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“O segredo do sucesso esta em comegar.”
(Mark Twain, 1905)



RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo analisar a viabilidade da abertura de uma
empresa de personal recreativo de futsal para criancas em condominios residenciais da
cidade de Jundiai-SP, utilizando o plano de negdcio como ferramenta estratégica. A
proposta busca entender a crescente demanda por servigos personalizados e por servigos
que promovem a pratica esportiva, fomentando a socializacdo, saude e qualidade de
vida das criangas, além de incentivar a utilizagao das areas comuns dos condominios. A
fundamentagdo do trabalho explora a importancia do planejamento estratégico, a
utilizagao das ferramentas de matriz SWOT e cinco forgas de Porter, além de abordar o
papel do futsal como modalidade essencial para o desenvolvimento motor, social e
cultural das criangas. A metodologia combina as abordagens qualitativas e quantitativas,
com a coleta de dados através de um questionario aplicado aos moradores dos
condominios, além da anélise dos concorrentes e fornecedores. O plano de negdcios
apresenta uma analise de mercado detalhada, identificando as familias dos condominios
residenciais que apresentam quadra poliesportiva como publico-alvo e destacando os
concorrentes, como Nené Academy, Chute Inicial Corinthians e Intense Soccer. Os
planos de marketing, operacional e financeiro exploram estratégias baseadas nos 7Ps do
marketing de servigos, processos logisticos, proje¢des de receitas, custos, fluxos de
caixa e payback, atendendo as necessidades dos clientes, assegurando a qualidade dos
servicos € demonstrando a viabilidade econdmica do empreendimento. O estudo conclui
que o negocio apresenta potencial para atender as necessidades das familias que residem
em condominios residenciais com quadra poliesportiva, oferecendo um servico
personalizado alinhado com as demandas do mercado e fomentando a integragao social

em ambientes seguros.

Palavras-chave: plano de negdcio; futsal; servigo; condominios.



ABSTRACT

This study aims to analyze the feasibility of opening a recreational futsal personal
training company for children in residential condominiums in the city of Jundiai-SP,
using the business plan as a strategic tool. The proposal seeks to understand the growing
demand for personalized services and those that promote sports practice, fostering
children's socialization, health, and quality of life, as well as encouraging the use of
common areas in condominiums. The theoretical foundation explores the importance of
strategic planning, the use of SWOT analysis and Porter’s Five Forces tools, and the
role of futsal as an essential modality for children's motor, social, and cultural
development. The methodology combines qualitative and quantitative approaches, with
data collection conducted through questionnaires applied to condominium residents,
alongside the analysis of competitors and suppliers. The business plan presents a
detailed market analysis, identifying families in residential condominiums with sports
courts as the target audience and highlighting competitors such as Nené Academy,
Chute Inicial Corinthians, and Intense Soccer. The marketing, operational, and financial
plans explore strategies based on the 7Ps of service marketing, logistical processes,
revenue projections, costs, cash flows, and payback, meeting client needs, ensuring
service quality, and demonstrating the economic feasibility of the venture. The study
concludes that the business has the potential to meet the needs of families living in
residential condominiums with sports courts, offering a personalized service aligned

with market demands and fostering social integration in safe environments.

Keywords: business plan; futsal; service; condominiums.
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1 INTRODUCAO

O processo de urbanizagao do Estado de Sdo Paulo se intensificou no século
XX, impulsionado pelo éxodo rural e pela comercializagdao do café (Bueno, 2016).
Segundo a prefeitura de Jundiai', o municipio concentra 97,3% da sua populagdo em
areas urbanas. Embora a urbanizacdo tenha gerado beneficios, também trouxe
problemas significativos, como a mobilidade urbana e aumento da violéncia,
dificultando o uso dos espagos publicos para a pratica de esportes. Além disso,
transformou totalmente o cendario urbano, influenciando na organizacdo e construgdo de
moradias.

Os conjuntos habitacionais evoluiram para bairros repletos de casas e prédios
que, posteriormente, deram espago aos grandes conglomerados de condominios
residenciais, mudando por completo a configuragdo do cenario urbano de cidades do
interior de Sao Paulo, como Jundiai. A procura pelos condominios residenciais fechados
¢ intensa, pois apresentam maior qualidade de vida, seguranca e conveniéncia,
tornando-se a primeira op¢ao de muitos brasileiros (Levy, 2010). Para Leitao (2005),
cada vez mais os condominios estdo se fechando, criando cidades dentro de seus muros
e ofertando diversos servigos (academias, quadras poliesportivas, saldo de festas e
piscinas) que geram conforto aos proprietarios e fazem com que eles se afastem dos
Servigos externos.

Por mais que os servigcos dos condominios sejam acessiveis para todos os
moradores, diversos fatores influenciaram para uma diminuicdo progressiva de sua
utilizagdo, como a evolugdo das tecnologias, o consumo de produtos tecnoldgicos
(videogames, celulares e internet), a pandemia do coronavirus (Sars-Cov-2) e a
subutilizacdo dos servigos ofertados, pois nao ha disponibilidade de professores para
orientar os residentes na pratica das atividades esportivas, afetando diretamente a saude
e a qualidade de vida dos individuos (Ribeiro et.al, 2020; Cunha ¢ Mendes, 2013). E
necessario relacionar a diminuicdo da utilizagdo dos servicos com a falta da pratica
esportiva, principalmente nas quadras poliesportivas, impactando diretamente no
desenvolvimento das criangas e dos jovens (Silva, 2015).

Existe uma forte cultura dos esportes de quadra nas cidades que compdem o
Estado de Sao Paulo, principalmente o futsal, visto a enraizada cultura do futebol no

Brasil. Segundo Melo et.al (2022), a associacao entre o futebol e o futsal destaca-se na

! Disponivel em: https://jundiai.sp.gov.br/a-cidade/perfil/. Acesso em: 11 abr. 2024.
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vida das criangas, pois € por meio das quadras que estas passam a compreender o
esporte. Além de ajudar na saude, a pratica do futsal estd associada ao sucesso da
carreira de grandes jogadores, assim sendo visadas por pais que apostam no sucesso €
no sonho de seus filhos.

Destarte, tendo em vista a configuracdo habitacional da cidade de Jundiai e o
aumento da procura de locais residenciais que promovem comodidade, conveniéncia e
seguranca. Considerando a diminui¢ao do uso dos servicos ofertados pelos condominios
residenciais fechados e a forte cultura dos esportes de quadra, percebe-se a oportunidade
para a implementacdo de um servigo que promova a integracdo, socializacdo e
comodidade com a pratica do esporte. Assim, surge a possibilidade da abertura de uma

empresa de personal recreativo de futsal em condominios na cidade de Jundiai-SP.

1.1 OBJETIVOS
Para o desenvolvimento da pesquisa, foi definido o objetivo geral e os objetivos

especificos, apresentados a seguir.

1.1.1 Objetivo Geral
Analisar a viabilidade da abertura de uma empresa de personal recreativo de

futsal em condominios da cidade de Jundiai - SP, por meio de um plano de negdcio.

1.1.2 Objetivos Especificos

Para atingir o objetivo geral estabelecido neste trabalho, definiu-se os seguintes
objetivos especificos:

a) Analisar as variaveis que mais impactam a oferta deste tipo de negdcio no

ambiente externo;

b) Definir as orientagdes estratégicas do negocio;

c¢) Elaborar um plano de Marketing;

d) Desenvolver um planejamento operacional;

e) Investigar a viabilidade financeira e or¢amentaria do negocio.

1.2 JUSTIFICATIVA
O desenvolvimento deste trabalho tem como principal proposta social a
promog¢do da socializagdo através do esporte, tendo em vista a relevancia do papel da

atividade fisica na vida das criangas e pré -adolescentes, fomentando a interacao social,
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promovendo novas experiéncias ¢ ajudando na promocgao da saude e qualidade de vida.
Além disso, a inser¢do de praticas de atividades fisicas para criangas impacta na sua
formagdo a longo prazo, fazendo com que se desenvolvam de forma mais ativa ou até
mesmo no seu desdobramento profissional, seja como atleta, educador fisico ou em
qualquer outra profissdo que exija foco, disciplina e trabalho em equipe (Lazzoli et.al,
1998).

O projeto também visa estimular a retomada da utilizagdo dos servigos
disponiveis nos condominios de forma segura, dando énfase as quadras poliesportivas,
que serdo o enfoque deste trabalho, visto que a presenca de um profissional de educagio
fisica proporcionara mais confianca aos familiares, ocasionando maior incentivo para
que seus filhos participem das aulas.

No ambito profissional, o futuro do educador fisico estd relacionado com a
personalizacdo dos atendimentos, uma vez que as pessoas buscam servi¢os adaptados
para suas necessidades. A partir dessa ideia, o negdcio apresentado segue a perspectiva
do mercado, evitando turbuléncias para os profissionais que tiverem interesse em fazer
parte. Assim, o projeto busca gerar empregos para os educadores fisicos,
proporcionando uma nova area de atuagdo e oportunidades de acordo com a demanda e
disponibilidades dos condominios.

Do ponto de vista académico, a estruturacdo de um plano de negdcio permite ao
graduando aplicar, de maneira sistémica, os ensinamentos e teorias adquiridos durante a
graduacdo colocando-as em pratica, j& que seu escopo ¢ baseado na andlise
mercadoldgica, elaboragdo da estrutura de marketing, planejamento operacional e
or¢amentario. Assim, através de uma analise bem feita, € possivel entender a viabilidade
na regido em que deseja implanta-lo, minimizando os riscos existentes na abertura de

um novo negocio.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

O presente capitulo abordard os temas que sustentam o desenvolvimento do
trabalho. Sera apresentada a estrutura escolhida para a elaboragao do plano de negdcio,
ferramenta de gestdo utilizada para auxiliar empreendedores nas tomadas de decisoes.
Além de discutir a relevancia do planejamento, o topico vai discorrer sobre a
importancia do contato das criancas com a pratica de atividades fisicas e seus
beneficios. Por fim, o capitulo apresentara a pratica desportiva, a cultura do futebol para

o brasileiro e a rela¢do da pratica do futsal com o futebol.

2.1 PLANO DE NEGOCIOS

O planejamento ndo ¢ sindnimo de sucesso, mas € uma ferramenta importante
para minimizar erros, diminuir riscos e aproveitar as oportunidades disponiveis. Assim,
diversos empreendedores planejam seu negdcio utilizando a ferramenta do plano de
negocio. Essa ferramenta auxilia os empreendedores nas diversas areas do negdcio,
reunindo informagdes importantes sobre as condi¢cdes do mercado, dos concorrentes,
estratégias de marketing, planejamento or¢amentério e disponibilidade financeira, com
o intuito de tracar um caminho para que a empresa alcance seu objetivo de forma mais
segura (Dornelas, 2001).

Para Dornelas (2007), planejar ¢ uma atividade bastante comum para os
empreendedores, visto que aumenta a probabilidade de sucesso do empreendimento. A
arte de empreender ndo esta ligada apenas a inovagao, e sim com algo original que tenha
capacidade de se desenvolver dentro de um determinado setor, incrementando a
economia e agregando valor na sociedade. O desejo de empreender estd intrinsecamente
ligado a falta de emprego, fator predominante na motivagdo das pessoas a iniciar um
empreendimento, podendo ser dividido em duas vertentes: necessidade e oportunidade
(Bandeira e Silva, 2023).

