades de areia, a ser estabelecido em Goiania, capital de Goias. Com o intuito de realizar
a pesquisa sobre a analise da viabilidade da criacdo do empreendimento e, como consequéncia,
alcancar os resultados esperados, foram adotados procedimentos metodoldgicos com a
finalidade de garantir a criteriosa investigacdo dos elementos propostos. Os procedimentos
técnicos adotados foram: a pesquisa bibliografica e a pesquisa de mercado de natureza aplicada.
A pesquisa serviu de embasamento para a construcdo do plano de marketing da empresa, bem
como para a tomada de decisdes estratégicas. O estudo também demonstra como foi estruturado
o plano operacional do negécio. Foram realizadas projecdes financeiras em trés diferentes
cenarios: pessimista, otimista e realista. Conclui-se que o presente trabalho atingiu todos os
objetivos esperados e comprovou a viabilidade do complexo esportivo com foco em
modalidades de areia na cidade de Goiania-GO.

Palavras-chave: Empreendedorismo; Plano de Negdcio; Esportes de Areia.

ABSTRACT

This work aims to build a business plan for a sports arena focused on sand sports, to be
established in Goiania, capital of Goias. In order to carry out research on the analysis of the
viability of the creation of the enterprise and, as a consequence, to reach the expected results,
methodological procedures were adopted in order to guarantee the careful investigation of the
proposed elements. The technical procedures adopted were: bibliographical research and
market research of an applied nature. The research served as a basis for building the company's
marketing plan, as well as for making strategic decisions. The study also demonstrates how the
operational plan of the business was structured. Financial projections were made in three
different scenarios: pessimistic, optimistic and realistic. It is concluded that the present work
reached all the expected objectives and proved the viability of the sports complex focused on
sand modalities in the city of Goiania-GO.

Keywords: Entrepreneurship; Business Plan; Sand Sports.
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1 INTRODUCAO

Neste topico é apresentada a introducdo do presente estudo, onde é feita a
contextualizacdo do tema abordado o campo de atuacdo e a localidade do empreendimento a

ser instalado e em seguida serdo expostos os objetivos do trabalho e a sua justificativa.
1.1 Contextualizacdo do Tema

A atividade fisica regular reduz substancialmente o risco de morte por doenca cardiaca
coronaria e diminui o risco de infarto, cancer de célon, diabetes e pressao alta. Ainda, ajuda no
controle do peso, melhora aspectos emocionais como a ansiedade e estresse, além de fazer bem
para a autoestima (UNIMED, 2004).

A prética de esporte, além desses beneficios, também promove a melhoria da
coordenagdo motora, protecdo dos ossos e das articulagdes e a manutencdo de uma vida
saudavel (GLOBO ESPORTE, 2018).

No Brasil, a pratica de esporte de areia tem um crescimento cada vez maior. A pandemia
vivenciada no inicio de 2020 teve um impacto muito grande para esse fendmeno. As
modalidades de praia foram fundamentais para amenizar o ostracismo do isolamento e
consolidar o Futevdlei e o Beach Tennis como verdadeiras paixdes de muitos brasileiros.
(MKTESPORTIVO, 2022).

Segundo a Federacéo Paulista de Futevolei (2021), a pratica do esporte cresceu mais de
250% durante a pandemia, e a participacdo de criancas, adolescentes e mulheres triplicou
durante os ultimos dois anos. No Beach Tennis, de acordo com a Confederacao Brasileira de
Ténis (2020), 6rgao que regula o esporte no pais, o sucesso da modalidade esta relacionado com
a facilidade para aprender a jogar e pela diversao que proporciona mesmo para quem nunca

pegou em uma raquete antes.

Goiania, capital do estado de Goias, possui mais de um milhdo e quinhentos habitantes
e tem um PIB per capita de mais de vinte e nove milhdes, de acordo com o IBGE (2022). Por
se tratar de uma cidade que fica no coracdo do Brasil, com a praia mais proxima em uma

distancia de novecentos quilometros, os esportes na areia ndo eram muito procurados na regido.

Na década de 1990, o surgimento das primeiras associacdes e federacdes estaduais deu
inicio a organizacdo do esporte. Em 1998, foi constituida a Confederagdo Brasileira de
Futevolei (CBFv), na cidade de Goiania (Goids), e foram realizados os primeiros campeonatos

brasileiros (oficiais) da modalidade, destacando grandes jogadores como: Renan, Helinho,
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Bello, Magrao, Marcelinho, Dico, Alexandre, Guigui, Léo Tubardo, Davi, Ninho, Coquinha e
outros. (FOOTVOLLEY PLAYER ASSOCIATION, 2018).

A partir do surgimento da primeira Confederacdo Brasileira de Futevolei em 1998 e
com o primeiro circuito de futevolei no Brasil, em 2002, o esporte em Goidnia comegou a ser
reconhecido e cada vez mais as pessoas procuravam aprender essa nova modalidade. Hoje,
Goiania € referéncia no esporte e possui nomes reconhecidos mundialmente, como os jogadores
Brisa e Hiltinho, e o treinador, que foi qualificado como o melhor do Brasil por jogadores

profissionais, José Pedro da Silva.

O Beach Tennis ndo chegou tao rapido em Goiania, porém, como trata-se de um esporte
de facil aprendizado e de contato com a areia, trazendo assim uma sensa¢do maior de contato
com as margens litoraneas, logo comecou a ser praticado por diversas celebridades locais, 0
que impulsionou ainda mais a popularizagdo regional do esporte. Dados da Confederacgéo

Brasileira de Ténis apontam que o Pais tenha mais de 200 mil praticantes amadores do esporte.

1.2 Problema da Pesquisa

Existe viabilidade para a abertura de uma arena esportiva com foco em modalidades de

areia na cidade de Goiania-GO?

1.3 Objetivos
Neste topico serdo descritos os objetivos do trabalho.

1.3.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste trabalho é construir um plano de negdcio de uma arena esportiva
com o foco em um trabalho personalizado de esportes de areia, a ser estabelecido em Goiania,

capital de Goiés.

1.3.2 Objetivos Especificos

Os objetivos especificos deste trabalho s&o:



12

a) Analisar o mercado de arenas esportivas com foco em modalidades de areia em Goiania;

b) Estruturar o plano operacional do negécio;

c) Apresentar o planejamento financeiro para a implementacdo da arena de esportes de
areia;

d) Analisar a viabilidade econémico-financeira da implantacdo da empresa na cidade de
Goiania;

e) Tracar estratégias para o ingresso da empresa no mercado.

1.4 Justificativa

As quadras de areia oferecem as pessoas que queiram praticar atividades fisicas
regulares um espaco com seguranca, conforto e estrutura propria para a pratica saudavel de

diversas modalidades esportivas.

Sabe-se que a pratica de esportes em si ja oferece muitos beneficios, tanto para a satde
mental quanto para a saude fisica dos usuarios. Porém, quando praticados em quadras de areia,
os beneficios sdo potencializados de diferentes maneiras.

Somado ao desejo de contribuir com a promocao da salde, a paixdo pelo esporte,
especialmente as modalidades de areia, aliou-se ao sonho de empreender neste ramo. Desta
forma, o desenvolvimento de um Plano de Negdcio nesta tematica é favorecido pelo interesse
do autor, situacdo que podera facilitar a sua implementagéo caso seja comprovado a viabilidade

do projeto.

2 REFERENCIAL TEORICO

O referencial tedrico tem o objetivo de apresentar a revisdo bibliografica, baseada na
pesquisa em livros, artigos, sites, entre outros, que deram sustentacdo tedrica para 0
entendimento do assunto, servindo como base para a elaboracéo do Plano de Negdcio.

2.1 Empreendedorismo

Segundo Hisrich et al. (2009), na ldade Média, o termo empreendedor estava
relacionado ao “individuo responsavel por administrar projetos de producdo”. Dessa forma. O

empreendedorismo, por sua vez, ¢ classificado como uma atividade a qual um individuo inicia,
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cria ou muda uma empresa ja existente e desenvolve seus negdcios, configurando assim uma

atividade de importancia tanto social quanto econdmica.

Segundo Gomes (2001), Jean Baptiste Say considerou o desenvolvimento econémico
como um resultado da criacdo de novos empreendimentos. Ainda, elaborou uma teoria das
funcbes do empresario e atribuiu-lhe um papel de especial importancia na dinamica de
crescimento da economia. Os empreendedores, segundo Say, sd&o motivados por diversos
motivos, alguns, por sonhos, outros, por desejo de enriquecer e buscar lucros.
Independentemente de sua motivagdo, os empreendedores objetivam 0 sucesso e desejam um

lugar de destaque no mundo dos negocios.

Fialho et al. (2007, p. 26) define empreendedorismo como “um processo para iniciar €
desenvolver um negd6cio ou um conjunto de atividades que resultem na criacdo de um novo

empreendimento de sucesso”.
2.2 Plano de Negdcio

Com o cenéario que hoje vivenciado, incerteza politica, recuperacdo pds pandemia,
inflagdo e juros, muitas pessoas sonham em empreender com o fito de atingir estabilidade
financeira. Porém, com essas incertezas, muitos empreendedores encontram dificuldades ao
abrir um negocio proprio. Com isso, veem a necessidade de fazer um estudo completo, com o

objetivo de diminuir os riscos e prever imprevistos, o plano de negacio.

Segundo Silva (2014), o plano de negdcio permite munir os empreendedores com dados,
informac0es e conhecimento, visando o estabelecimento de estratégias de acdo empreendedora
a curto, médio e longo prazos, para que deixem de ser coadjuvantes e passem a protagonistas
da propria vida como lideres da sociedade. Isso deixa mais claro ao empreendedor as
oportunidades que existem no mercado. Pontua-se, todavia, que o plano de mercado ndo elimina
risco, porém ajuda o empreendedor a ter uma visdo melhor do seu negdcio. Portanto, o plano
de negdcio é extremamente Gtil e importante, pois permite ao empresario detectar e diminuir
erros, além de obter diversas informacdes, detalhes sobre o ramo: concorrentes, clientes,

fornecedores, além de ressaltar quais sdo os pontos fortes e fracos do negaocio.

Hochman e Ramal (2005) descrevem um plano de negdcio como um documento que
apresenta as caracteristicas do mesmo: passando por todas as etapas da empresa, desde suas

operacgOes, estratégias, custos, despesas, receita, e uma projecdo financeira, ou seja, um
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documento que vai definir a empresa. Com essa afirmacéo percebe-se que o plano de negdcio
sera determinante em toda a jornada da empresa.

2.3 Aspectos Tributarios

E de suma importancia que toda empresa tenha conhecimento sobre os impostos que
sdo de obrigacdo dela pagar para que ndo ocorra da empresa fazer o pagamento de mais

impostos que deve e, da mesma maneira, ndo pagar menos que deve.

Enquadramento tributario € um conjunto de normas que determina quais Sd0 0S
impostos pagos por diferentes tipos de empresa e como a pessoa juridica fard o pagamento
desses tributos para o governo. Existem apenas trés modalidades que uma empresa pode se

enquadrar: Lucro Real, Lucro Presumido e Simples Nacional.

Essa empresa se enquadra na condi¢cdo de pequena empresa (renda anual maior que
trezentos e sessenta mil reais e menor ou igual a quatro virgula oito milhdes de reais) e por isso

optou em usar o regime tributario Simples Nacional.

Aos tributos pagos no Simples Nacional, toda empresa que esta inserida nesse regime
necessita realizar a apuracdo da receita no PGDAS (Programa Gerador do Documento de
Arrecadacéo do Simples), para gerar o DAS (Documento de Arrecadagédo do Simples Nacional).
Além disso, a legislacdo prevé o pagamento de oito impostos e contribui¢des de forma unificada
no Simples Nacional. (JORNAL CONTABIL, 2020). S&o eles:

a) IRPJ — Imposto de Renda de Pessoa Juridica;
b) CSLL — Contribui¢do Social Sobre o Lucro Liquido;

c) PIS/Pasep — Programa de Integracdo Social/Programa de Formacéo do Patrimonio do

Servidor Publico;

d) Cofins — Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social;
e) IPI — Imposto sobre Produto Industrializado;

f) ICMS — Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos;

g) ISS — Imposto sobre Servigos de Qualquer Natureza;

h) CPP — Contribuicédo para a Seguridade Social destinada a Previdéncia Social a cargo

de pessoa juridica.



2.4 Matriz SWOT

A Matriz SWOT ou Matriz F.O.F.A é uma ferramenta fundamental para a analise do
ambiente de negocio. Segundo Chiavenato e Sapiro (2003), sua funcdo € cruzar as
oportunidades e as ameagas externas a organiza¢do com seus pontos fortes e fracos. Alem de

ajudar as empresas a melhor se planejar estrategicamente, serve-se como base para uma melhor

tomada de deciséo corporativa.

De acordo com Nakagawa (2012), a andlise SWOT é uma ferramenta que serve para
analisar os pontos fortes e fracos, as oportunidades e ameacas de um negdcio. A matriz SWOT

analisa tanto as oportunidades externas quanto as ameacas, com as forcas e fraquezas mapeados

no ambiente interno da organizacéo.

A matriz é dividida em quatro quadrantes, como mostra a figura 1 a seguir:

Forcas

Oportunidades

Faca uso das forcas

Sao caracteristicas internas da empresa ou
de seus donos que representam vantagens
competitivas sobre seus concorrentes ou uma
facilidade para atingir os objetivos propostos.

Exemplos:

« Atendimento personalizado ao cliente
* Preco de venda competitivo

= Equipe treinada e motivada

* Localizacao estratégica da empresa

Explore oportunidades

Sao situacdes positivas do ambiente externo que
permitem a empresa alcancar seus objetivos ou
melhorar sua posicao no mercado.

Exemplos:

e Existéncia de linhas de financiamento
* Poucos concorrentes na regiao

* Aumento crescente da demanda

* Disponibilidade de bons iméveis para locacao

Fraquezas

Ameacas

Elimine as fraquezas

Sao fatores internos que colocam a empresa
em situacao de desvantagem frente a
concorréncia ou que prejudicam sua atuacao
no ramo escolhido.

Exemplos:
* Pouca qualificacdo dos funcionarios

* Indisponibilidade de recursos
financeiros (capital)

+ Falta de experiéncia anterior no ramo

e Custos de manutencdo elevados

Evite as ameacas

Sao situacdes externas nas quais se tém pouco
controle e que colocam a empresa diante de
dificuldades, ocasionando a perda de mercado ou
a reducao de sua lucratividade.

Exemplos:

* Impostos elevados e exigéncias legais rigorosas
* Existéncia de poucos fornecedores

* Escassez de mao de obra qualificada

* Inseguranca e violéncia na regiao

Figura 1- Matriz SWOT
Fonte: SEBRAE (2013)
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Como dito antes, a imagem deixa claro que as forgas e fraquezas sdo referentes ao
ambiente interno da empresa e oportunidade e ameacas sdo referentes ao ambiente externo.
Assim, nota-se que essa andlise apresenta todos os fatores que sdo relevantes para a

organizagéo.
2.5 Analise de Mercado

De acordo com Kotler (2009), ndo se deve olhar para o ciclo de vida do produto, e sim
para o ciclo de vida do mercado. Percebe-se que, com essa afirmacdo, é necessario fazer a

analise do mercado de onde a empresa deseja se inserir.

Segundo Dornelas (2009), a partir de uma analise do ambiente de negdcios, é possivel
descobrir de que forma o mercado é acessivel para a empresa, levando a organizacdo a conhecer
seus pontos fortes e fracos, sendo possivel disseminar melhor as oportunidades e diminuir 0s

riscos.

Ja na perspectiva de Masci (2017), a analise de mercado € o processo de obtencdo de
informacdes sobre o mercado de atuacdo da sua empresa, bem como os fatores que podem
impactar no sucesso ou fracasso desse empreendimento. O autor ainda nos diz que € por meio

desse processo que se obtém dados nos quais a empresa estudada vai atuar.

Percebe-se que a analise de mercado no plano de negdcio é indispensavel, ja que é nela
que obtivemos informac6es importantes como o potencial do seu pablico-alvo, a relacédo do seu

produto ou servigo com os fornecedores e 0 posicionamento da concorréncia.
2.6 Plano de Marketing

Segundo Philip Kotler (1962), Marketing é um processo tanto administrativo quanto
social pelo qual as pessoas obtém o que desejam e necessitam através da geracdo de desejo,
oferta e troca de produtos de valor.

Com uma definic¢ao aparente Kotler (2009) conceitua marketing como o processo social
por meio do qual pessoas e grupo de pessoas obtém aquilo que necessitam e que desejam com

a criacdo, a oferta e a livre negociacao de produtos e servicos de valor com outros.

Kotler e Armstrong (2015) definem o marketing como um meio social e gerencial
utilizado para atingir objetivos e metas por pessoas e organizacOes, através da invencédo e da
troca de produtos e valores. De maneira geral, o0 marketing administra intercambios e trocas

visando satisfazer necessidades.
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De acordo com Kotler Keller (2006) O plano de marketing € o instrumento central para
direcionar e coordenar o esfor¢o de marketing. Segundo Churchill (2003) plano de marketing
nada mais € que registros documentais de resultados e conclusdes das analises ambientais e

detalha as estratégias de marketing e os resultados pretendidos criados pelas organizacdes.

2.7 Plano Financeiro

Segundo Gitman (1997, p.588), “as empresas utilizam-se de planos financeiros para
direcionar suas a¢Oes com vistas a atingir seus objetivos imediatos e a longo prazo onde um

grande montante de recursos esta envolvido™.

Segundo Ross (1998, p.82), “Planejamento Financeiro formaliza a maneira pelo qual os
objetivos financeiros podem ser alcangados. Em visdao mais sintetizada, um plano financeiro
significa uma declaragdao do que a empresa deve realizar no futuro”. Logo, o Planejamento
Financeiro contribui com a empresa para que ela ndo seja surpreendida e possua alternativas

em momentos de imprevistos.
2.7.1 Investimento inicial

Segundo Chiavenato (2007), um dos aspectos fundamentais para a empresa €
estabelecer um investimento para iniciar o caminho do negdcio e buscar maneiras para reunir o

capital.

Esse investimento inicial é necessario para que os socios ou participantes da empresa
facam o célculo de todo o custo pré-operacional, que sdo custos que se iniciam antes mesmo da
empresa entrar em funcionamento. Com esse levantamento € possivel ter claro se serad

necessario algum empréstimo ou mais investimento (SEBRAE, 2013)
2.7.2 Custos e Despesas Mensais

Segundo Ross (2013), os custos fixos s@o despesas que ndo mudam quando a quantidade
produzida muda durante um determinado espaco de tempo, e ndo dependem da quantidade de
bens ou servicos produzidos durante esse periodo. J& os custos (ou despesas) variaveis, sdo

custos que variam conforme muda a producdo e as vendas.

Consolidando o que Ross diz, de acordo com Assaf (2012), os custos e despesas fixos
sdo aqueles que dentro de um certo periodo mensalmente, semanalmente ou até mesmo

anualmente, assumem o mesmo valor, independentemente se nesse espaco de tempo houve ou
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ndo variagdo no volume de atividade produtiva da empresa. Eles podem ser valores nédo
constantes, ou seja, podem variar. JA& 0s custos variaveis, sdo aqueles que tém seu valor
determinado como decorréncia direto do nivel de atividade da empresa em um periodo, tendo

seu valor total variando proporcionalmente ao nivel de vendas.

2.7.3 Capital de Giro

O capital de giro é a diferenca entre os recursos disponiveis em caixa e a soma das
despesas e contas a pagar. O capital de giro é o montante de recursos necessario para o

funcionamento normal de uma empresa (SEBRAE, 2013).

Segundo Assaf Neto (2005), o conceito de capital de giro ou capital circulante esta
associado aos recursos que circulam ou giram na empresa em determinado periodo. Ele diz

também que esse capital de giro € possivel calcular pela equacéo representada no Quadro 1:

Quadro 1- Equacdo para calcular o Capital de giro

Ativo Circulante — Passivo Circulante = Capital de Giro Liquido

Fonte: Elaborado pelo Autor
2.7.4 Payback

O Payback, também conhecido como tempo de recuperacdo do capital, € o método que
representa 0 tempo médio em anos para recuperar o investimento inicial. Ele é um método
bastante utilizado no meio financeiro por contar o tempo necessario para que o capital investido
seja recuperado por meio de beneficios (BRIGHAM; GAPENSKI; EHRHARDT, 2001).