O empreendedorismo por necessidade ¢ mais praticado pela populagdo pobre
urbana, por conta da precarizacdo do trabalho e as dificuldades de acessar o mercado.
Os empreendedores desse estilo geralmente ndo possuem formacdo e iniciam seus
negocios sem um planejamento prévio. Dessa forma, em comparagdo com o
empreendedorismo por oportunidade, as chances de sucesso tendem a ser menores, visto

que sdo iniciados com a disposi¢ao de pouco recurso financeiro, falta de experiéncias e

planejamento (Bandeira e Silva, 2023).
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Em contrapartida, o empreendedorismo por oportunidade acontece quando um
desejo ou necessidade ¢ percebido na sociedade, fazendo com que o empreendedor
consiga colocar em pratica suas habilidades e aprendizados adquiridos durante sua
formacdo. Assim, os empreendedores por oportunidade analisam a sua ideia de negocio
e as oportunidades do mercado antes de tentar implementar, para que ndo desperdicem
tempo e nem recursos. Portanto, teoricamente, o empreendedorismo por oportunidade
tende a ter mais sucesso, ja que existe um planejamento, maior disponibilidade de
recursos e habilidades do empreendedor, gerando empregos e movimentando a
economia do pais (Bandeira e Silva, 2023).

Segundo o Sebrae (2013), plano de negocio € o documento que descreve o passo
a passo de um negocio para alcancar seu objetivo final, diminuindo os riscos e
aumentando a confian¢a na tomada de decisdo do empreendedor. Uma pesquisa entre
2005 e 2009 apontou que a cada 10 empresas, 7 sobrevivem no Brasil apds 2 anos de
abertura, estando muito vinculado a falta de planejamento e analise de viabilidade por
parte dos empreendedores.

Outra pesquisa, realizada pelo Sebrae” entre 2018 ¢ 2021, destacou que as MEIs
tiveram a maior taxa de mortalidade entre os Pequenos Negocios, sendo que 29% das
empresas fecham apés 5 anos de atividade. Os motivos variam entre falta de preparo
pessoal, ja que, em média, 58% das pessoas nao realizaram nenhuma capacitacdo. Outro
fator ¢ a falta de planejamento do negocio, a pesquisa apontou que 17% nao fizeram
nenhum tipo de planejamento e 59% realizaram planejamento somente para os
primeiros 6 meses. Além dos motivos, a pesquisa apresentou a porcentagem dos setores
com maior taxa de mortalidade, sendo industria (27,3%), servico (26,6%), industria
extrativa (14,3%) e agropecudria (18%). Por fim, a matéria ressalta a importancia da
realizagdo de capacitacdes e de planejamentos, tanto a curto quanto a longo prazo.

Tendo em vista as pesquisas supra referidas, os dados apontam a falta de preparo
e planejamento dos empreendedores, evidenciando a necessidade de um planejamento
adequado e capacitagdes como ferramentas cruciais para auxilia-los na organizacao de
ideias e estratégias para sobreviver no mercado. Nesse contexto, o plano de negdcio

apresenta-se como uma ferramenta fundamental para elaborar detalhadamente o cenario,

2 Disponivel em:
https://sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/a-taxa-de-sobrevivencia-das-empresas-no-brasil,d5147
23a415f5810VgnVCM1000001b00320aRCRD. Acesso em: 10 out. 2024.
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desafios e oportunidades, evitando erros comuns que levam a organizacdo ao
encerramento das atividades.

Em relagdo a estrutura do plano de negdcio, existem diversos tipos de estrutura.
Para Salim et.al (2005), a estrutura deve comecar pelo sumdrio executivo, onde ¢
discorrido sobre o objetivo, as oportunidades, missao e valores. Em seguida, ¢ realizado
0 resumo ou caracterizacdo do negdcio. Depois, deve-se apresentar detalhadamente o
produto ou servigo e analisar o mercado em que ele serd implementado. O quinto passo
¢ a estratégia que o empreendedor vai usar para tragcar um caminho partindo de uma
oportunidade até o empreendimento, como vai ser a estrutura da organizacdo e as
fungdes da empresa para alcangar o objetivo. Por fim, realizar um planejamento
financeiro, coletando as informagdes de receitas, despesas e investimentos necessarios,
para saber se o negdcio € vidvel antes de colocar em prética.

Para Cecconello e Ajzental (2008), a estrutura para desenvolver o plano de
negocio comeca com a compreensdo do contexto, analisando o micro e o macro, onde a
empresa sera inserida. Em seguida, ¢ feito um quadro para a defini¢do do negocio, que
serve como base para o passo seguinte. O proximo passo tem como objetivo auxiliar o
leitor do plano de negocios, pois apresenta hipdteses e varidveis importantes sobre a
oportunidade do negdcio. O quarto passo define as premissas dos processos, recursos e
da estrutura organica operacional necessaria, como as projecdes de vendas, logistica,
administracdo, pregos, gastos, cadeia de valor, estrutura organizacional e servigo
prestado). No ultimo passo, deve-se verificar a viabilidade econdmico-financeira
levando em consideragdo as projecdes dos valores realizada nas etapas anteriores, assim
o empreendedor deve analisar e concluir se 0 negdcio ¢ viavel, colocando ou ndo em
pratica.

Por mais que existam diferentes exemplos de plano de negbcios, a estrutura se
modifica de acordo com a finalidade do negdcio e do proprio plano. O presente trabalho
utilizara a estrutura elaborada pelo SEBRAE (2013) no manual ‘Como elaborar um
plano de negbcios’, comecando com a analise de mercado, plano de marketing,
planejamento operacional e plano financeiro, proporcionando um caminho mais

adequado para o objetivo do trabalho.

2.1.1 Analise de mercado
O objetivo da analise de mercado ¢ investigar os fatores que influenciam, tanto

negativo quanto positivamente, as empresas de um ramo especifico. Fatores como
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demanda, concorrentes, fornecedores, clientes e legislacdo sdo analisados para que seja
possivel entender a possibilidade da entrada de um produto ou servigo de uma empresa
no mercado.

Para Salim (2010), a analise de mercado ¢ feita para saber o tamanho do
mercado, os consumidores e quais sdo seus desejos, para compreender os segmentos
que afetam a decisdo dos consumidores. Em seguida, o empreendedor deve entender
seus concorrentes e analisar a empresa lider do segmento, a fim de relatar de que forma
eles conduzem os clientes do mercado.

A pesquisa de mercado ¢ realizada para iniciar um empreendimento com maior
seguranga, mesmo tendo uma boa ideia de negbcio, pois com os resultados do
levantamento de dados € possivel analisar as varidveis e as condi¢cdes do mercado. O
resultado da pesquisa permite uma visdo detalhada do que precisa ser feito para almejar
a ocupacao de uma parte do mercado, minimizando os riscos e gerando confianga para
investir na proposta (Salim, 2010).

Para Porter (1986), existem cinco for¢cas que ajudam a organizagdo a ser mais
competitiva, conforme a figura 1.

Figura 1: As cinco forgas de Porter.

Poder de Barganha
dos clientes

Ameaca de Rivalidade Ameaca de
Novos > | entre < produtos
Entrantes concorrentes Substitutos

Poder de Barganha
dos Fornecedores

Fonte: Adaptado de (Porter, 1986).
Elaborando sobre os topicos da tabela supra referida, comecando pela rivalidade

entre concorrentes, Porter (1986) afirma a necessidade de realizar analises dos
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resultados dos concorrentes antes de se inserir no mercado, procurando entender como
alocam seus recursos, como controlam os estoques, os produtos, como lidam com os
custos e com a falta de funcionarios importantes. Dessa forma, o empreendedor utiliza
os dados para tomar uma decisdo mais assertiva, além de se preparar melhor para as
incertezas do mercado (Porter, 1986).

Ademais, na analise dos concorrentes € necessario entender com que frequéncia
eles oferecem seus servigos e se o que prometem aos clientes ¢ o que realmente foi
entregue. Essa andlise concentra-se na observa¢do dos principais pontos dos
participantes do setor, identificando as estratégias utilizadas para captar clientes (Barros,
2005). Apos a identificag@o das variaveis que envolvem o setor, surge a possibilidade de
realizar um comparativo com o empreendimento em planejamento. Além de analisar a
viabilidade de competicdo e inser¢do da empresa no mercado, as informagdes
possibilitam o empreendedor a prevenir falhas e enxergar caminhos para alcangar seus
objetivos (Rosa, 2007).

A segunda for¢a de Porter ¢ o poder de negociagdao dos clientes, visto que a
valorizacao dos clientes facilita o alcance do sucesso da empresa. Assim, por conta das
diversas opc¢des de empresas em um determinado ramo e por entender melhor seus
direitos, os clientes perceberam que podem ser mais rigidos em relagdo a qualidade do
atendimento e do produto. Além disso, eles prezam por empresas que escutam seus
feedbacks e se adaptam visando melhorar seus processos (Porter, 1986).

Porter (1986) discorre sobre a terceira forgca, poder de barganha dos
fornecedores, entendendo que a negociacdo acontece por conta do aumento dos precos
ou pela baixa qualidade dos bens e servigos. Dessa forma, caso os pregos aumentem, a
margem de negociacdo e a rentabilidade do fornecedor tem mais garantia. Além disso,
alguns fatores influenciam na tomada de decisdo dos clientes referente a escolha de
fornecedores, como o prazo de entrega, a qualidade dos produtos e impostos (Porter,
1986).

Porter (1947) afirma que a entrada de novos concorrentes acontecem de forma
constante, porém eles se baseiam nas empresas ja existentes, buscando formas de se
diferenciar para chamar a aten¢do dos clientes. O autor também apresenta algumas
barreiras existentes que atrapalham a entrada dos concorrentes, como a necessidade de
um capital inicial alto, para inserir a marca no mercado; estratégia de distribuicdo dos
produtos no mercado, para chamar mais consumidores; inova¢do dos produtos, pois ¢

necessario convencer os clientes a trocarem a marca conhecida pela nova (Porter, 1947).
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Por fim, a ultima for¢a sdo os produtos substitutos, que ameagam por serem
produtos parecidos ou iguais aos ja existentes, criados por concorrentes que também
atendem as necessidades dos consumidores. Dessa forma, em épocas sazonais do
produto, o lucro ¢ dividido entre as empresas dos setores, prejudicando a empresa que
estava inserida a mais tempo no mercado (Porter, 1947).

Em relagdo a legislacao, segundo a resolugdo n° 508/2023 do Conselho Federal
de Educagdo Fisica (CONFEF/CREFs)’, que dispde sobre o Codigo de Etica
Profissional dos Profissionais de Educacdo Fisica, no uso das suas atribuigcdes
regimentais e legais, dispde sobre a conduta do profissional de educagdo fisica dentro
dos limites que preceitua a lei n® 9.696/1998 e suas alteragdes, determinando os
principios a serem regidos pelo profissional, no que concerne a moral individual, social
e profissional. Assim, a resolu¢do determina as condutas, responsabilidades, obrigacdes,

deveres, bem como os direitos do profissional de educacao fisica.

2.1.2 Matriz SWOT

Para Gomide et.al (2015), realizar uma analise SWOT facilita o aproveitamento
dos dados coletados para visualizar os pontos fortes e as fragilidades de um coletivo
social, avaliando a estrutura e o desempenho, tornando possivel a separagdo da parte
internas (forcas e fraquezas) das externas (oportunidades e ameagas). Dessa forma, ¢
possivel reconhecer as principais caracteristicas e particularidades da organizagao, tendo
melhor entendimento para realizar sua implementagdo (Gomide et.al, 2015).

A andlise SWOT permite que a organizagdo faca um alinhamento entre o
ambiente interno e o externo. O bom uso dessa ferramenta possibilita que a organizagao
esteja preparada para enfrentar os desafios e aproveitar os gargalos disponiveis no
mercado, agindo de forma antecipada dos competidores, pois compreendem melhor a
mudanga do cenario e das varidveis (Fernandes, 2012).

Desmembrando a sigla SWOT, forca (strengths) e fraqueza (weaknesses) para o
ambiente interno; oportunidade (opportunities) e ameaca (threats) para o ambiente
externo, tem-se:

1. Ambiente interno
Forga (strengths): A forga representa os pontos fortes que uma empresa tem, que

faz com que ela se destaque em relagao aos seus competidores e ganhe vantagens no

3 Disponivel em: https://confef.org.br/confef/resolucoes/592. Acesso em: 21 out. 2024.
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mercado. Assim, as forcas sdo condi¢des internas capazes de influenciar o desempenho
da organizagdo no ambiente externo (Fernandes, 2012).

Fraqueza (weaknesses): Sao pontos em que a organizagao se sente fragilizada,
dificultando o processo e o posicionamento no mercado. Ao contrario das forcas, as
fraquezas sdo condic¢des internas que dificultam o desempenho organizacional.
(Fernandes, 2012).

1. Ambiente externo

Oportunidade (opportunities): As oportunidades sdo oferecidas pelo mercado
onde a organizagdo esta inserida, como mercado mais seletivo, espago para novos
produtos e competidores fragilizados. Se bem aproveitadas, as oportunidades podem
impulsionar, de forma relevante, o desempenho do negocio (Fernandes, 2012).

Ameaca (threats): As ameacas estdo fora do dominios das organizacdes, mas
devem ser mapeadas, pois podem causar danos alarmantes as organizagdes. Fortes
concorrentes, legislagdo e macroeconomia fragilizada sdo alguns exemplos de ameagas
presentes no mercado. Assim, no inverso das oportunidades, os empreendedores devem
manter as ameagas a distancia, pois podem causar danos irreparaveis as organizagdes

(Fernandes, 2012).

2.1.3 Missao, Visao e Valores

A missao destaca a fungdo do empreendimento para o mercado, explicando de
que forma o servico ou produto pretende influenciar a sociedade. A visdo deve ser
abrangente, contendo a percep¢do do empreendedor sobre o mercado de atuacdo, as
expectativas, onde e o que pretende conquistar. Algumas empresas fazem previsoes
sobre o alcance ou parcela de mercado que desejam conquistar, outras sobre a
quantidade de pessoas atendidas (SALIM, 2010). J& os valores sdo principios trocados
entre os colaboradores, definindo a dindmica da organizagdo e direcionando sua

funcionalidade, criando caracteristicas proprias da empresa (Tamayo, 1998).

2.2 PLANO DE MARKETING

Segundo Kotler e Keller (2012) a definicdo mais sucinta de marketing € “suprir
necessidades gerando lucro". Os autores colocam a administragdo de marketing como
uma ferramenta de troca, onde uma das partes procura sanar as necessidades das outras,
através da criagdo de um produto ou servigo que busca captar e fidelizar os clientes. O

marketing esta presente em diversos tipos de produtos, como: bens, servigos, eventos,
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experiéncias, pessoas, lugares, propriedades, organizagdes, informagdes e ideias (Kotler
e Keller, 2012).

Kotler e Keller (2012) descrevem o servico como um desempenho intangivel
oferecido por uma parte para sanar a necessidade da outra, sem resultar em propriedade.
Lovelock (2012) define servigo como uma atividade realizada entre o comprador e o
vendedor em um segmento de mercado especifico. Essa defini¢do ressalta a interagdo
entre as partes, onde o comprador procura satisfazer uma necessidade por meio do
resultado do servigo aplicado pelo vendedor. Dessa forma, através da troca de tempo e
dinheiro, os consumidores adquirem os servigos € as habilidades dos profissionais para
solucionar suas demandas, sem necessariamente obter elementos fisicos tangiveis
(Lovelock, 2011).

O composto do marketing de servigos, conhecido como 7Ps, abrange as
variaveis necessdrias para tornar as decisoes gerenciais de marketing mais assertivas,
criando estratégias viaveis voltadas para sanar as necessidades dos clientes. Além dos
4Ps do composto de marketing tradicional (produto, preco, praga € promogao), outros
trés elementos foram adicionados, sendo eles, processo, physical environment ou
ambiente fisico e pessoas. A unido desses fatores abrange toda a complexidade que o
marketing de servigo implica, e quando alinhadas, facilitam no alcance dos objetivos

tragados pela area de marketing (Lovelock, 2011).

2.2.1 Produto

O planejamento de marketing inicia com a criagdo de um servigo que possibilita
gerar valor segmentar aos consumidores, visando satisfazer as necessidades e se
sobressair diante a concorréncia. O servigo € constituido por um produto principal e
varios elementos suplementares que, juntos, estimulam melhorias no valor agregado e

fortalecem a utilizacdo do produto principal por parte do consumidor (Lovelock, 2011).

2.2.2 Praca

Existem diversas formas de divulgar um servigo, seja por meios fisicos ou
eletronicos. Os canais podem ser direto, quando a empresa vende seu produto/servi¢o
diretamente para o cliente, ou indireto, quando a empresa utiliza meios intermediarios
para facilitar na entrega final ao cliente (Bitar, 2018).

A escolha do canal de distribuigdo esta atrelada a natureza do servigo ofertado.

Com o avanco da internet, as estratégias de distribui¢do sofreram grandes mudangas,
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sendo de suma importancia aproveitar as novas oportunidades disponiveis. (Lovelock,
2011). Segundo Lovelock (2011) ¢ necessario entender a relacdo entre a entrega de
produtos principais e a utilizagdo de servigos suplementares, ja que esses servigos sao os
responsaveis por facilitar a compra e distinguir o seu produto dos concorrentes.

A agilidade e conveniéncia de lugar e hora sdo elementos essenciais para
garantir uma distribui¢do eficiente e oportuna de servigos. Em um mundo onde o tempo
¢ crucial para a vida das pessoas, muitos individuos estao dispostos a pagar mais pelo
servico prestado, visando economizar o maximo de tempo possivel. Portanto, a
capacidade de oferecer rapidez e flexibilidade garante vantagem competitiva em relacao

aos concorrentes (Lovelock, 2011).

2.2.3 Preco

Ao contrario dos outros Ps, o prego ¢ o Unico item do composto de marketing
que gera receita, sendo o que mais interfere no comportamento de compra e na tomada
de decisdao do consumidor (Bitar, 2018). A estratégia de precificacao pode ser dinamica
e ajustdvel ao longo do tempo, influenciada por diversas varidaveis que moldam a
prestacdo do servigo, como o tipo de cliente, o lugar, a hora, demanda e oferta. Esses
fatores alteram o entendimento do cliente sobre o valor do servigo. Os profissionais de
marketing precisam ir além da analise do valor que o consumidor est4 disposto a pagar,
compreendendo também outros desembolsos envolvidos na aquisi¢ao do servigo. Esses
desembolsos podem incluir o tempo para chegar até o servico, esforco fisico e mental,

exposicao e custos monetarios (Lovelock, 2011).

2.2.4 Promocio

Segundo Lovelock (2011) um programa de marketing estd intrinsecamente
ligado a uma comunicagdo eficaz, provinda através de trés papéis cruciais: informagdes
necessarias, persuasao dos consumidores quanto aos beneficios do servigo e incentivo a
realizagdo da acdo. Os fornecedores sdao responsaveis por transmitir informagoes
importantes sobre o servigo, como o custo beneficio, onde e como obté-lo, como
participar e garantir o resultado esperado (Lovelock, 2011).

A intangibilidade dos servigos dificulta a visualizacdo e compreensao do
consumidor, uma vez que eles ndo conseguem tocar, cheirar, provar, nem ouvir,
impossibilitando uma avalia¢do antecipada e concreta da sua qualidade. Assim, ¢ mais

provavel que essa dificuldade de visualizagdo de experiéncia se torne um problema,
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considerando arriscada a compra ou ndo conseguindo distinguir o servico em relacio
aos concorrentes (Lovelock, 2011).

Portanto, a comunicacao desempenha um papel de suma importancia ao suavizar
e esclarecer as diividas relacionadas ao servigo, diminuindo o risco percebido da compra
e a ansiedade dos consumidores. Uma comunicacdo eficaz proporciona um suporte
necessario para que os clientes tomem decisdes informadas, aumentando a confianca na

escolha do servico e diferenciando-o da concorréncia (Lovelock, 2011).

2.2.5 Processo

Quando se trata de servigos, os processos subjacentes ao produto final e de
entrega devem contemplar toda eficiéncia e confiabilidade, integrando recursos de
acordo com o proposito da marca. Portanto, ¢ essencial ter um planejamento e uma
implementag¢ao eficaz dos processos. Se mal executados, esses processos podem resultar
em uma entrega lenta, burocratica e ineficaz, desperdicando tempo e gerando uma
experiéncia negativa para o cliente. Processos inadequados também influenciam no
desempenho dos funciondrios que interagem diretamente com os clientes, resultando em
baixa produtividade, aumento de possiveis falhas, falta de motivagdo e turnover
(Lovelock, 2011; Serra, 2022).

Lovelock (2011, p.34) discorre sobre as mudangas na gestdo dos processos

adotada pelas melhores empresas de servigos para reduzir a variabilidade:
As melhores empresas de servigo fizeram grande progresso na redugdo da
variabilidade ao tomar cuidado em planejar os processos de atendimento ao
cliente, adotar procedimentos padronizados, implementar rigorosa gestao da
qualidade de servigo, treinar funciondrios com esmero e automatizar tarefas
antes executadas por pessoas.

2.2.6 Physical Environment (ambiente fisico)

Segundo Lovelock (2011) a experiéncia de servigo para o consumidor comega
desde o momento que sai de casa, tornando a localizagdo um fator crucial para os
frequentadores da regido, que podem reforcar ou contradizer o posicionamento onde o
servico esta inserido. As empresas devem gerenciar cuidadosamente o ambiente de
servico, pois aspectos como a facilidade do acesso, de estacionamento, a atencdo do

recepcionista e a seguranga, por exemplo, influenciam significativamente na satisfagao

dos clientes e produtividade dos servicos (Lovelock, 2011).
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2.2.7 Pessoas

Muitos servicos dependem da interagdo direta entre os clientes e profissionais. O
conceito de servigo esta intrinsecamente ligado as relagdes interpessoais, visando
atender as necessidades dos clientes. Neste contexto, além de selecionar € motivar os
funciondrios para que sejam habilidosos e atenciosos, deve-se promover treinamentos
para que os funcionarios tenham total conhecimento em relagdo ao produto/servico para
ter poder de convencimento do cliente, mostrando de que forma aquilo podera fazer
diferenca em sua vida. Além disso, aprimorar a qualidade do atendimento ¢ um eximio
fator de influéncia em uma empresa prestadora de servigo, ele destaca a empresa dos
demais concorrentes, criando uma vantagem competitiva essencial (Lovelock, 2011;

Serra, 2022).