O periodo de Payback é o periodo de recuperacao do investimento, ou seja, 0 tempo que
levara para o investidor recuperar o seu investimento. De acordo com Gitman e Zutter (2017)
0 periodo méaximo aceitavel para se obter o retorno do investimento deve ser definido pela

administracdo da empresa.

Existem duas técnicas para avaliarem a decisdes de investimento segundo Dornelas
(2018), séo elas:

e Taxa Interna de Retorno (TIR): taxa de juros para a qual o VPL torna-se zero.
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e Valor Presente Liquido (VPL): valor acumulado do fluxo de caixa, usado para o calculo

exato de Payback;

Ja o Sebrae (2018), com sua definicdo mais intuitiva, diz que o prazo de retorno do
investimento consiste no tempo em que o empresario levara para recuperar seu dinheiro

investido no seu determinado negdcio.
2.7.5 Balancgo patrimonial

Conforme Indicibus, Martins, Gelbcke e Santos (2010, p.3), o Balan¢o Patrimonial, tem
por finalidade apresentar a posic¢éo financeira e patrimonial da empresa em determinada data,

representando, uma posicao estatica.

Segundo Dornelas et al. (1999) o balanco patrimonial reflete a posi¢do financeira da
empresa em um determinado momento, onde é constituido de ativos, passivos e patrimoénio
liquido. O balanco revela pelo passivo a estrutura de capital de um negdcio, o prazo do
endividamento, o custo e os arredores, onde o endividamento a longo prazo é melhore que os

de curto prazo.
2.7.6 Demonstrativo do resultado do Exercicios

A demonstracdo de resultados expressa uma classificacdo ordenada e detalhada das
receitas e das despesas da empresa de um determinado intervalo. Da receita total obtida, deve-
se retirar os impostos, abatimentos e devolugdes concedidas, assim chegando ao lucro liquido
(DORNELAS, 2018).

Ja o autor Assaf Neto (2015) diz que o demonstrativo de resultado visa nos fornecer de
maneira mais esquematizada os resultados alcancados pela empresa em determinado exercicio

social.

Quadro 2 - Demonstracédo do resultado do Exercicio
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Demonstracao do resultado do exercicio
1.Receita Operacional Bruta/ Receita Bruta de Vendas

2. (-) Dedugbes — devolugbes, abatimentos, descontos incondicionais ou comerciais
concedidos e impostos incidentes sobre a venda.

3.Receita Operacional Liquida/Receita Liquida de Vendas
4.Custo das Mercadorias Vendidas/ Custo do Produto Vendido/ Custo do Servigo Prestado

5.Resultado Operacional Bruto, Lucro ou Prejuizo Bruto

6. (-) Despesas Operacionais — com as vendas, as despesas gerais e administrativas, e outras
despesas/receitas operacionais
7. Resultado antes das despesas e receitas financeiras

8. (+/-) despesas receitas financeiras

9. Resultado antes dos tributos sobre o lucro resultado
10. (-) Provisdo parao IR e CSLL
11. Resultado Liquido das operagdes em Continuidade

12. Operagbes Descontinuada

12.1 (+/-) Resultado Liguido das operagbes descontinuadas

13. (-) Participagbes e Contribuigdes — Debéntures, Empregados, Administradores, Partes
Beneficiarias e as Contribuigbes para Fundos de Assisténcia ou Previdéncia de Empregados

14. Resultado Liquido do Exercicio
15. Resultado por Agao ou Quota do Capital Social

Fonte: Assaf (2015, p.84).
2.7.7 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio é o ponto em que a empresa ndo possui lucro nem prejuizo.
Segundo Dornelas (2001, p. 169), “¢ o ponto no qual a receita proveniente das vendas equivale

a soma dos custos fixos e variaveis”.

Para Dolabela (1999), o ponto de equilibrio corresponde ao nivel de faturamento que a
empresa pode cobrir os seus custos, atingindo um lucro operacional igual a zero. Com isso

percebe-se que acima do ponto de equilibrio a empresa tera lucro e abaixo prejuizo.

Segundo Dornelas (2001) os indices financeiros demonstram a situacao financeira da

empresa e qual a sua capacidade de cumprir com seus Compromissos no prazo.

O célculo do ponto de equilibrio, segundo Dolabela (1999), é: ponto de equilibrio igual
custo fixo dividido pela margem de contribui¢do. J& a margem de contribuicdo é calculada
como: preco de vendas, menos custo da mercadoria vendida, menos despesas variaveis
(SEBRAE, 2009).

2.7.8 Lucratividade

Conforme Galhardo (2012), a lucratividade é o percentual do lucro de uma empresa em
relacdo ao faturamento (ou vendas) da mesma, em um determinado periodo. Segundo o site

oficial de contébeis, (contabeis.com.br) A lucratividade é medida por meio das vendas,
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relacionando com o saldo que a empresa possui apos subtrair de seu faturamento os custos e

despesas obtidos no mesmo periodo.

Portanto percebe-se que se uma empresa tem um faturamento de 200 mil reais, e possui

um lucro de 24 mil reais, ela possui uma lucratividade de 12%.
2.7.9 Rentabilidade

Para que faca sentido e seja viavel abrir um negocio, ele necessita ter rentabilidade além
de ser lucrativo. Assim esse negocio serd atrativo para os investidores e sdcios, um negocio que
tenha rentabilidade e um negécio que traz retorno em um periodo de tempo curto ou viavel, que

néo deixe seus investidores com um longo prazo de retorno financeiro.

O célculo é feito através da divisdo do lucro liquido pelo investimento total (SEBRAE,
2019).

2.7.10 Margem de Contribuicao

O Sebrae (2016) explica que para se calcular a margem de contribuicdo é necessario

apenas.

Quadro 3 - Margem de Contribuicao

Margem de Contribui¢cdo = Valor das Vendas — (Custos Varidveis + Despesas Variaveis).

Fonte: SEBRAE (2016)

Percebe-se, com isso, que a margem de contribui¢do ¢ o quanto sobra das vendas para
gue a empresa possa pagar suas despesas fixas e gerar lucro, ou seja, ¢ o valor total das vendas
descontando 0s custos variaveis e as despesas variaveis. (SEBRAE, 2004)

3 METODOLOGIA

Com o intuito de realizar a presente pesquisa sobre a analise da viabilidade da criacdo
de empreendimento na &rea esportiva e, como consequéncia, alcangar os resultados esperados,
foram adotados procedimentos metodolégicos com a finalidade de garantir a criteriosa

investigacao dos elementos propostos.

Os procedimentos técnicos adotados foram: a pesquisa bibliografica e a pesquisa de

mercado de natureza aplicada. Nesta ultima, a metodologia utilizada é a descritiva e
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exploratéria, com abordagem qualitativa e quantitativa, tendo como suas principais
caracteristicas 0 uso de questionarios, observacdo sistematica, levantamento de dados,

abordagens de campo e aplicacdo de formularios.

A pesquisa bibliografica do trabalho foi levantada a partir dos seguintes temas:
“Empreendedorismo no Brasil” e “Plano de Negocio”. A partir desse embasamento tedrico, foi
possivel realizar a fundamentacdo tedrica para o Plano de Negocio. A pesquisa bibliogréafica
envolveu artigos presentes no site Google Académico, em um levantamento bibliografico
realizado entre os meses de agosto a novembro de 2022. N&o obstante, a bibliografia levantada
a partir das bases de dados, apesar de contemplar satisfatoriamente a teoria proposta em um
Plano de Negocio, mostrou-se insuficiente para contemplar sua aplicagio em um
empreendimento esportivo de quadras de areia, tendo em vista a quantidade limitada de
literaturas que o abordassem diretamente, bem como as especificidades inerentes ao crescente
mercado supracitado. Logo, ratifica-se a importancia da utilizacdo de metodologias
complementares que enriqguecam 0 estudo e priorizem a abordagem pratica como

fundamentacédo na construgéo tedrica.

No estudo do mercado consumidor, aplicou-se questionario por meio do Google Forms,
como técnica para coleta de dados, com o intuito de observar o perfil dos potenciais clientes.
Estabeleceu-se como universo para essa pesquisa os moradores da cidade de Goiania-GO, sede
do empreendimento analisado. O link de acesso ao questionario foi enviado em grupos do
WhatsApp, postado em stories do Instagram e enviado por e-mail a estudantes de universidades

goianienses.

Desta forma, o mercado consumidor foi analisado a partir de uma amostra de 52 pessoas,
das quais 51 ja sdo praticantes de esportes de areia e, desses, 43 sdo alunas em estabelecimentos
similares. Foram realizadas 13 perguntas, tanto objetivas quanto subjetivas, das quais, por meio
das respostas obtidas, foi possivel tracar o perfil dos possiveis clientes e definir o pablico-alvo
do negdcio. Além disso, a partir da aplicacdo do questionario, foi possivel analisar os atrativos

necessarios que uma empresa do ramo deve possuir a fim de alcancar as expectativas do cliente.

O mercado fornecedor foi analisado por meio do levantamento de atuais fornecedores
de estabelecimentos similares. Os fornecedores foram escolhidos pelo critério de
compatibilidade com o negdcio pretendido, de acordo com seu conceito e posicionamento,
levando em consideracgéo sua facilidade de acesso para obtencédo das informag6es. Dados como
prazos de entrega e de pagamento, caracteristicas e valores dos produtos foram levantados. Ao
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analisar os dados coletados, foi possivel selecionar os potenciais fornecedores que estejam

alinhados com a proposta, condicdes e publico-alvo do negocio.

4. PLANO DE NEGOCIO

Neste capitulo sera apresentado o Plano de Negdécio da Arena Leblon.

Arena Leblon
[

Figura 2 - Logo da empresa

Fonte: Elaborado pelo autor

4.1 Sumario Executivo

4.1.1 Resumo

A arena sera considerada uma empresa prestadora de servicgos, oferecendo assim ao seu
publico-alvo aulas de Futevolei, Beach Tennis, Vélei de Praia e aulas de funcional na areia.
Além de contar com aulas de diversas modalidades, a empresa também contara com aluguéis
de quadras para nao alunos e alunos, realizacédo de torneios, lugares reservados para a exibicao

dos patrocinadores e terd um bar/lanchonete.

A ideia de empreender nesse ramo foi concebida através do interesse do autor deste

trabalho nos esportes e também no desejo em empreender em uma area que possui paixao.
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Localizado na Vila Jardim Vitéria em Goiania, a empresa buscara suprir a necessidade
da regido que possui muitos prédios e condominios fechados de alto padrdo com uma grande
densidade demogréafica de moradores. A escolha do local se deu pela a boa localizacdo, perto
da rodovia Transbrasiliana com um facil acesso, e ao lado do Shopping Flamboyant, além de
ter varios condominios fechados de alto padrdo ao seu redor e apenas uma quadra como
verdadeira concorréncia. Todavia, essa quadra ja existente possui contrato de locacéo e, dentro
de 3 anos, tera que mudar de local, uma vez que ocorrera a construcdo de um prédio no local

estabelecido.

Tendo em mente que a empresa busca ser um local familiar em que todos sintam-se a
vontade e seguros, a empresa disponibilizard uma estrutura completa para que os frequentadores
possam usufruir do espaco praticando o esporte que gostam, mantendo a satude mental e fisica

em dia.

O complexo possuira trés quadras de areia da melhor qualidade, com suporte para redes
ajustaveis, facilitando assim regular a altura da rede na troca de modalidade, possuindo também
uma quadra coberta para aqueles que nao gostam de jogar no sol ou até mesmo jogar na época
de chuva, atendendo aos padrdes exigidos pelas confederacdes de cada modalidade. As quadras
terdo um tamanho de 21m x 12m cada, totalizando assim 252m2 por quadra e 756m2 de quadra

construida.

Além disso, a empresa disponibilizara um espaco para as confraterniza¢@es dos clientes
apos as partidas, tera um bar para consumo de bebidas, banheiro com chuveiros, duchas, teldes

para transmitir eventos esportivos e som ambiente, e também espago para as criangas.

A empresa fornecera bolas e raquetes para que os usuarios tenham o conforto de praticar

Seu esporte mesmo sem possuir 0s apetrechos necessarios.
4.1.2 Razdo Social e Forma Juridica

A razdo social escolhida para a empresa sera Laurisson Neto Esporte e Lazer Ltda e o
nome fantasia escolhido foi Arena Leblon. A forma juridica escolhida ¢ a EIRELI (Empresa
Individual de Responsabilidade Limitada), anteriormente explicada no tdépico 2.2.1. Referente
ao regime tributario, a Arena optara pelo Simples Nacional, também explicado anteriormente,

no topico 2.2.2.

4.1.3 Missdo, Visao e Valores
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A missdo da Arena Leblon é ser uma unidade que ensina o respeito e igualdade por meio
do ensinamento do esporte, além de contribuir com a melhora na qualidade de vida dos seus
alunos, proporcionando o melhor ambiente possivel para préatica de esportes de areia, por meio

de uma estrutura completa, com servicos de alta qualidade para o crescimento dos esportes.

A visdo da empresa é se tornar referéncia no complexo de esportes de areia em Goiania

e regido até 2030.

Os valores que orientardo as acfes da empresa serdo: ética, amizade, espirito esportivo,

diversidade, exceléncia e alegria.
4.1.4 Estrutura Organizacional

A arena sera comandada e gerida pelo autor deste trabalho, graduando em

Administracdo pela Pontificia Universidade Catdlica de Goias.

A parte contabil sera feita por uma empresa terceirizada a ser definida, com objetivo de
deixar o gestor livre para cuidar das atividades estratégicas, ou seja, no negdcio principal da

empresa.

A limpeza do local, tanto do Bar quanto das demais estruturas, sera feita diariamente

pelos funcionarios.
4.1.5 Funcionamento da Empresa

A empresa funcionara de segunda a domingo, e o horario de funcionamento se dara da seguinte

maneira;

a) De segunda a sexta — Das 07h00min as 23h00min;
b) Sabados - Das 08h00min as 20h00min.
¢) domingos — Das 09h00min as 14h00min.

O atendimento durante a semana sera dividido em dois turnos de seis horas, sendo um
das 07:00h as 15:00h e outro das 15:00h as 23:00h. O atendimento aos finais de semana sera

feito parcialmente pelo dono da empresa e seus funcionarios.

4.2 Analise de Mercado

4.2.1 Estudo dos clientes
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Para selecionar o publico-alvo consumidor levou-se em considera¢do uma idade ativa
fisicamente, assim como a idade média dos praticantes de esportes de areia. Homens e
mulheres, entre 20 e 40 anos, segundo grau completo, residentes de Goiania, classe B, tém renda
mensal entre R$ 2.000 e R$ 6.000.

Os clientes da Arena Leblon sdo pessoas que buscam a pratica de atividades fisicas
regulares em um espago com toda segurancga, conforto e estrutura que propiciem a pratica

saudavel de diversas modalidades esportivas na areia.

A pesquisa com potenciais clientes obteve 52 participantes, 0s quais responderam a
perguntas tanto objetivas quanto subjetivas com o fito de serem tracados aspectos pessoais e

comportamentais.
4.2.1.1 Perfil do mercado consumidor

No que se refere ao perfil do mercado consumidor pesquisado, tem-se que a maioria sao
do sexo feminino, com 53,8% dos respondentes e 46,2% do sexo masculino. No que se refere
a faixa etéria, 19,23% dos participantes tém entre 18 e 25 anos; 38,4% tém entre 26 e 30 anos;
38,4% tém entre 31 e 40 anos e 3,84% tém mais de 40 anos.

Quanto ao estado civil, do total, 48,5% s&o solteiros; 48,5% sdo casados e 3% sdo
divorciados. Quanto ao nivel de escolaridade, 36,4% possuem 0 ensino superior completo;
30,3% tém o ensino médio completo; 24,2% tém o ensino superior incompleto; 9,1% nao

completaram o ensino medio e 6,1% possuem o ensino fundamental completo.

No quesito de renda mensal, chegou-se ao seguinte resultado, 48,5% recebem até 2
salarios-minimos; 21,2% recebem de 4 a 7 salarios-minimos; 18,2% tém renda mensal entre 2

e 4 salarios-minimos e 12,1% recebem acima de 7 salarios minimos.

Por fim, para conhecer as profissdes dos potenciais consumidores foi realizada uma
pergunta aberta, na qual as profissdes mais citadas foram: empresario (12,3%), estudante

(12,1%), advogado (9,2%), entre outras profissdes.
4.2.1.2 Comportamento dos pesquisados

Nas perguntas que tangem especificamente a pratica de esportes de areia, tem-se que
98,07% dos entrevistados ja sdo praticantes dessas modalidades esportivas. Quando
questionados sobre qual esporte praticavam, 67,3% responderam que pratica futevolei; 28,8%

pratica Beach Tennis e 19,2% pratica volei de areia.
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Para entender qual o preco pago pelos alunos que realizavam aulas desses esportes foi
feita uma pergunta aberta. Os valores foram diversos, assim como as metricas, alguns
pesquisados responderam o valor mensal pago enquanto outros responderam o valor pago por
aula, de acordo com a forma de pagamento utilizada pela respectiva arena. A moda dos valores
é de 150 reais (13,5% dos entrevistados) é de 220 reais mensal (13,5% dos entrevistados). Os
valores pagos mensalmente variaram entre 150 e 500 reais. Os entrevistados que pagam a aula

individualmente relataram pagar de 20 reais a hora/aula a 80 reais a hora/aula.

Os entrevistados praticantes de aulas de esportes de areia responderam também quantos
alunos existem atualmente em suas turmas. 21,2% responderam que a turma possui 4 alunos;
17,3% responderam que a turma possui 5 alunos; 26,9%, 6 alunos e 34,6% respondeu que a

turma possui 7 ou mais alunos.

Em seguida, foi perguntado se a quantidade de alunos na turma dificulta o rendimento
e 0 aprendizado no esporte. 59,6% dos entrevistados responderam que sim, opondo-se aos

40,4% que acredita que a quantidade de alunos néo representa um empecilho.

Essas pessoas também foram questionadas se acreditam que sua evolucdo no esporte
seria mais rapida caso a turma tivesse apenas quatro alunos, possibilitando assim ao professor

um atendimento mais individualizado. 96,2% responderam que sim.

Logo, os entrevistados foram questionados se estariam dispostos a pagar mais dinheiro
do que pagam atualmente para treinarem em uma arena com profissionais renomados e uma
turma de, no maximo, quatro alunos. 84,6% responderam que sim, contrapondo-se aos 15,4%

que ndo estariam dispostos.

Quando questionados sobre a quantidade maxima que o entrevistado estaria disposto a
investir pela aula da modalidade praticada, 17,3% estariam dispostos a investir até 30% a mais
do que investe atualmente; 28,8% estariam disposta a investir até 20% a mais; 42,3% estaria
disposta a investir até 15% a mais e 11,6% n&o esta disposto a investir mais dinheiro pelas

aulas.
4.2.2 Estudo dos concorrentes

O estudo dos concorrentes foi realizado a partir da analise observacional de mais de 7
empreendimentos semelhantes na cidade de Goiania-GO. Todavia, p&de-se entender mais

profundamente os pontos fortes e fracos das arenas a partir das respostas encontradas no
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questionario supracitado. Nessa pesquisa, foram feitas perguntas de resposta livre que

buscavam compreender a percepc¢do dos clientes sobre as atuais arenas goianienses.

Em primeiro lugar, foi questionado aos atletas amadores que fazem o uso dos espacos
das arenas quais problemas foram ou sdo vivenciados. A grande maioria das respostas diz
respeito a estrutura dos empreendimentos, que, segundo os questionados, é precéria. Foi

mencionada a higiene dos vestiarios, rede desgastada, pouco espa¢o nas laterais da quadra.