2.3 PLANO OPERACIONAL

No contexto da administragdo, o planejamento envolve tracar objetivos e buscar
alcanca-los através da definicdo de estratégias. O foco da area operacional de uma
empresa ¢ planejar a transformacdo de materiais, mao de obra e capital em produtos ou
servigos. Dessa forma, as decisdes estratégicas devem incluir a selecdo de
equipamentos, tamanho e localizacdo da empresa, controle de estoque e determinar o
salario dos colaboradores, entre outros (Stoner e Freeman, 2010).

O planejamento operacional detalha as caracteristicas fisicas do negdcio,
organizando todos os seus processos ¢ descrevendo de que forma as operagdes da
empresa serdo conduzidas. Em empresas de servigo, a informacdo deve ser o recurso
melhor gerenciado, fluindo de forma eficiente entre as areas e os tomadores de decisoes,
otimizando todos os processos da empresa (Martins e Laugeni, 2005).

Além da informacdo, outro fator importante de empresas de servigo sdo os
proprios prestadores de servico. A agenda ¢ algo necessario para que o prestador de
servico consiga organizar seus compromissos, otimizando o tempo e reduzindo as
chances de conflitos de horario, garantindo pontualidade no atendimento e melhorando
a qualidade (Fitzsimmons et.al, 2013; Johnston et.al, 2008). Além da agenda, o
planejamento de rotas e a distribuigdo geografica dos atendimentos sdo fatores que
influenciam a agenda dos prestadores de servico, visto que organizar atendimentos na
mesma regiao e planejar as rotas evita deslocamentos desnecessarios, economiza tempo

e reduz os custos com combustivel (Bowersox et.al, 2012; Christopher, 2016).
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2.4 PLANO FINANCEIRO

Para Gitman (2010), o planejamento financeiro ¢ um instrumento utilizado por
empresas para garantir que as agdes sejam tomadas visando os objetivos de curto e
longo prazo. Dessa forma, possibilita-se determinar agdes e objetivos que serdo
executados nos proximos periodos, abrangendo todas as atividades necessarias para a
funcionalidade da empresa, como: compra e venda, producao, financiamentos, recursos

humanos e etc (Gitman, 2010).

2.4.1 Balanco Patrimonial

O balanco patrimonial ¢ o responsavel por mostrar a satde financeira da
empresa em determinado periodo. Constituido pelo Ativo, representando todos os bens
e direitos que a empresa possui e pelo Passivo, que representa todas as obrigacdes e
dividas da empresa com terceiros (Dornelas, 2012).

Segundo Dornelas (2012) dois aspectos fundamentais devem ser considerados
ao analisar o balanco patrimonial. O primeiro ¢ na estrutura do capital da empresa,
refletida nas colunas do Passivo ¢ Patrimonio Liquido; um Passivo elevado indica um
maior endividamento da empresa. O segundo aspecto € o capital de giro, resultante da
diferenga entre passivo circulante e ativo circulante, proporcionando maior flexibilidade

financeira a empresa (Dornelas, 2012).

2.4.2 Demonstracio de Resultado do Exercicio (DRE)

A Demonstragdo de Resultado tem como finalidade classificar de forma
organizada e resumida todas as receitas e despesas da organizacdo em determinado
periodo. Esse relatorio contdbil detalha as receitas, os custos e despesas, gerando o
resultado final, que pode ser lucro ou prejuizo. Com base no relatorio, o empreendedor
tem mais confianca para tomar decisdes, analisar o desempenho da empresa e cumprir

as obrigagoes legais (Dornelas, 2012).

2.4.3 Demonstracao do Fluxo de Caixa

A elaboragdo do fluxo de caixa ajuda o administrador a ter uma visao do
presente e do futuro da empresa, facilitando no planejamento, organizacao,
direcionamento e controle dos recursos financeiros. O fluxo de caixa ¢ uma ferramenta

que controla a entrada e a saida dos recursos monetarios em um determinado periodo de
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tempo, possibilitando a tomada de decisdo mais assertiva de acordo com excessos ou

escassez de caixa (Biscaro et.al, 2020).

2.4.4 Investimentos

Para Assaf Neto (1997), as tomadas de decisdes devem acontecer de forma
continua e inevitavel. A realizagdo de um investimento requer um processo, que se
inicia a partir da identificacdo, avaliacdo e selecao das alternativas para alocagdo dos
recursos. Para aproveitar as oportunidades de investimento, o empreendedor precisa

entender o tempo necessario e os possiveis retornos (Assaf Neto, 1997).

2.4.5 Capital de giro

O capital de giro ¢ representado pelo ativo circulante, ou seja, sdo os valores a
receber, disponibilidades e itens em estoque que a empresa possui (Ferreira, 2011). Ele
representa os recursos que a empresa tem disponivel para arcar com suas necessidades
operacionais. Para Ferreira et al (2011) apud Assaf Neto (2005) o capital de giro esta
ligado aos recursos que circulam na empresa em determinado periodo de tempo, sendo
estes, aplicados no seu ciclo operacional.

O capital de giro ¢ de suma importancia para auxiliar os pequenos
empreendimentos, de forma econOmica solida e eficaz, uma vez que esses
empreendimentos necessitam de recursos para aplicar, possibilitando o crescimento da
empresa (Ferreira, 2011). Segundo Ferreira et al (2011) os empreendedores de pequenas
empresas devem ter total ateng¢do no capital de giro, ja que diversas empresas morrem
no mercado, por conta da falta de controle das entradas e saidas do caixa. Além disso, o
acompanhamento do capital de giro deve ser de forma rigida, por conta dos diversos
impactos sofridos pelas mudancas, tanto interna quanto externa, do mercado (Ferreira,

2011).

2.4.6 Payback

O periodo de payback ¢ calculado através das entradas de caixa e pode ser
definido como o tempo necessario para recuperar o dinheiro investido no projeto inicial
da empresa. Segundo Gitman (2010) essa técnica € pouco sofisticada de andlise de
or¢amento de capital, uma vez que ndo considera o valor do dinheiro no tempo. O autor
também discorre sobre dois critérios para tomada de decisdo através do payback. No

primeiro, para aceitagdo do projeto, o periodo de payback deve ser menor do que o
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periodo maximo aceitavel. Em contrapartida, se o periodo de payback for maior, o
projeto deve ser rejeitado. O periodo maximo de aceitacdo deve ser definido pela
empresa com base no tipo de projeto, riscos e na relagao entre o periodo de payback e o
valor da acao (Gitman, 2010).

Empresas de pequeno porte utilizam o periodo de payback para a maioria dos
projetos, por conta da simplicidade dos célculos e por considerar o fluxo de caixa ao
invés do lucro contabil. Além disso, por ser uma ferramenta que mede a exposicao ao
risco, as empresas utilizam-a como critério na tomada de decisdes para entender o
tempo em que se deve comegar a recuperar os fundos investidos. Em contrapartida, o
periodo de payback ndo leva em consideragdo os descontos de fluxo de caixa, portanto
nao tem o objetivo de maximizagao das riquezas, € sim o prazo maximo aceitavel para a

empresa alcancar o ponto de equilibrio em relag@o ao valor investido (Gitman, 2010).

2.5 PRATICA DESPORTIVA

A pratica de atividade fisica tende a cair conforme o aumento da idade, isso
ocorre por conta da mudanca de rotina e aumento dos compromissos
estudantis/profissionais. Outros fatores influenciam na troca de atividade fisica pelo
sedentarismo, como o avanco das tecnologias, a inseguranga corporal e a reducdo dos
espacgos esportivos dos centros urbanos. Estudos mostram que criangas com habitos
sedentarios, provavelmente, continuardao com esses habitos quando adultos. Dessa
forma, introduzir habitos sauddveis na infancia, proporcionard melhor qualidade de
vida, diminuindo a apari¢do de doencas cardiovasculares e risco de osteoporose (Lazzoli
et.al, 1998).

O objetivo da insercao de atividades fisicas na infancia € criar um interesse para
que o individuo continue com o héabito na idade adulta, j4& que diversos fatores
influenciam positivamente para se adaptar as atividades fisicas, como a produ¢do do
lactato, fazendo as criancas se recuperarem mais rapidamente ao exercicio € o baixo
risco de complicagdes cardiovasculares (Lazzoli et.al, 1998).

Além disso, o fomento de atividades coletivas podem trazer beneficios
educacionais e de socializagdo, fazendo com que a crianca desenvolva o fisico, motor,
social e o psicoldgico. A troca de experiéncias e ensinamentos fazem com que elas
aprendam a conviver em sociedade e compreendam como devem agir com seus colegas

e professores. Dessa forma, conforme a crianca se desenvolve, ela se sente cada vez
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mais inserida na sociedade, aumentando a importancia das relagdes sociais entre elas

(Silva, 2015). José Martins e Lourival Martins (2008, p.181) complementam:

As criangas ndo vivem em um vazio social e ndo estdo em um mundo a parte
dos adultos. Desta forma, as fragilidades, as turbuléncias, a falta de valores
humanos, o esvaziamento do conhecimento ¢ do ato de criagdo cultural do
mundo contemporaneo, também sdo vividos pelas criangas. Assim, ao
defendermos que as instituigdes de educacdo infantil sdo espagos para
relagdes sociais entre as criangas, ndo podemos cair em uma “fetichizagdo da
infancia, o que nos levaria a total rendigdo a individualidade alienada desde a
mais tenra idade” (...) Isso quer dizer que o “desenvolvimento social da
crianca, mais do que inser¢do dela na sociedade, ¢ inser¢do do social nela,
para torna-la um ser na propria sociedade”.

2.5.1 A importancia do futebol para a cultura do brasileiro

O futebol faz parte da identidade cultural do brasileiro, ultrapassando geragdes e
classes sociais. Conhecido mundialmente como o “pais do futebol”, por conta de suas
conquistas no esporte, sendo o unico pais a conquistar cinco titulos da Copa do Mundo.
O esporte, além de agregar no entretenimento, proporciona um grande papel na
sociedade, ja que promove integracdo e inclusdo social de criancas e adolescentes,
principalmente em areas de maior vulnerabilidade. Dessa forma, o esporte promove
oportunidades de melhoria social e visibilidade para as comunidades, sendo responsavel
pela formagdo de grandes atletas, reconhecidos mundialmente.

Essa importancia do futebol na identidade cultural do brasileiro esta
intrinsecamente ligada a sua modalidade adaptada, o futsal, que realiza um papel
introdutério importante para os jovens, por ser na quadra o local onde eles t€ém o
primeiro contato com a bola. Além disso, o futsal ¢ a modalidade esportiva mais
praticada no Brasil, sendo introduzido nas escolas e em clubes esportivos. Os pais
incentivam seus filhos a pratica do futsal visando sua formagdo para tornarem-se

jogadores profissionais (Balzano e Munsberg, 2023).