Uma parcela importante dos entrevistados mencionou sobre a qualidade da areia,
segundo eles, muitas arenas de Goiania nao se atém a limpeza da area, permitindo com que o0
espaco fique com lixo e pedras. Outro ponto a ser mencionado € a importancia tanto da higiene
quanto do isolamento das quadras, que ndo devem permitir a circulagdo de animais, haja vista
que areia contaminada por parasitas pode transmitir diversas doencas para as pessoas. Um
exemplo é o bicho bicho-geografico ou larva migrans, um dos principais parasitas adquiridos
em locais que apresentam grande quantidade de areia. Ainda, pode-se mencionar as infecgoes
fangicas, como as onicomicoses, e a toxoplasmose, provocada por um protozoario chamado

“Toxoplasma gondii”, o qual possui como hospedeiro definitivo os felideos.

Por fim, alguns entrevistados mencionaram a falta de categorizacdo dos alunos que

compde as turmas e a falta de empenho em alguns professores do esporte.
4.2.3 Estudo dos fornecedores

Fornecedores de Servicos sdo parceiros que oferecem infraestrutura (conectividade,
rede, armazenamento de dados, seguranca, servigos de processamento) a varios clientes a partir

de um conjunto de instalagdes remotas, conectadas pela internet ou por conexdes privadas.

Um Fornecedor de Servicos atende os clientes desde o conceito e a instala¢do do projeto

até suporte e gestdo continuos, a fim de garantir a satisfacdo do consumidor.

A anélise dos fornecedores foi realizada levando em consideracdo fatores como preco
praticado pelo fornecedor, localizacdo da empresa, qualidade da prestacdo do servico e
condigdes de pagamento ofertadas. A empresa Arena Leblon trabalhara com os fornecedores a

sequir:
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Quadro 4 - Principais Fornecedores

Fornecedor Item

Ideal Construcéo Equipamentos de construcéo
JD Casa & Construgéo Areia

Ambev Bebidas

Atacaddo Alimentos

Saneago Agua

Enel Energia

Fonte: Autoria Prépria
4.2.4 Ambiente tecnologico

A Arena Leblon devera ser equipada com o software de gestdo Consumer, para
assegurar um bom desempenho do atendimento de seus clientes. O sistema sera projetado para
possibilitar o controle de estogues de entradas e saidas dos produtos comercializados. Espera-
se que o sistema possa facilitar a elaboracdo de estratégias baseando-se nos produtos mais

consumidos no Bar Leblon.

O espaco contara com sistema de irrigacao nas quadras de areia, com o fito de alavancar
a jogabilidade e assegurar a qualidade da areia. Por fim, o espaco também contard com um

sistema de cAmeras de seguranca e alarme.
4.2.5 Ambiente legal

O empreendedor fara registro de Empresa Individual de Responsabilidade Limitada
(Eireli), um tipo societario de microempresa no qual é exigido apenas um sécio, o proprietario.
Sem limite de faturamento anual e podendo optar pelo Simples Nacional, essa categoria € uma
boa opcéo para empreendedores e profissionais que ndo se enquadram como MEI. Bem como,

deverdo ser realizados os seguintes atos, conforme o Sebrae (2021, p. 4):

e Registro na Junta Comercial;

e Registro na Secretaria da Receita Federal,

e Registro na prefeitura municipal, para obter o alvara de funcionamento;

e (adastramento junto a Caixa Economica Federal no Sistema “Conectividade Social —
INSS/FGTS”;

e Registro no Corpo de Bombeiros Militar.
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De acordo com o Sebrae (2022, p.4), “para a instalacdo do negdcio € necessario realizar
consulta prévia de endereco na Prefeitura Municipal/Administracdo Regional, sobre a Lei de
Zoneamento” e observar as regras de prote¢ao ao consumidor, estabelecidas pelo Codigo de

Defesa do Consumidor (CDC).

A Lei n® 123/2006 (Estatuto da Micro e Pequena Empresa) estabelece um tratamento
diferenciado e simplificado para a micro e pequena empresa, ou seja, confere a estas empresas
vantagens, inclusive no que se refere a reducdo e isencdo de taxas e impostos, quanto a

tributacdo da empresa.

As legislacdes especificas devem ser respeitadas, principalmente as exigéncias da
vigilancia sanitaria, como a Resolucdo RDC n° 216, de 15 de novembro de 2004, da ANVISA
que determina que negdcio do ramo deve se adequar ao Regulamento Técnico de Boas Préticas
para Servigos de Alimentacdo, que prevé procedimentos que devem ser observados nas
instalacdes, equipamentos, moveis e utensilios da empresa; higienizacdo das instalacdes;
controle de pragas; abastecimento de 4gua; manejo dos residuos; cuidados a serem observados
pelos manipuladores dos alimentos, como usar cabelos presos e protegidos por redes; cuidados

com ingredientes e embalagens; preparo do alimento e armazenamento (SEBRAE, 2022, p. 4)

A Resolucdo RDC n° 218, de 29 julho de 2005 que trata acerca do Regulamento Técnico
de Procedimentos Higiénicos-Sanitarios para Manipulacdo de Alimentos e Bebidas Preparados
com Vegetais. Ainda, casos esses regulamentos nao sejam respeitados, ha previsdo de multa

para essas infracdes na Lei n® 7.967/89.
4.2.6 Avaliacdo estratégica

A seguir serdo pontuados os fatores internos (forcas e fraquezas) e externos

(oportunidades e ameacas) da empresa e do ambiente em que a mesma esta inserida.
4.2.6.1 Forgas

A Arena Leblon serd a Unica arena em Goiania que ira trabalhar com o método de
aprendizado de apenas quatro pessoas por aula, focando ainda mais no aluno a partir de um
atendimento Unico e exclusivo. A partir desse diferencial, naturalmente, as aulas serdo mais
dindmicas e os alunos alcancardo resultados rapidamente. Ainda, a contratagcdo exclusiva de
profissionais qualificados garantird um diferencial entre outras arenas. O espaco também
contara com uma estrutura e quadras tecnoldgicas, promovendo eventos semanais, como

campeonatos e shows de pagode.
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4.2.6.2 Fraquezas

Estabelecimento pouco conhecido na cidade, 0s concorrentes ja superaram esse

obstaculo e possuem demanda. Precos acima da média.
4.2.6.3 Oportunidades

O mercado de esporte e lazer em Goiénia esta tomando proporc¢des inimagindveis com
a chegada do Futevdlei e o Beach Tennis. E nitida a crescente procura por arenas e lugares para

desfrutar desse lazer.

Alguns dos grandes nomes mundiais do futevilei estio em Goiania, uma cidade bem

avaliada e forte em questdo de qualidade de vida, portanto referéncia no esporte.
4.2.6.4 Ameagas

Concorréncia consolidada: Goiania possui diversos estabelecimentos similares ja

consolidados, o que dificulta a conquista de novos clientes.

Pais em recessdo: a politica nacional passa por uma situacdo do qual agrava totalmente
a economia brasileira, elevando as taxas de juros, impostos e edificando como consequéncia o

desemprego e a reducdo de gastos da popula¢do em razdo do pais pds pandemia.

Falta de méo-de-obra capacitada no mercado: dificuldade de encontrar profissionais

capacitados e empenhados.
4.3 Plano de Marketing
4.3.1 Descrigéo dos servigos

Quadro 5 - Plano mensal

Dias Més Total
Aula com professor 3x na semana + aulas de funcional
R$ 350,00 -
de segunda a sexta.
Aula com professor 2x na semana + 2 aulas de
R$ 280,00 -

funcional por semana

Fonte: Elaborado pelo Autor

Quadro 6 - Plano trimestral
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Dias Més Total
Aula com professor 3x na semana + aulas de funcional
R$ 300,00 -
de segunda a sexta.
Aula com professor 2x na semana + 2 aulas de
. R$ 250,00 -
funcional por semana
Fonte: Elaborado pelo Autor
Quadro 7 - Plano semestral
Dias Més Total
Aula com professor 3x na semana + aulas de funcional
R$ 280,00 -
de segunda a sexta.
Aula com professor 2x na semana + 2 aulas de
. R$ 230,00 -
funcional por semana
Fonte: Elaborado pelo Autor
Quadro 8 - Plano anual
Dias Més Total
Aula com professor 3x na semana + aulas de funcional
R$ 250,00 -
de segunda a sexta.
Aula com professor 2x na semana + 2 aulas de
. R$ 200,00 -
funcional por semana

Fonte: Elaborado pelo Autor

4.3.2 Estratégias promocionais

A arena possui trés tipos de planos, com diferentes valores mensais, sendo eles: o plano
mensal, saindo por R$ 350,00; o plano trimestral, saindo por R$ 310,00; o plano semestral,
saindo por R$ 290,00 e o plano anual, saindo por R$ 260,00. Logo, a progressao dos descontos
constituir-se-a um atrativo para a adesdo por um periodo maior. Ainda, na aquisicdo do plano
anual, o aluno seré presenteado com uma toalha e uma mochila com a logo da Arena, o0 que

servird como estratégia de divulgacao do estabelecimento.
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Membros da arena cuja matricula esteja adimplente possuirdo isen¢do no valor do

aluguel das quadras, incentivando também a adesdo aos planos de aulas.
4.3.3 Estratégias de divulgacéo

Hodiernamente, as midias sociais constituem um meio de divulgacdo extremamente
efetivo, possibilitando o alcance de milhares de pessoas. Logo, a Arena Leblon langcara mao de
publicacdes em midias digitais, sobretudo no Instagram e no Facebook. Visando ao
fortalecimento dos perfis da Arena nessas redes sociais, os alunos serdo incentivados a postar
fotos praticando os esportes na areia e “marcar’ a empresa, para assim, receberem brindes

promocionais sazonais.
4.3.4 Frequéncia de consumo e a importancia para seu cliente

A frequéncia de consumo sera de 1x na semana, uma vez que algumas pessoas vao jogar

nas quadras uma vez ou outra e outras vao participar dos pacotes de 2 a 3 aulas semanais.