2.5.2 Relacao entre o futsal e o futebol

Por ser uma modalidade adaptada do futebol, o futsal se caracteriza como uma
incubadora do futebol, preparando a parte motora, a tomada de decisdo e aperfeigoando
as habilidades em espacos reduzidos para formar jogadores mais completos no futuro.
Segundo Balzano e Munsberg (2023) dos sete aos treze anos considera-se a fase
intermediaria de formagdo entre as duas modalidades, futsal e futebol. Os autores
complementam que jogadores que tiveram contato com experiéncias motoras

carregardo-as para a vida toda (Balzano e Munsberg, 2023).
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Para Balzano e Munsberg (2023) a grande contribui¢do do futsal é o jogo
dindmico, ja que os atletas atacam e defendem de forma intensa diversas vezes no
treino/jogo, agregando no fisico, motor, tatico e cognitivo do atleta. Scaglia (2010)
complementa dizendo que o futsal ensina muito mais que o futebol de campo, visto que
a crianca toca 600% mais vezes na bola, aprendendo mais rapidamente e aprimorando
suas habilidades. Em contrapartida, a extensdo do gramado dificulta o entendimento do
jogo (Balzano e Munsberg, 2023).

Em regides onde o acesso a campos de futebol ¢ limitado, o futsal se destaca
como uma modalidade mais acessivel, amplamente aplicada em escolas, clubes e
condominios. Além de facilitar o desenvolvimento de habilidades técnicas, diversos
nomes do futebol brasileiro iniciaram sua trajetéria no futsal, como Ronaldo,
Ronaldinho e Neymar, onde puderam aprimorar suas habilidades e ganhar visibilidade.
Dessa forma, a modalidade exerce um papel fundamental na formagdo de atletas e na
construcdo da identidade cultural, sendo um esporte de base para um de alto rendimento

(Balzano e Munsberg, 2023).
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3 PROCEDIMENTOS DE PESQUISA
No referido capitulo apresenta-se a classificacdo da pesquisa realizada neste
trabalho. Além disso, ¢ apresentado o processo para coleta e andlise dos dados que

tangem o negocio.

3.1 CLASSIFICACAO DA PESQUISA
Neste capitulo sera classificada a pesquisa, quanto a abordagem, natureza,

objetivos, procedimentos, sujeitos e como foi feita a coleta de dados.

3.1.1 Quanto a abordagem

Uma pesquisa pode ser classificada como qualitativa, quantitativa ou mista. A
pesquisa qualitativa ¢ utilizada como uma ferramenta para compreender quais sdo os
motivos importantes e porque esses motivos sdo significativos na escolha de um
produto ou servigo pelos clientes. O processo consiste em formular questdes e perguntas
chaves com a finalidade de entender as areas de consenso nos padrdes de respostas
obtidos (Moresi, 2003).

Para Gerhardt e Silveira (2009, p.34), as caracteristicas da pesquisa qualitativa
sao:

Objetivagdo do fendmeno; hierarquizagdo das acdes de descrever,
compreender, explicar, precisdo das relacdes entre o global e o local em
determinado fendomeno; observancia das diferencas entre o mundo social e o
mundo natural; respeito ao carater interativo entre os objetivos buscados
pelos investigadores, suas orientagdes teoricas e seus dados empiricos; busca
de resultados os mais fidedignos possiveis; oposi¢do ao pressuposto que
defende um modelo tinico de pesquisa para todas as ciéncias.

Os pesquisadores qualitativos procuram explicar o porqué das coisas através da
andlise detalhada dos dados coletados. Eles atuam tanto como sujeitos quanto como
objetos da pesquisa, gerando insights profundos capazes de produzir novas informacdes.
Diferentemente da abordagem quantitativa, a pesquisa qualitativa ndo se baseia na
quantificacdo de valores, mas sim em dados ndo-métricos para realizar suas analises.
Portanto, ¢ comum aparecer pesquisas quantitativas apos a conclusdo das analises
qualitativas, para enriquecer € complementar o estudo em questdo (Gerhardt e Silveira,
2009; Moresi, 2003).

Ao contrario do que foi supra referido, a pesquisa quantitativa tem como
objetivo resultados que possam ser quantificados. Esse modelo de abordagem visa gerar
medidas precisas e confidveis para realizar uma analise sobre um comportamento, uma

opinido, atitudes ou preferéncias de um grupo de pessoas. A pesquisa também ¢
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utilizada para medir segmentos de mercados, tamanho e potencial de crescimento,
angariando dados precisos para ajudar na tomada de decisdo. Dessa forma, a pesquisa
quantitativa deve conter uma amostra grande, com questdes diretas e facilmente
quantificaveis, possibilitando uma anélise estatistica confidvel (Gerhardt e Silveira,
2009; Moresi, 2003).

A pesquisa qualitativa ressalta aspectos dinadmicos, holisticos e individuais da
experiéncia humana, compreendendo a totalidade do contexto do fendmeno sem focar
em conceitos especificos. Por outro lado, a pesquisa ndo possui ideias preconcebidas,
nem instrumentos formais e estruturados para coleta de dados. Ja4 na pesquisa
quantitativa, o raciocinio dedutivo, as regras da logica e os atributos mensuraveis da
experiéncia humana sao enfatizados. A coleta de dados ¢ realizada a partir de
instrumentos formais e estruturados, analisando os dados de forma objetiva. Porém,
esses instrumentos sdo padronizados e ndo sofrem alteragdo ao longo da pesquisa, o que
limita a captagdo de informagdes relevantes que nao foram previstas no inicio da
pesquisa (Gerhardt e Silveira, 2009).

Ao comparar as abordagens qualitativa e quantitativa, ambas possuem pontos
fortes e fracos. No entanto, elas se complementam de maneira eficaz, de modo que uma
pode suprir a deficiéncia da outra. Dessa forma, para os objetivos deste trabalho,
optou-se por uma abordagem de pesquisa mista. Essa metodologia utiliza ferramentas
qualitativas, que permitem descrever o plano de negdcios proposto, com dados
quantitativos, que fornecem informacdes estatisticas acerca do comportamento dos

clientes e financeiras para avaliar a viabilidade do negocio (Gerhardt e Silveira, 2009).

3.1.2 Quanto a natureza

O presente trabalho se classifica como pesquisa de natureza aplicada,, tipo de
pesquisa que ¢ utilizada para produzir conhecimentos cientificos para resolver
problemas concretos. Envolvem verdades e interesses locais, aplicados para solucionar
problemas especificos. Esse tipo de pesquisa € orientada por necessidades comerciais,
sociais e tecnolodgicas, pois os resultados praticos produzidos sdo imediatos, gerando
novos processos tecnolodgicos e produtos (Fontelles, Simdes, Farias, 2009; Gerhardt e
Silveira, 2009).

Por envolver a elaboragao de um plano de negocio, este trabalho deu enfoque a
um carater aplicado, ja que esse tipo de pesquisa visa o conhecimento pratico, com a

inten¢do de solucionar problemas especificos.
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3.1.3 Quanto aos métodos

Faz-se necessario classificar as pesquisas em trés grandes grupos: exploratoria,
explicativa e descritiva. A pesquisa descritiva tem como finalidade descrever as
caracteristicas de determinada populagdo ou fendmeno estudado, estabelecendo relagdes
entre as variaveis. A caracteristica principal desse modelo ¢ a utilizacao de técnicas
padronizadas de coleta de dados, como questionarios, entrevistas e observagdes
sistémicas. Esse tipo de pesquisa ndo apenas identifica e analisa as informagdes
observadas, ele também pode servir como base para pesquisas explicativas futuras, ja
que oferece informacgdes claras e detalhadas dos fendmenos. Além disso, os
pesquisadores estdo preocupados com a atuagdo pratica da pesquisa, sendo um passo
crucial do processo cientifico (Gil, 2002).

O presente trabalho se enquadra no formato descritivo, visto que se trata da
elaboracdo de um plano de negocio, onde € necessario detalhar os elementos extraidos e
obter informagdes cruciais do mercado, publico-alvo, concorrentes, servigo e produto,

estratégias de marketing, planejamento financeiro e viabilidade.

3.1.4 Quanto aos procedimentos

O presente trabalho, quanto aos procedimentos, tem como caracteristica o estudo
de caso, uma vez que consiste no estudo de poucos objetos, permitindo um amplo
detalhamento do conhecimento. Para Fonseca (2002) um estudo de caso tem como foco
identificar o seu “como” e seus “porqués”. E uma investiga¢do particularistica, que
analisa situagdes especificas e Uinicas em alguns aspectos, possibilitando descobrir algo
essencial e caracteristico (Fonseca, 2002). Assim, o estudo de caso permite reconhecer
as causas e consequéncias relacionadas a entidade estudada, identificando as
caracteristicas e peculiaridades. Desse modo, o presente trabalho engloba as
informacodes relacionadas ao tema, possibilitando analisar a viabilidade econdmica para
a abertura de uma empresa de personal recreativo de futsal em condominios da cidade

de Jundiai-SP (Gil, 2002; Fonseca, 2002).

3.2 SUJEITOS DA PESQUISA
Para efetivar um trabalho, ¢ necessario compreender os sujeitos relacionados a
ele. No caso do plano de negocios, os sujeitos de interesse sdo os clientes potenciais, os

possiveis concorrentes e os fornecedores.
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Para Fonseca (2002) a amostragem refere-se a um subconjunto, selecionados
para fins de investigagdo. Os resultados extraidos através da analise dessa amostra sao
extrapolados e generalizados para todo o conjunto. Assim, a amostra selecionada ¢
utilizada para identificar caracteristicas e padrdes aplicaveis para todo o grupo, gerando
uma abordagem ampla e representativa da pesquisa. Diante do exposto, o referido
trabalho tera uma amostragem probabilistica (clientes) e ndo probabilistica

(concorrentes, condominios e fornecedores). (Fonseca, 2002).

3.3 COLETA DE DADOS

Neste topico visa entender os métodos de coleta de dados, ferramentas utilizadas
para obter as informagdes necessarias para o pesquisador realizar a analise e chegar no
objetivo de pesquisa proposto, através dos resultados obtidos. Para Gerhardt e Silveira
(2009) a ferramenta utilizada para medi¢do dos dados deve preencher trés requisitos:
validez, confiabilidade e precisdo (Gerhardt e Silveira, 2009).

Existe uma necessidade em transformar os dados coletados em informacdo com
valor agregado. Assim, ¢ possivel que o autor do estudo consiga utilizar as informacgdes
para esclarecer, influenciar ou tomar as decisdes necessarias para o processo (Baptista e
Cunha, 2007).

Existem diversas formas de coletar dados, como: questionarios, entrevistas,
observagdo, analise do conteudo e etc. No presente trabalho serd prospectado a
quantidade de condominios que preencham os requisitos necessarios para a aplica¢do do
servigo na regido de Jundiai-SP. Os dados serdo coletados através de um questionario
disponibilizado para moradores de condominios residenciais da cidade.

O quadro a seguir mostra como cada grupo de sujeitos, clientes, fornecedores,
concorrentes € condominios, foram pesquisados e escolhidos.

Quadro 1: Grupo dos sujeitos pesquisados.