Para maior satisfacdo dos nossos clientes, prezamos pelo cuidado do ambiente que vai
ser praticado os esportes, pelas manutencdes das nossas quadras e ferramentas que vamos
fornecer, buscamos sempre por professores qualificados e um bom preparo dos alimentos

vendidos.
4.4 Plano operacional
4.4.1 Localizagdo

A localizacao escolhida pela Arena Leblon, foi a Vila Jardim Vitdria, Goiania - GO
apresenta varios beneficios, uma vez que a regido possui crescente area urbana. Logo, em
poucos anos, estara preenchida de condominios verticais e mais condominios horizontais, além
dos condominios que ja existem ao redor. Outrossim, a busca por essa localizacdo da-se,
principalmente, por ter uma area significativa para construcao, ja que se objetiva, a médio prazo,
a ampliacdo do espaco a partir da construcdo de mais quadras de areia e, especialmente, um

miniestadio para eventos esportivos.
4.4.2 Instalagdes
4.4.2.1 Quadras

Serdo um total de trés quadras, sendo uma delas coberta. Todas as quadras podem
receber esportes que se adaptam as medidas da quadra e rede, com foco principal no futevoélei,
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Beach Tennis e volei de areia, conforme mostra nas figuras 3 e 4 a seguir feita pelo escritério
de arquitetura AndeArq.

Figura 3 - Quadra Leblon Descoberta
Fonte: AndeArq (2022)

Figura 4 - Quadra Leblon Coberta
Fonte: AndeArq (2022)
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O centro esportivo contard com arquibancadas cobertas, para as pessoas acompanharem
campeonatos, torneios e conseguirem ver os jogos de uma forma mais clara sem serem

atrapalhados conforme ilustrado na figura 5 e 6 abaixo:

Fonte: AndeArq (2022)

Figura 4 - Arquibancada coberta Arena Leblon

Figura 5 - Arquibancada coberta Arena Leblon
Fonte: AndeArq (2022)

As quadras também contardo com um espaco reservado para a pratica do funcional e

também do Futmesa, conforme ilustracdo na figura 6:
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Figura 6 - Espago de Futmesa e Funcional Arena Leblon
Fonte: Andarq (2022)

4.4.2.3 Banheiros

Os banheiros se localizam juntamente as quadras esportivas, para facilitar o acesso para
os atletas. Porém também existira o banheiro no bar para que facilite a limpeza do local,

deixando assim o banheiro para os ndo atletas sempre limpos e longe de areia.

Os banheiros serdo separados entre masculino e feminino, tanto para o acesso das

quadras quanto para o acesso dos banheiros da lanchonete e recepcao.

4.4.2.4 Planta baixa

Conforme seré representado na Figura 7, a arena possuira trés quadras, uma coberta,
dois banheiros separando o banheiro dos jogadores do banheiro do bar contando todos eles com
masculino e feminino e somente o banheiro dos atletas tera chuveiro, duas mesas de Futmesa,

Playground, duas duchas separadas do banheiro, arquibancada e espaco para funcional.
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Figura 7 - Planta baixa Arena Leblon
Fonte: Andarq (2022)

4.4.2.5 Entrada e Fachada da Arena

Quem estiver passando na rua, quando se deparar com a arena, logo vera as quadras e

um contéiner. Apds a entrada pela recepcao, vera o Playground, uma arvore e o bar.

ApOs reparar mais no ambiente, o transeunte conseguira visualizar as duchas e as

quadras, conforme representado nas figuras 8, 9, 10 e 11 a seguir:
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Figura 8 - Fachada Arena Leblon 1.0
Fonte: Andarq (2022)

Figura 9 - Fachada Arena Leblon 1.1
Fonte: Andarq (2022)
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Figura 10 - Playground Arena Leblon
Fonte: Andarq (2022)

Figura 11 - Banheiros e Playground Arena Leblon
Fonte: Andarqg (2022)

4.4.3 Funcionarios

O centro esportivo contara com 2 professores de Futevdlei, 2 Professores de Beach

Tennis, 1 professor de Volei de areia e 1 professor de Funcional.

Havera 2 funcionérios destinados a limpeza do complexo.
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O bar contara com 4 funcionarios ao todo: 3 deles com a funcéo de preparar os pedidos

e um atendente que também cuidara da recepcao.

Para a manutencdo das quadras, os professores serdo responsaveis por, pelo menos uma
vez ao dia, fazer o alinhamento da areia e, a cada sete dias, sera passado o Tratorito, para a
soltura da areia. Essa funcgdo sera realizada pelo proprio empresario inicialmente, que também
fard a aplicacdo do cloro para tratamento da areia mensalmente. Conforme o andamento e
melhoria do cenério de faturamento da arena, sera contratada uma pessoa para ficar responsavel

pOr esses Servicos.
4.4.4 Producéo
Horério de funcionamento

Segunda a quinta: 6h — 22h
Sexta e sabado: 8h — 00h
Domingo: 8h — 14h

Quadro 9 - Horéario de Funcionamento

Horarios de funcionamento Horas

Segunda a quinta 16 horas diarias
Sexta e sébado 18 horas diéarias
Domingo 6 horas diarias
Total por semana 106 horas

Total por més 424 horas

Fonte: Elaborado pelo Autor

Observacgédo: Quando houver eventos esportivos, o horario sera prolongado.

4.4.5 Equipamentos

Quadro 10 - Equipamentos

Equipamento Quantidade

Bola de Futevolei 30
Bola de Beach Ténis 80
Bola de Volei 15




41

Rede da quadra 3
Halteres 2
Kit Mini Band 12
Mesa de Futmesa 2
Raquetes de Beach Tennis 4
Cone prato 20

Material de Funcional -

Cone de agilidade 20
Colete de peso ajustavel 5
Power Bag ajustavel 8
Caneleira de peso ajust. 10

Fonte: Elaborada pelo Autor

4.5 Plano financeiro
Nesse topico sera apresentado o plano financeiro do empreendimento.

4.5.1 Estimativa de investimento inicial

O capital inicial necessario para a abertura da empresa sera totalmente integralizado
pelo proprietario do empreendimento, sendo assim n&o havera qualquer tipo de empréstimo ou

financiamento. Foram listados 0s seguintes itens para a estimativa de investimento inicial:

Tabela 1 - Investimentos Fixos

N° Descrigdo Quantidade  Valor Unitario  Valor Total

1 | Notebook 2 R$3.200,00 R$6.400,00
Areia e preparacdo do Terreno e

2 | Instalacdes Fisicas 1 R$82.300,00 R$82.300,00
Cobertura, rede de protecdo e

3| postes 1 R$36.000,00 R$36.000,00

4 | Containers 2 R$15.000,00 R$30.000,00

5| Bar e Sanitarios 1 R$69.000,00 R$69.000,00
Projeto Arquitetonico + Projeto
elétrico+ Drenagem+

4 | Hidrossanitario 1 R$67.000,00 R$67.000,00
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5| lluminacéo 1 R$15.000,00 R$15.000,00
6 | Mobilia e eletrbnicos R$38.000,00 R$38.000,00
7 | Paisagismo R$15.000,00 R$15.000,00
Acessoria Contabil + Apoio

8 | Gestdo Financeira 1 R$1.300,00 R$1.300,00
9 | Entrada do Terreno 1 R$300.000,00 R$300.000,00
10 | Mesa Futmesa 2 R$1.700,00 R$3.400,00
11 | Matérias de Aula 1 R$16.039,00 R$16.039,00
12 | Festa de inauguragdo 1 R$3.000,00 R$3.000,00
13 | Ar-condicionado 2 R$1.300,00 R$2.600,00
14 | Tratorito 1 R$3.900,00 R$3.900,00
15 | Brinde de Matricula 1 R$10.000,00 R$10.000,00
Total R$698.939,00

Fonte: Elaborada pelo Autor

O projeto arquitetdnico, bem como os projetos elétrico, de drenagem e hidrossanitario

serdo executados pelo escritorio de arquitetura Andarg, contanto com a arquiteta principal

Eduarda Aradjo Braga. A realizacdo da obra foi orcada com a lIdeal Oliveira ConstrucGes. A
areia escolhida para as quadras foi a areia fina branca 75x50, pois na pesquisa apresentada
observou-se que a areia faz muita diferenca para os atletas e essa foi estipulada como a melhor
do mercado, além de dar um ar mais praiano para a arena. A estrutura de containers que abrigara
um bar e os vestiarios sera fornecido pela Ideal Containers, localizada em Goiania, tendo

diversos tipos de produtos.

Na tabela 2 pode-se observar, no item 11, "Material de Aula", nele foram considerados

0s seguintes itens e valores:

Tabela 2 - Materiais de Aula

Materiais de Aula

N° Descricéo Qtde Valor Unitario

1 |Bolas de Futevolei 30 R$210,00 R$6.300,00
2 | Bolas de volei de Praia 15 R$140,00 R$2.100,00
3 | Bolas de Beach Tennis 80 R$8,00 R$640,00
4 | Raquetes de Beach Tennis 4 R$200,00 R$800,00
5 | Kit Halteres 2 R$1.150,00 R$2.300,00
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6 | Kit MiniBand 2 R$12,00 R$24,00
7 | Bolas Suicas 2 R$30,00 R$60,00
8 | Corda Naval 1 R$130,00 R$130,00
9 |Tapete Yoga 6 R$25,00 R$150,00
10 | Elastico 4 R$25,00 R$100,00
11 | Protetor solar 1 R$300,00 R$300,00
12 | Colete de Peso 5 R$135,00 R$675,00
13 | Power Bag Ajustavel 8 R$160,00 R$1.280,00
14 | Caneleira de Peso 10 R$43,00 R$430,00
15 | Cone Prato 20 R$3,50 R$70,00
16 | Cone de agilidade 20 R$34,00 R$680,00
Total (A) 16.039,00

Fonte: Elaborada pelo Autor

Foram contabilizados na estimativa inicial também o valor necessario para a entrada do

lote na localizacdo desejada.

Na categoria mobilia e eletrénicos foram considerados moveis e materiais necessarios

para o inicio das operacdes, incluindo artigos de decoracdo, uma tela com projetor e dois

notebooks.

O estoque inicial de bebidas foi orcado com um representante da empresa Ambev e

totalizou um custo de R$4.500,00. Segue tabela do Estoque inicial:

Tabela 3 - Estoque Inicial

N° Descricéo \ Qtde \ Valor Unitério
1 | Estoque Inicial Bar R$4.500,00 R$4.500,00
Total (A) 4.500,00

Fonte: Elaborada pelo Autor

Também foi estipulada uma quantia de R$3000,00, destinados a compra de itens

necessarios para a realizacdo da festa de abertura.

4.5.2 Estimativa de Custo e despesas Mensais

Nesta sessdo serdo apresentados os custos fixos que a empresa terd mensalmente com

sua operacao.
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Em sequida, a Tabela 4 mostra os custos fixos da arena:

Tabela 4 - Custos Fixos

‘ Descricao Custo

Matérias de Expediente R$250,00
Parcela do Terreno R$7.500,00
Energia elétrica R$5.300,00
Agua R$3.600,00
Internet R$120,00
Imposto - MEI R$56,00
Assessoria Contabil R$1.650,00
Pré-labore R$3.200,00
Limpeza R$1.372,00
Marketing R$1.200,00
Depreciacdo R$518,55
TOTAL R$24.766,55

Fonte: Elaborada pelo Autor

Foram totalizados um custo fixo de R$ 24.766,55 por més da arena.
4.5.3 Funcionamento mensal e capacidade produtiva

A arena Leblon contara com trés quadras de areia, sendo uma delas coberta, uma mesa
de Futmesa e espaco reservado para a locacdo mensal de 16 banners publicitarios, podendo
conter também placas publicitarias entre os espagos de cada quadra. Durante os dias da semana,
os clientes poderédo optar pelo aluguel avulso das quadras e o atleta que possuir reserva pode
usar a mesa para aquecer ou até mesmo enquanto espera sua vez para jogar. Ja nos finais de

semana, 0 modelo adotado serd o Day-use, mais conhecido em Goiania como “Clubinho”.

Toda sexta-feira sera proposto um “desafio”, que consiste em um torneio, porém com
menos duplas, sem uniformizagao, contanto apenas com a premiagao em dinheiro e, em alguns
casos, troféu para o primeiro e segundo colocados. Cada sexta-feira uma categoria e modalidade
de esportes diferente, dois finais de semana por més serdo reservados para a realizacdo de
torneios das modalidades disponiveis. O quadro 11 ilustra como foi definido o funcionamento

mensal do negdcio:
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Quadro 11 - Funcionamento

Funcionamento Mensal Quantidade
Quadras 3
Horéarios da Noite (por dia) 5
Quantidade de Clubinho (no més) 6
Horarios Diurno (por dia) 15

Dia Minimo de torneio (no més) 2

Dia de Desafio (no més) 4
Capacidade inscri¢des por torneio 48
Capacidade de inscri¢Oes por desafio 28
Capacidade de Pessoas por quadra no Clubinho Indefinida

Fonte: Elaborada pelo Autor

4.5.4 Precificacéo

O quadro abaixo ilustra como foram definidos os valores a serem praticados na Arena:

Quadro 12 - Preco dos aluguéis

Precificacéo

Inscricédo torneio (dupla) R$ 150,00
Inscricdo desafio (dupla) R$ 80,00
Aluguéis Diurno (a hora) R$ 70,00
Aluguéis Noturno (a hora) R$ 80,00
Clubinho R$ 40,00
Banners (aluguel Mensal) R$ 350,00
Aulas + funcional mensal (3x na semana) R$ 350,00
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Aulas + funcional mensal (2x na semana) R$ 280,00
Aulas + funcional trimestral (3x na semana) R$ 300,00
Aulas + funcional trimestral (3x na semana) R$ 250,00
Aulas + funcional semestral (3x na semana) R$ 280,00
Aulas + funcional semestral (2x na semana) R$ 230,00
Aulas + funcional Anual (3x na semana) R$ 250,00
Aulas + funcional Anual (2x na semana) R$ 200,00

4.5.5 Estimativa do Faturamento mensal

Foi estimado que, no primeiro ano, a arena trabalhard com uma média de 30% de sua

capacidade produtiva, contando com as aulas oferecidas, “clubinho”, horérios disponiveis para

aluguel e para o consumo do bar. Ja os torneios e desafios que serdo feitos, foram considerados

que iriam atender e trabalhar com 100% da capacidade maxima, tendo em vista que se utilizou

um namero de duplas inferior a capacidade maxima. Deve-se levar em conta o cenario atual

vivenciado em Goidnia, em que a grande maioria dos torneios estdo com a demanda

correspondente & capacidade méxima.

Para estimar a receita do bar, foi estimado o nimero de clientes que a Arena devera receber

ao longo do més. Considerou-se como média 300 clientes. Foi estipulado o consumo de

R$15,00 por pessoa que visita a arena, valor que representa o custo médio de um produto

vendido pelo bar.

Em seguida tabela 5 do Faturamento mensal:

Tabela 5 - Funcionamento Mensal

Estimativa de

N° Produto vendas Preco de venda Faturamento Total
1| Aluguéis Diurnos 90 R$70,00 R$6.300,00
2 | Aluguéis Noturno 30 R$80,00 R$2.400,00
Clubinho (Day-
3 | use) 36 R$40,00 R$1.440,00




47

Fonte: Elaborada pelo Autor

4 | Torneios(dupla) 48 R$150,00 R$7.200,00

5| Bar 300 R$15,00 R$4.500,00

6 | Desafios (Dupla) 24 R$80,00 R$1.920,00

7 | Banners 4 R$300,00 R$1.200,00
Alunos das
Modalidades

8 | (Media geral) 180 R$267,50 R$48.150,00

Total (A) R$73.110,00

Foi estipulado uma média de R$ 73.110,00 de faturamento mensal durante o primeiro més

de operacéo.

4.5.6 Depreciacdo e Investimento P.O

Segundo o CltContaveis “A depreciacdo ¢ a perda de valor dos ativos ou bens de uma

empresa ao longo do tempo.”’

Para estimativa da Depreciacdo foram considerados os valores da projecdo realista.

llustracdo tabela 6 de Depreciagéo:

Tabela 6 - Depreciacdo

Tempo de
N° Descricdo vida util Valor do bem Depreciacdo anual | Depreciacdo mensal
1| Bolas de Futevoblei 3 R$6.300,00 R$2.100,00 R$175,00
Bolas de volei de
2| Praia 3 R$2.100,00 R$700,00 RS58,33
3| Bolas de Beach Tennis 1 R$640,00 R$640,00 RS53,33
Raquetes de Beach
4| Tennis 6 R$800,00 R$133,33 RS11,11
5 | Kit Halteres 7 R$2.300,00 R$328,57 R$27,38
6 | Kit MiniBand 7 R$24,00 R$3,43 RS$0,29
7 | Bolas Suicas 7 R$60,00 R$8,57 R$0,71
8 | Corda Naval 3 R$130,00 R$43,33 R$3,61
9 | Tapete Yoga 5 R$150,00 R$30,00 R$2,50
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10 | Eléstico 3 R$100,00 R$33,33 R$2,78
11 | Colete de Peso 4 R$675,00 R$168,75 R$14,06
12 | Power Bag Ajustavel 6 R$1.280,00 R$213,33 R$17,78
13| Caneleira de Peso 6 R$430,00 R$71,67 RS5,97
14 | Cone Prato 10 R$70,00 R$7,00 R$0,58
15 | Ar-condicionado 12 R$2.600,00 R$216,67 R$18,06
16 | Tratorito 10 R$3.900,00 R$390,00 R$32,50
17 | Cone de agilidade 10 R$680,00 R$68,00 R$5,67
18 | Notebook 6 R$6.400,00 R$1.066,67 R$88,89

Fonte: Elaborado pelo Autor

Observa-se que a empresa portara uma depreciacdo de R$ 518,55 de seus bens mensais.

Em seguida, a Tabela 7 mostra os investimentos feitos pela arena mensalmente.

Tabela 7 - Investimentos P.O

Descricao Valor ‘
Alvara de funcionamento R$2.200,00
Contabil R$1.300,00

Fonte: Elaborado pelo Autor

4.5.7 Prazo de Vendas e Compras

Foi estipulado que a arena ndo trabalhara com a fungéo de dividir no crédito, apenas aceitara
crédito a vista. Nesse cenario, levou-se em conta que a arena ira passar os valores do bar no
crédito, valor da mensalidade da aula e o valor do clubinho. J& os demais valores, como o
torneio e desafios serdo no débito ou em dinheiro, ndo aceitando o pagamento via cartdo de

crédito.
Tabela 8 - Prazo de Vendas
A vista 12% 1 0,12
A prazo (1 88% 30 26,4

Fonte: Elaborado pelo Autor
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Foi levado em conta que também algumas pessoas poderiam pagar no débito ou no dinheiro
a mensalidade, bar e clubinho.
A Tabela 9 estipula o prazo de compras:

Tabela 9 - Prazo de compras

A vista 80% 1 0,8

A prazo (1 20% 30 6

Fonte: Elaborado pelo Autor

Apenas 20% das compras feita nos fornecedores serdo realizadas com 30 dias, o restante
sera pago a vista.

4.5.8 Custo de Comercializagdo

Nesse tOpico sera mostrado 0s custos que a arena tera para poder fazer a sua
comercializacéo.
Tabela 10 - Custo de Comercializagédo

Descricdo ‘ Faturamento ‘ Custo Total

\ Estimado \

SIMPLES (Imposto Federal) 14% R$73.110,00 R$10.235,40
Subtotal 1 14% R$73.110,00 R$10.235,40
Embalagens e afins do Bar 3,03% R$4.500,00 R$136,35
Transporte Bar 0,53% R$4.500,00 R$23,85
Material de limpeza 1,21% R$73.110,00 R$884,63
Produtos alimenticios Bar 45,00% R$4.500,00 R$2.025,00
Subtotal 2 49,77% R$73.110,00 R$3.069,83

Fonte: Elaborada pelo Autor

A arena Leblon tera um Custo de Comercializacdo de R$ 13.305,23 por més.

4.5.8 Necessidade Liquida de Capital de Giro



Tabela 11 - Capital de Giro

1. Contas a Receber — prazo médio de

vendas 26,52
2. Estogues — necessidade média de

estogues 15
Subtotal 1 41,52
3. Fornecedores — prazo médio de compras 6,8
Subtotal 2 12
Necessidade Liquida de Capital de Giro

em dias (Subtotal 1 — Subtotal 2) 29,52

dias.

Fonte: Elaborada pelo Autor

Foi encontrado que a necessidade liquida de capital de giro da arena Leblon sera de 30

4.5.9 Balanco Patrimonial (DRE)

atividades, trabalhando ainda com a capacidade de 30% em média do seu primeiro ano.