Fatores Clientes Concorrentes | Fornecedores | Condominios
Quais foram os | Moradores de | Chute Inicial Mercado Condominios
escolhidos? condominios Corinthians, Livre, D10 e de Jundiai-SP
de Jundiai-SP Nené Decathlon
Academy e
Intense Soccer
Como foram | Moradores que Servigos Preco, Por terem
escolhidos? tenham pelo substitutos qualidade e quadra

menos um entrega poliesportiva
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filho e quadra
no condominio
Quantos foram 83 3 3 Foram
escolhidos? analisados 740
condominios,
porém somente
179 possuem
quadras
Como os dados | Questionario | Cliente oculto Site Através do
foram GeoJundiai
coletados?

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Apds a coleta dos dados, € necessario desenvolver a analise dos dados, que foi

realizada através da estatistica descritiva e analise qualitativa, para desenvolver os

topicos do plano de negocio. A pesquisa de clientes foi utilizada para entender os

habitos e de que forma as aulas deveriam acontecer para se encaixar na rotina deles. A

analise dos concorrentes ¢ fornecedores foi realizada para entender o cenario e os

desafios. Portanto, com a anélise destes trés fatores, foi possivel entender o mercado

potencial, estruturar os 7Ps do plano de marketing e operacional e estruturar a matriz

SWOT da organizacgao.
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4 ANALISE DA VIABILIDADE DO NEGOCIO

4.1 ANALISE DE MERCADO
Este topico apresentard a analise dos clientes, concorrentes e fornecedores

escolhidos para este trabalho.

4.1.1 Clientes

Para obter as informacdes relacionadas aos possiveis clientes para o negocio,
uma pesquisa com trés secdes foi realizada através do Google Forms, conforme o
apéndice. Na primeira secdo, o intuito foi entender questdes sociodemograficas dos
respondentes e a oferta de quadra como drea comum do condominio. Na segunda secao,
foi perguntado sobre o perfil pessoal dos respondentes. Por fim, a tltima se¢ao adentrou
sobre informacgdes para o funcionamento do servigo.

O publico-alvo foram individuos de Jundiai que residem em condominios que
possuem quadra poliesportiva. Na primeira secdo todos tiveram acesso, totalizando
oitenta e trés respostas. Porém na segunda secdo somente pessoas que moravam em
condominios com quadra avangaram, totalizando sessenta e nove respostas. Por tltimo,
na sec¢do trés os respondentes eram pessoas que tinham um ou mais filhos, quarenta e
sete respostas foram obtidas nesta se¢do. A seguir os resultados da pesquisa serdo
apresentados.

A primeira se¢ao buscou entender fatores relacionados a localizagdo da moradia
e disponibilidade de quadra como servigo de lazer da d&rea comum do condominio.

Grafico 1: Cidade que residem.

Onde vocé mora?
83 respostas

@ Jundiai
@ Outra cidade

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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O grafico 1 mostra que 97,6% dos respondentes moram na cidade onde se
pretende implementar a empresa. Os outros 2,4% residem em outra cidade.

Grafico 2: Distribui¢ao dos respondentes por bairro.

Qual bairro vocé mora?
83 respostas

@ Aeroporto

@ Agapeama
Agua Doce

@® Alvorada

@ Anhangabau

® Bom Jardim

@ Bonfiglioli

@ Campo Verde

1710 'V

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Em relacdo ao bairro, o grafico acima busca entender de que forma os
respondentes estdo distribuidos pela cidade. Jundiai possui setenta e quatro bairros no
total, o grafico mostra que os respondentes estdo distribuidos em vinte e seis deles. Os
bairros com mais respondentes foram o da Colonia com 26,5% dos potenciais
consumidores, seguido do Centro com 16,9% e o bairro do Currupira com 8,4%. Em
contrapartida, os bairros Aeroporto, CECAP, Vila Rami, Poste, Parque Centendrio,
Nambi, Mato Dentro, Malota, Horto Florestal, Fazenda Grande, Eloy Chaves e Distrito
Industrial, tiveram apenas uma resposta.

Levando em consideragdo que a Future Soccer atuard nos condominios
residenciais que possuem quadra, ¢ importante entender em quais bairros a pesquisa fez
mais efeito e, juntamente com a analise da disposi¢do dos condominios na cidade, tornar
possivel a criagdo de um melhor planejamento de marketing, operacional e,
principalmente, logistico, guiando os esforcos para os bairros que apresentam maior
resultado na pesquisa e maior disponibilidade de condominios que oferecem quadras
nas areas comuns.

Grafico 3: Respondentes que residem em condominios residenciais.
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Vocé mora em um condominio residencial?

83 respostas

® Sim
@ Nzo

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O grafico acima mostra que 89,2% dos respondentes moram em um condominio
residencial na cidade de Jundiai. Apesar de ser um percentual alto, os respondentes s6
irdo se encaixar no publico-alvo da empresa, caso as areas comuns de seu condominio
disponibilizem quadra poliesportiva.

Grafico 4: Presenga de quadra poliesportiva nos condominios dos respondentes.

Seu condominio possui quadra poliesportiva?
83 respostas

® Sim
® Nzo

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Em relagdo a oferta de quadra poliesportiva nas areas comuns dos condominios,
83,1% dos respondentes afirmam morar em condominio com esse tipo de servigo
ofertado.

Ja na segunda secdo, buscou-se entender quais s3o as informagdes pessoais dos
respondentes que afirmaram ter a oferta de quadra como area de lazer em seu
condominio na se¢ao anterior.

Grafico 5: Género dos respondentes.



44

Com qual género vocé se identifica?

69 respostas

@ Feminino
@ Masculino

Prefiro ndo responder
@ Outro

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
O grafico 5 mostra que 65,2% dos respondentes se identificam com o género
masculino e 34,8% com o género feminino, totalizando sessenta e nove respostas.

Grafico 6: Renda mensal dos respondentes.

Qual sua renda familiar mensal?
69 respostas

@ Ate R$ 1.500,00

@ De R$ 1.500,01 a R$ 3.000,00
De R$ 3.000,01 a R$ 6.000,00

@ Mais de 6.000,01

\ |

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Na questdo da renda, foi perguntado em relacdo a soma da renda familiar dos
moradores que residem na mesma residéncia, pois neste caso deve-se considerar que os
gastos com o servigo de personal recreativo deve ser dividido entre todos os residentes.
Assim, 5,8% dos respondentes tém renda de até R$1.500,00, seguido de 11,6% com
renda entre R$1.500,01 e R$3.000,00 ¢ 11,6% com renda entre R$3.000,01 e
R$6.000,00. Por fim, a maioria dos respondentes, 71%, responderam ter a renda maior
que R$6.000,01. Dessa forma, é possivel compreender o perfil econdmico dos
respondentes e aplicar estratégias de pregos baseada no publico com mais de
R$6.000,01 de renda mensal.

Grafico 7: Idade dos respondentes.
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Qual a sua idade?
69 respostas

6
5 (7.2%) o %)
4 (5,8%) 4(58%) 4 (5,8%!)
3 (4,3%)
A 222:9%) 2 (2,92)(24(252:9%) 2(2.9%) 2ee - 2es

2
1 (141545(1,4%) (1,495 (1 (14154%) AL A4 A (ALLALAALAL1AD(A (41749

20 24 29 35 40 44 47 55 60 64 anos

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

As idades dos respondentes variaram entre vinte e sessenta e oito anos. 24,6%
das respostas foram de pessoas com a idade entre vinte e trinta anos. Ja na faixa etaria
entre trinta e quarenta anos, foram contabilizados dezoito respondentes. Os
respondentes entre quarenta e cinquenta anos foram 27,5%. Na faixa etaria entre
cinquenta e sessenta anos, somou-se apenas sete respostas. Por fim, oito respostas
estiveram entre sessenta e setenta anos.

Grafico 8: Quantidade de filhos dos respondentes.

Quantos(as) filhos(as) vocé tem?

69 respostas

[ N
[ ]

Mais que 2
@ Nenhum

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Em relagdo ao grafico acima, 31,9% dos respondentes ndo tém nenhum filho.
29% afirmam ter um filho e 30,4% afirmam ter dois filhos. O restante dos respondentes,
8,7%, tém mais que dois filhos.

Grafico 9: Idade do(s) filho(s) dos respondentes.
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Qual a idade do(s) seu(s) filho(s)?

69 respostas

@ Entre 1 e 6 anos
@ Entre 7 e 12 anos
Entre 13 e 18 anos
@ Mais de 18 anos
@ N3o tenho filhos

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Ap0s analisar a quantidade de filhos dos respondentes, buscou entender em qual
grupo de faixa etdria eles pertencem. 11,6% dos filhos dos respondentes pertencem a
faixa etaria de um a seis anos de idade, 33,3% e entre sete e doze anos de idade e 8,7%
entre treze e dezoito anos. Dessa forma, 56,6% dos filhos dos respondentes se
enquadram no publico-alvo do servigo oferecido pela Future Soccer. O restante, 14,5%
sdo maiores de dezoito anos e 31,9% afirmam néo ter filhos.

Apbs as questdes de cunho pessoal, a ultima se¢do buscou entender as
preferéncias dos respondentes em relacdo as caracteristicas do servigo, sendo realizada
perguntas diretamente relacionadas com a funcionalidade do servigo, possibilitando
compreender de que forma as aulas se encaixam melhor na rotina dos respondentes.

Grafico 10: Importancia da pratica esportiva dentro dos condominios.

O que vocé acha de um servigo que leva a pratica esportiva para dentro do condominio?

47 respostas

@ Importante
@ Nazo vejo diferenga

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

A primeira pergunta da se¢do mostra que todos os respondentes veem
importancia em um servico que fomenta a pratica esportiva dentro dos condominios

residenciais, servi¢o ofertado pela organizagao.



Grafico 11: Fator de maior relevancia para matricular o filho na escolinha.

Qual o fator mais relevante para matricular o seu filho?
47 respostas

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Em relacdo ao servico, foi perguntado qual o fator

@ Nao precisar sair do condominio para
levar o filho até uma escolinha de
futebol

@ A tranquilidade em saber que o filho
estd sendo acompanhado por um
profissional da area
A importancia da pratica de atividades
fisicas na infancia

@ Todos
@ Pratica de esporte para adultos tb

47

mais relevante para

matricular o filho na escolinha, onde 55,3% dos entrevistados afirmam que o fator mais

influente ¢ o de comodidade, por ndo precisar sair do condominio para levar o filho até

uma escolinha de futebol. J& 29,8% responderam que o fator € a tranquilidade em saber

que o filho estd acompanhado por um profissional. 10,6% indicaram a importancia da

pratica esportiva na infincia como fator mais relevante. Na pergunta, a op¢do “outros”

foi deixada em aberto para que os respondentes pudessem desenvolver demais fatores

que influenciam nesta decisdo. Um dos respondentes colocou todos os topicos como

sendo relevantes. Outro enfatizou a respeito da importincia da pratica de esporte ndo

somente para criangas, mas também para os adultos.

Grafico 12: Frequéncia mensal das aulas.

Com qual frequéncia mensal as aulas deveriam acontecer?
47 respostas

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

@ Quatro vezes ao més, sendo uma vez
por semana

@ Oito vezes ao més, sendo duas vezes
por semana
Doze vezes ao més, sendo trés vezes
por semana

Iniciando as perguntas sobre as caracteristicas para a funcionalidade do servigo,

o grafico 12 mostra que 51,1% preferem que as aulas acontegam quatro vezes ao més,
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sendo uma aula por semana. Ja 44,7% dos respondentes optaram por duas vezes na
semana, totalizando oito aulas ao més. O restante das respostas apontam que 4,3% tém
preferéncia por doze aulas ao més, sendo trés por semana.