A seguir, serd apresentado o balanco patrimonial da empresa no inicio de suas

Tabela 12 - DRE

‘ Descrigdo Valor Valor Anual (%)
1 | Receita total com vendas R$73.110,00 R$877.320,00 100%
2 | Custos variaveis totais R$33.455,23 R$401.462,77 45,8%
2.1 (-) Custos com servicos vendidos R$20.150,00 R$241.800,00 27,6%
2.2 (-) Impostos sobre vendas R$10.235,40 R$122.824,80 14%
2.3 (-) Gastos com vendas R$3.069,83 R$36.837,97 4,2%
3 | Margem de contribuicdo R$39.654,77 R$475.857,23 54,24%
4 | (-) Custos fixos totais R$24.766,55 R$297.198,65 33,9%

tendo em vista o cenario estudado e as condi¢fes propostas.

Resultado operacional: LUCRO
Fonte: Elaborada pelo Autor

R$14.888,21

R$178.658,57

A empresa obtera um lucro mensal de R$ 14.888,21 e um lucro anual de R$ 178.658,57

4.5.10 Caixa Minimo e Capital de Giro

Em seguida, a Tabela 13 mostra o Caixa minimo que a empresa necessitara para

continuar operando:




Tabela 13 - Caixa Minimo

\ Descrigdo Total
1 Custo fixo mensal R$4.500,00
2 Custo varidvel mensal R$33.455,23
3 Custo total da empresa (item 1 + 2) R$37.955,23
4 Custo total diario (item 3 + 30 dias) R$1.265,17
Necessidade Liquida de Capital de Giro
5 em dias 29,52

Fonte: Elaborado pelo Autor

O caixa minimo da empresa teré que ser de R$ 37.347,95.

Apo6s descobrir qual serd o caixa minimo necessario, se consegue descobrir qual o

capital de giro que a empresa necessita.

Tabela 14 - Capital de Giro

Descricdo Valor
A — Estoque Inicial R$4.500,00
R$37.347,95

B — Caixa Minimo

Fonte: Elaborado pelo Autor

A empresa necessitara de um Capital de Giro de R$ 41.847,95.
4.5.11 Custo da Mercadoria Vendida (CMV)

O Custo da Mercadoria Vendida foi calculado tendo em vista os salarios de todos 0s
funcionarios que irdo trabalhar na arena e 0s seus encargos, conforme mostra a Tabela 15 a

sequir:



Tabela 15 - CMV

Professores

1 | Futevolei 2 R$2.750,00 R$1.100,00 R$6.600,00
Professores Beach

2 | Tennis 2 R$3.400,00 R$1.360,00 R$8.160,00
Professor de Volei

3| de areia 1 R$1.850,00 R$740,00 R$2.590,00
Professor

4 | Funcional 1 R$2.000,00 R$800,00 R$2.800,00

5 | Atendente Bar 1 R$2.100,00 R$840,00 R$2.940,00

6 | Funcionario Bar 3 R$1.900,00 R$760,00 R$6.460,00
Limpeza R$1.450,00 R$580,00 R$3.480,00

Fonte: Elaborado pelo Autor

Gerando um total de R$ 33.030,00.
45.12 Cenarios

Foram analisados trés cenarios, o que a empresa funcionara com 30% da sua capacidade,
sendo ele o realista para o primeiro ano, o de 20% sendo ele o pessimista e o de 40%, que seria
0 otimista.

Tabela 16 - Cenarios

‘ Receita (pessimista) = 10,00 % / Receita (otimista) = 10,00%
Cenario provavel
Valor (%)

Cenario pessimista
Valor (%)

Descrigdo

Receita Total com
Vendas

Custos Variaveis
Totais

() CMV

(-) Impostos sobre
vendas

(-) Gastos com vendas
Margem de
Contribuicéo

(-) Custos Fixos
Totais

Resultado
Operacional

R$73.110,00 | 100% | R$65.799,00 100%

R$33.455,23 | 45,8% | R$30.109,71
R$20.150,00 | 27,6% | R$18.135,00

45,8%
27,6%

R$9.211,86 14%
R$2.762,85 4,2%

R$10.235,40 | 0,0%
R$3.069,83 | 4,2%

R$39.654,77 | 54,2% | R$35.689,29 | 54,240%

R$24.766,55 | 33,9% | R$24.766,55| 37,6%

R$14.888,21 | 20,4% | R$10.922,74| 16,6%
Fonte: Elaborada pelo Autor
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4.5.12 Andlise do Ponto de Equilibrio

Para Dolabela (1999), o ponto de equilibrio corresponde ao nivel de faturamento que a
empresa pode cobrir os seus custos, atingindo um lucro operacional igual a zero. Com isso
percebe-se que acima do ponto de equilibrio a empresa tera lucro e abaixo prejuizo, conforme

dito antes na fundamentacéo teorica do presente trabalho.

O calculo deste indicador ¢é realizado dividindo o custo fixo total pelo indice da margem

de contribuicdo. Abaixo sera apresentado o calculo com os dados da Arena Leblon.

Margem de Contribuicdo = Valor das Vendas — (Custos Varidveis + Despesas

Variaveis).
Tabela 17 - Ponto de Equilibrio
Indicadores Ano 1 \
Ponto de Equilibrio R$ 646.084,03
Lucratividade 20,4%
Rentabilidade 24,0%
Prazo de retorno do investimento 4,17

Fonte: Elaborada pelo Autor

O prazo de retorno do Investimento da Arena Leblon é de aproximadamente quatro anos

e trés meses.

De acordo com as planilhas de prospeccédo de investimentos do BTG Pactual, com um
investimento na bolsa de valores ou no CDI de R$ 698.939,00 em um prazo de 4 anos que sera
o investimento inicial utilizado na abertura da arena e o tempo médio de prazo de retorno desse
investimento, espera-se atingir um capital de R$ 1.128.270,03 em um cenério otimista,
valorizando assim o capital em R$ 429.331,03 no periodo de quatro anos. Logo, resulta-se um
valor de R$ 8.944,40 por més de valorizacdo de capital.
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Com essas informac6es foi possivel concluir gue mesmo em um cenario otimista o lucro

do investimento sera de aproximadamente 8 mil reais, ja em um cenario pessimista, a arena nos

tras um lucro de aproximadamente 14 mil, trabalhando apenas com 30% de sua capacidade

produtiva. Com isso ndo e viavel deixar o dinheiro parado ou investido pois arena se mostrou

mais rentadvel mesmo com Seus riscos.
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5. CONSIDERACOES FINAIS

Indubitavelmente, diversos sdo os beneficios da pratica regular da atividade fisica. Os
beneficios abarcam desde aspectos metabolicos - como o controle da pressdo arterial,
diminuigdo da glicemia e dos niveis séricos de colesterol - até prevencao de doencas ainda sem

cura, como alguns tipos de cancer e Alzheimer.

Muito mais que isso, a pratica do esporte abrange outra faceta da salide. A elevacdo da
autoestima e reducdo dos niveis de ansiedade e depressao sdo alguns dos beneficios do esporte
para a saude mental. Ainda, a saude social do individuo é abarcada, uma vez que a pratica
esportiva se mostra como uma forma de desenvolver as competéncias técnicas, sociais e
comunicativas essenciais para o processo de desenvolvimento, tanto do individuo, quanto do
meio em que ele vive. Logo, 0 esporte torna-se mais que uma atividade fisica, ele constroi a
identidade social ao possuir um efeito socializador, além de ser uma ferramenta ativa na
mudanca social, atuando tanto como um fator de inclusdo, quanto um combatente a exclusdo

social.

A partir dessa pratica, 0s jogadores aprendem a importancia do respeito pelas regras e
pelos outros jogadores, agregam ao seu entendimento e ao convivio com o coletivo, as
resolucGes de conflitos, as responsabilidades possuidas tanto com o espaco frequentado quanto

dentro da equipe.

Sabe-se que a popularizacdo meteorica dos esportes de areia evidenciou a tradicédo
goianiense nessa pratica esportiva, tendo em vista que, apesar da capital de Goias ser referéncia
mundial em esportes de areia, poucos eram seus praticantes. Todavia, com a mudanca desse
cendrio, a demanda por espagos esportivos de qualidade superou a oferta, fazendo assim com
que 0s espacos existentes, em sua maioria sucateados, com auséncia de infraestrutura de
qualidade, ficassem parados no tempo, na inércia da hegemonia. Com isso, percebeu-se uma

boa oportunidade na inser¢ao do negocio na cidade.

Tendo como foco central os inumeros beneficios representados pelo esporte nas esferas
individual e coletiva, foi iniciada a idealizacdo de um ambiente de esporte e lazer que
representasse a necessidade local. Logo, a partir de uma analise mercadoldgica aprofundada
sobre fatores como perfil socioecondmico, habitos, preferéncias, fatores de influéncia e
diferenciais ndo vistos no mercado, notou-se que ha espago no mercado para a construcdo do

negdcio em questdo. Essa analise mercadoldgica foi feita atraves de uma pesquisa de cunho
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descritiva quantitativa e qualitativa, além de pesquisas bibliograficas e dialogos informais para

a obtencao de informagdes das empresas concorrentes.

Como apoio na decisdo de que de fato o negécio € viavel para ser implementado, além
da analise mercadoldgica, foram cumpridos os objetivos especificos estabelecidos no presente
trabalho, alinhado com toda a estratégia apresentada nos &mbitos de marketing, operacional e

econdmico-financeiro.

Assim, com o intuito de analisar a viabilidade do complexo esportivo, 0 presente
trabalho apresenta um plano de negdcio, um documento que apresenta as caracteristicas da
empresa em todos 0s seus aspectos, desde suas operacOes, estratégias, custos, despesas, receita,

e uma projecéo financeira.

Por fim, entende-se a imprescindibilidade da realizacdo de um Plano de Negocio para
avaliar a viabilidade real de um negdcio, e que se pode afirmar que 0s objetivos iniciais do
presente estudo foram devidamente alcangados. Dessa maneira, demonstrando os resultados
provindos do plano financeiro, é possivel responder a pergunta da pesquisa, garantindo ser

viavel a abertura de uma Arena Esportiva com foco em modalidades de areia em Goiania-GO.
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