Grafico 13: Periodo das aulas.

Em qual horério as aulas deveriam acontecer?

47 respostas

@ Manh3, entre 8 horas e 11 horas
@ Tarde, entre 14 horas e 18 horas
@ Noite, entre 19 horas e 21 horas

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O grafico 13 buscou entender qual o horario de preferéncia dos entrevistados.
53,2% responderam que o periodo da noite ¢ a melhor opg¢ao para adequarem sua rotina
as aulas. Ja& 25,5% deles indicaram o periodo entre quatorze horas e dezoito horas
(tarde) como preferéncia. Os outros 21,3% dos respondentes optaram pelo periodo da
manha, entre oito horas e onze horas.

Grafico 14: Duragao das aulas.

Qual duragao as aulas deveriam ter?

47 respostas

@ 50 minutos de duragao
@ 60 minutos de duragéo
@ 90 minutos de duragéo

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Sobre a duragdo das aulas, 48,9% preferem aulas com sessenta minutos de
duracdo. Ja& 38,3% dos respondentes optaram por aulas com duracdo de cinquenta
minutos. Os outros 12,8% restantes, preferem que as aulas tenham noventa minutos de

duragdo.
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Grafico 15: Valor disposto a pagar pelo servigo.

Quanto vocé estaria disposto a pagar pelo servi¢co?

47 respostas

@ Entre R$ 60,00 a RS 80,00 por aula
@ Entre R$ 80,01 a RS 100,00 por aula
Entre R$ 100,01 a RS 120,00 por aula

. @ Nazo pagaria pela aula

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Em relagdo ao valor por aula, 63,8% dos respondentes responderam que
pagariam entre R$60,00 ¢ R$80,00 por aula. 25,5% dos entrevistados pagariam entre
R$80,01 e R$100,00. Dois respondentes pagariam entre R$100,01 e R$120,00 por aula

e o restante, 6,4%, ndo pagaria pelo servico ofertado pela organizacao.

4.1.2 Perfil dos concorrentes

Os dados que serdo apresentados neste topico foram coletados pelo autor através
do formato cliente oculto, j& que o autor se passou por um possivel consumidor e
telefonou nas escolas de futebol, visando entender com quais turmas trabalham, os

horarios e os valores que cobram (Aguiar, 2021).

4.1.2.1 Nené Academy

Endereco: Rua Tasso Rodrigues, 70 - Vila Rio Branco.

Horario de funcionamento: Segunda, terga, quarta, quinta e sabado das 18:00
horas até as 22:00 horas (sexta e domingo fechado).

A escolinha em questdo foi fundada pelo ex-jogador de futebol Nené, que
iniciou sua carreira pelo Paulista de Jundiai, atuando por diversos times do Brasil e da
Europa, como Palmeiras, Vasco, Paris Saint-Germain, West Ham e, atualmente, no
Juventude. Localizada no bairro Vila Rio Branco, em Jundiai, a academia tem o foco de
desenvolver as habilidades técnicas e a paixdo pelo futebol desde a infancia. A
metodologia utilizada na Nené Academy visa treinos regulares com atividades

individuais e coletivas. Além disso, a escolinha realiza campeonatos internos e participa
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de campeonatos externos, para que os alunos comecem desde cedo o contato com a
competi¢ao.

A Nené Academy ndo possui uma sede propria, ela realiza seus treinos em um
espaco alugado que contém duas quadras. Ela ¢ dividida em turmas de sub-5, sub-7,
sub-9, sub-11, sub-13, sub-15 e sub-17, totalizando em média oitenta alunos. A unidade
conta com o trabalho de apenas trés professores. Para matricular o aluno, a escolinha
cobra uma taxa de R$50,00 e a obtengdo do uniforme é obrigatoria, no valor de
R$180,00 podendo ser parcelado em duas vezes. O valor mensal ¢ de R$120,00, assim o
aluno podera participar de duas aulas por semana. Os dias variam de acordo com a idade
do aluno e as aulas tém duragdo de uma hora. A escolinha oferta uma aula experimental
para que o aluno conhega os professores, colegas de turma e para que os pais entendam

como funcionam as aulas.

4.1.2.2 Chute Inicial Corinthians Jundiai

Endereco: Av. 14 de Dezembro, n° 2595 - Vila Rami.

Horario de funcionamento: Terca das 18:30 horas as 21:30 horas, quarta e
sexta das 16:00 horas as 21:30 horas e sabado das 8:00 horas as 12:30 horas.

O Chute Inicial Corinthians ¢ uma rede oficial do Sport Clube Corinthians
Paulista que atende alunos entre quatro e dezessete anos. O objetivo da escolinha ¢
ensinar disciplina e respeito através da pratica esportiva. Além disso, ela também ajuda
as criangas a realizarem seu sonho de se tornar jogador profissional, possibilitando a
chance de alcangar as categorias de base do proprio clube.

A escolinha possui sua propria sede, que contém trés quadras para realizar os
treinos. O numero total de alunos é de setecentos € eles sdo divididos em turmas, sendo
elas: sub-3, sub-5, sub-7, sub-9, sub-11, sub-13, sub-15 e sub-17. Onze professores sdo
responsaveis por administrar as aulas e auxiliar as criangas. As turmas participam das
aulas ao longo da semana, nos periodos da manha, tarde ou noite, tendo a possibilidade
de realizar os treinos mais de uma vez por semana. Entre segunda e sexta, as aulas t€ém
duragdo de sessenta minutos. Ja nos sabados, as aulas tém duragdo de noventa minutos.

Para se matricular, existe uma taxa de inscri¢do do aluno no valor de R$70,00. O
valor das aulas varia de acordo com a quantidade e a duracdo da aula. Participando
somente de uma aula em dias de semana, o valor da inscri¢do é de R$155,00 mensal. A
segunda opc¢ao ¢ participar de duas aulas nos dias de semana, com o valor de R$220,00

mensal. Ja nas aulas realizadas aos sabados, o valor ¢ de R$175,00 mensal, visto que a
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aula tem maior dura¢do. Além da taxa de inscricdo e os valores mensais, o aluno deve

adquirir o kit uniforme (camisa, cal¢do e meido) da escolinha, no valor de R$280,00.

4.1.2.3 Intense Soccer

Endereco: Sem endereco, pois atua em condominios na regido de Jundiai.

Horario de funcionamento: Horario flexivel de acordo com a disponibilidade
dos condominios.

A Intense ¢ uma escolinha de futebol que atua em condominios de Jundiai e
regido, como: condominio Verdana, condominio Passargada, Resort Santa Angela e
Casas de Toscana. O foco do negocio € levar a pratica esportiva através do futebol para
dentro dos condominios. Eles promovem campeonatos entre os condominios e
selecionam criangas para compor o elenco principal, isto em cada categoria, para
representar o nome da escolinha em campeonatos externos, competindo com outras
escolas tradicionais. Além disso, eles t€ém parceria com a Ben Intercdmbio, que
promove intercambio académico e esportivo para as criangas que sdo selecionadas
através do destaque nas competicoes.

Para se matricular, existe uma taxa de inscrigdo do aluno no valor de R$50,00.
As aulas acontecem de segunda a sexta no periodo da noite, sendo um dia para cada
condominio ¢ com duragdo de sessenta minutos. O valor da inscricdo ¢ cerca de
R$100,00 mensal por aluno, tendo direito a quatro aulas mensais com dura¢do de uma
hora cada, sendo uma por semana. Além da taxa de inscri¢do e os valores mensais, 0
aluno deve adquirir o kit uniforme (camisa, cal¢do e meido) da escolinha, no valor de
R$150,00.

Em relac¢do aos canais de comunicacdo, a organizacao utiliza apenas o Instagram
e o Facebook para promover a marca e mostrar suas atividades. Essas ferramentas sdo
utilizadas sem nenhum padrio e calendariza¢dao de postagem, apenas mostrando alguns
de seus eventos. A Intense utiliza o Instagram e WhatsApp do gestor para realizar o
atendimento de clientes interessados e grupos no WhatsApp como canal de avisos e

para coleta de feedbacks.

4.1.3 Analise dos fornecedores
Os fornecedores foram escolhidos levando em consideragao a qualidade dos
materiais, forma de pagamento, entrega dos produtos e preco. Os fornecedores

escolhidos para este plano de negdcio foram: Decathlon, Mercado Livre e D10.
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A tabela abaixo ¢ referente aos materiais utilizados nas aulas, suas respectivas

quantidades necessarias para conduzir as aulas, o valor unitdrio de cada item, o valor

total para cada item e o nome do fornecedor.

Tabela 2: Valores e quantidades dos materiais utilizados nas aulas.

Material Quantidade | Valor unitério Valor total Fornecedor
Bolas Kipsta n° 15 R$50,00 R$750,00 Decathlon
3e4

Argolas 5 R$6,00 R$30,00 Mercado Livre
Cones 20 R$2,50 R$50,00 Mercado Livre
Pratinhos 20 R$1,00 R$20,00 Mercado Livre
Colete 10 R$7,00 R$70,00 Mercado Livre
Step 1 R$100,00 R$100,00 Mercado Livre
Apito Kipsta 1 R$30,00 R$30,00 Mercado Livre
Barreira 4 R$22,50 R$90,00 Mercado Livre

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

J& a tabela abaixo evidencia os valores de cada peca que compode o kit uniforme,

adquiridos diretamente pelo site da D10.

Tabela 3: Valores do kit uniforme para as aulas.

Peca Valor Unitario Fornecedor
Camiseta R$60,00 D10
Shorts R$40,00 D10
Meiao R$20,00 D10

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).




53

5 PLANO DE NEGOCIOS

5.1 SUMARIO EXECUTIVO

A Future Soccer sera uma empresa de personal recreativo voltada ao
desenvolvimento infantil através da pratica do futsal, utilizando as quadras
poliesportivas dos condominios para a realizacdo das aulas. A organizag¢@o atuard no
mercado como prestadora de servigo, promovendo a integracdo e a socializacao através
do esporte. Além disso, atendera seus clientes no local onde residem, oferecendo
conforto, comodidade e conveniéncia, incentivando a utilizacao das areas comuns dos
condominios com seguranga.

A empresa ndo contard com uma sede propria, pois atuara nas quadras
disponibilizadas pelos proprios condominios. O professor responsavel pela turma
disponibilizard os equipamentos necessarios para o andamento da aula e as atividades
que serdo realizadas. As atividades serdo divididas em alongamentos, aquecimento
ludico, fundamentos do futsal, chute a gol, simulagdes de situagdo de jogo, atividade
coordenativa, coletivo e uma vez no més sera realizado uma gincana. Por mais que as
atividades sejam focadas no futsal, a organizagdo pretende trazer outras modalidades
para as aulas. Além disso, a organizacdo promovera eventos em datas festivas. Com a
composi¢ao de turmas em diferentes condominios, a organizagdo fard um campeonato
entre as turmas dos diversos condominios, promovendo a integragdo, socializacao e a
competitividade saudavel.

Para se posicionar no mercado, a organizagdo adotard estratégias do marketing
direto, estabelecendo contato com os sindicos para apresentar os servigos da
organizacdo em eventos, palestras e assembleias. Além disso, a utilizacdo de redes
sociais, como o Instagram, serd de grande importincia para mostrar o andamento das
aulas com videos e fotos dos eventos, criando um vinculo com os clientes e gerando
engajamento na pagina. A organiza¢do também contard com o auxilio do WhatsApp
para manter o contato com os responsaveis € garantir o suporte rapido e personalizado.

Tendo em vista que diversos tipos de cenarios podem acontecer, por exigir baixo
investimento para iniciar suas operagdes, a organizacdo tem potencial para obter um
retorno financeiro de forma rapida, sendo menos de um ano para conseguir recuperar os

investimentos realizados. Dessa forma, com um planejamento de marketing e
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operacional bem estruturado, o empreendimento mostrou-se viavel e com perspectivas

de sucesso.

5.1.1 Marca:

O nome da empresa sera Future Soccer, da lingua inglesa. A traducao “Futuro
Futebol”, além de remeter as criangas, que sao o futuro do esporte, ela também remete
ao formato do servigo, visto que estd acontecendo uma inversdo no formato de
prestacao de servigos, onde as pessoas estdo procurando cada vez mais servigos que vao
até ela.

A logo foi pensada a partir do servico da organizagcdo e seus valores. As
criancas, junto ao nome da empresa, remetem ao futuro do esporte. A bola com o
formato do Brasil ao centro, indica a importancia do esporte para a cultura do pais.
Levando em consideragdo a trajetoria da socia no esporte, um dos valores mais
importantes vistos na organizagdo ¢ a inclusao das mulheres no esporte, mostrando que
também hé espaco para elas no futebol, simbolizado por uma das criangas e pela mistura
de cores.

A figura a seguir apresenta a logo da Future Soccer.

Figura 2: Logo da Future Soccer.

FUTURE SOCCER

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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As figuras 3, 4 e 5 mostram o design do uniforme completo (camisa, calgdo e
meido) da Future Soccer.

Figura 3: Parte da frente do uniforme da Future Soccer.

-

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Figura 4: Parte de tras do uniforme da Future Soccer.

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Figura 5: Cal¢do e meido do uniforme da Future Soccer.
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Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

5.1.2 Perfil da capacidade de gestao dos empreendedores

A empresa contard com dois socios:
Socio: Saul Rafael Gallera Gongalves
Idade: 24 anos
Endereco:
Curriculo: Formando do curso de Graduagdo em Administragdo, pela Universidade
Federal de Santa Catarina (UFSC), em 2024.
Experiéncias: Experiéncia nas areas de recursos humanos e financeiro.
Funcdes: Sera responsavel por procurar novas oportunidades de negodcio, pelo
marketing nas redes sociais e por administrar a parte financeira da empresa.
Sécia: Bruna; Gallera Gongalves
Idade: 27 anos
Endereco:
Curriculo: Formada no curso de educagdo fisica na ESEF - Escola Superior de
Educagao Fisica de Jundiai, em 2019.
Experiéncias: Atuou no futsal do Paulista de Jundiai, Itatiba, Itupeva, Santo André e
Braganca. Trabalhou como professora principal da Nené Academy Jundiai e atualmente
trabalha como professora no Chute Inicial Corinthians responsavel pelas categorias
babyl, sub7, sub9, subll, subl3 e subl7. Além disso, trabalha com personal trainer
adulto e personal soccer para criangas e adultos.
Funcgdes: Sera responsavel por realizar o processo seletivo com os professores, montar o
escopo das atividades e dos materiais necessarios para as aulas e supervisionar o

andamento das aulas.
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5.1.3 Forma juridica e tributaria
A Future Soccer serd uma microempresa tributada pelo Simples Nacional com
formato juridico de Sociedade Limitada, ja que ¢ gerida por dois sécios que t€ém suas
responsabilidades pré definidas e limitadas.
Para registro da Future Soccer, € necessario:
e Registro Empresarial na Junta Comercial,
e Obtencgdo do CNPJ na Secretaria da Receita Federal;
e Obtencdo do alvard de funcionamento e registro na Prefeitura Municipal;
e Realizar a Inscri¢do Estadual;
e Registro no Conselho Regional de Educacdo Fisica (CREF) e no Conselho
Federal de Educacao Fisica (CONFEF).

5.1.4 Capital social
Na tabela abaixo apresenta-se como serd formado o capital social da empresa.

Tabela 1: Capital social.

Sécio(a) Valor Participacdo
Saul Rafael Gallera R$10.000,00 50%
Gongalves
Bruna Gallera Gongalves R$10.000,00 50%
Total R$20.000,00 100%

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

5.1.5 Necessidade de financiamento
Nao teve necessidade de financiamento, uma vez que os sécios dispdem do

capital necessario para dar inicio ao negbcio.

5.1.6 Missdo, Visdo e Valores
Neste topico, serd apresentado a missdo, visao e valores da Future Soccer.
1. Missao: Proporcionar o desenvolvimento fisico, motor e social através da
pratica recreativa do futsal, promovendo momentos de diversdo, aprendizado e
integragao nos condominios de Jundiai-SP, com qualidade e seguranca.

2. Visdo: Ser referéncia em recreagdo esportiva em condominios de Jundiai-SP até

2028.
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e Preocupagdo com o bem-estar e a saude;

e Inclusédo;
e Trabalho em equipe;
e (onfiancae

e Comprometimento.

5.1.7 Matriz SWOT

Para visualizar melhor o cenario e o mercado onde a empresa sera inserida, foi

construida uma matriz SWOT com base na analise de mercado realizada, para analisar

as forgas e fraquezas, levando em considera¢do o ambiente interno da organizacao, e as

oportunidades e ameacas presentes no ambiente externo, tornando a organiza¢do mais

eficiente e competitiva. O quadro a seguir mostra os pontos levantados em cada parte da

matriz SWOT.
Quadro 2: Matriz SWOT ou FOFA.

Forcas

Oportunidades

— Experiéncia em recreacgao infantil focada no
futsal
— Servigo personalizado para atender as

necessidades do cliente

— Promogao da satude e socializagdo através
da pratica de atividades fisicas

— Flexibilidade, seguran¢a e conveniéncia

— Treinadores qualificados

— Necessidade de acordos com os
condominios para ter acesso restrito ao espago
— Constante renovagao dos materiais

utilizados nas aulas
— Adaptag¢ao do ambiente onde as aulas serdo
inseridas

— Capacidade limitada de clientes por turmas

— Aumento da demanda da pratica de
atividades fisicas em ambientes seguros
— Expansio para outras modalidades

— Realizagdo de parcerias com creches e

escolas

— Concorréncia de academias e escolinhas
esportivas
— Instabilidade econdmica

— Possiveis mudangas nas regras que

restringem o uso das dreas comuns dos

condominios

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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Tendo em vista os pontos referentes ao ambiente interno que compdem a matriz
da organizacdo, compreende-se que as forcas estdo vinculadas ao formato do servico e a
forma como ele pode ajudar na melhoria de vida das pessoas, principalmente das
criangas. Além de promover seguranca e tranquilidade para os pais dos alunos, o servigo
proposto faz com que os praticantes utilizem de forma adequada o espaco comum do
condominio, promovendo a educagdo e a conveniéncia. J& as fraquezas estdo vinculadas
as regras e condutas de cada condominio, além de serem fatores que podem impedir a
aplicacdo do servigo. Além disso, a empresa terd que se adaptar a cada ambiente, visto
que eles mudam de acordo com a infraestrutura de cada condominio.

Ja nos pontos que complementam o ambiente externo da matriz, entende-se que
as oportunidades estdo pautadas no aumento da procura de servigos que estimulam a
pratica de atividades fisicas, visto que, cada vez mais os pais estdo entendendo a
importancia de introduzir essas praticas desde cedo para as criangas. Ja as ameagas estao
nos servigos substitutos, como academias e, principalmente, as escolinhas de futebol
infantil. Além disso, as constantes mudangas em regras condominiais pautadas em

assembléia podem ser um fator que restrinja a permissdo da aplicagdo do servigo.

5.2 PLANO DE MARKETING

Para a estruturagdo do plano de marketing foi levado em consideragao o
questionario respondido pelo publico-alvo, a analise de mercado realizada e os topicos
apresentados na fundamentagdo tedrica, sendo dividido de acordo com os 4Ps do

marketing de servico: produto, praga, prego € promogao.

5.2.1 Produto/Servico

A Future Soccer terd como principal objetivo fomentar a pratica de atividades
fisicas de forma recreativa e descontraida nos condominios, com o auxilio de um
profissional qualificado, proporcionando seguranga e conveniéncia aos praticantes.
Além disso, o diferencial da organizacdo sera na parte logistica, fazendo com que o
deslocamento fique por parte do professor responsavel pela aula, ou seja, indo até os
alunos.

Levando em consideracdo a andlise dos clientes, a Future Soccer disponibilizara
inicialmente suas aulas uma vez por semana, no periodo da noite, com duracdo de

sessenta minutos. Por mais que a organiza¢ao atue dessa forma no inicio, ela pretende se
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adaptar de acordo com a disponibilidade e a necessidade dos clientes de cada
condominio, proporcionando outros tipos de pacotes de aula.

O servigo a ser prestado opera nas quadras poliesportivas dos condominios com
a formacdo de turmas, que serdo compostas entre trés e vinte alunos, divididas em:
criangas (até 10 anos completos), pré - adolescentes (entre 10 e 14 anos) e adolescentes
(entre 15 e 18 anos). O educador fisico disponibilizard os materiais, 0s exercicios e
conduzira o andamento das aulas, auxiliando na execu¢ao ¢ no desenvolvimento das
criangas.

Com a composi¢do das turmas em diferentes condominios, a Future Soccer
realizard um campeonato anual entre as turmas, visando o esporte, a competitividade
saudavel e a socializacao das criangas. Além disso, a empresa proporcionara brindes e
aulas diferentes para os alunos em datas comemorativas, como: dia das criancas, dia
nacional do futsal e natal. Ademais, na semana do dia das maes e dia dos pais, a
organizagdo realizard um jogo festivo incluindo os pais das criangas nas aulas, para que

haja um momento de interagcdo e descontracao entre eles.

5.2.2 Praga

Para analisar a praga, os dados foram fornecidos pela Prefeitura de Jundiai,
através do GeoJundiai. Esse portal foi criado para que a populagdo Jundiaiense tivesse
acesso aos dados municipais de forma transparente, para fomentar a modernizagao € o
planejamento da cidade. Essa ferramenta disponibiliza diversos produtos, como o Portal
Plano Diretor, Cartografia Historica e Geodésia, Cadastro Fiscal Imobiliario, Cobertura
Vegetal, entre outros. Com essas ferramentas, foi possivel coletar informagdes
georreferenciadas, levantamentos aerofotogramétricos e o cadastro dos lotes.

A figura a seguir mostra o layout do site GeoJundiai, aplicando os filtros de
limite do municipio, bairro e condominios.

Figura 6: Layout do site GeoJundiai.
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Fonte: GeoJundiai (2024).

Em contato com a Prefeitura, no setor responsdvel pelo GeolJundiai, foi
solicitado a lista da quantidade de condominios residenciais construidos na cidade.
Dessa forma, utilizando as ferramentas disponibilizadas no portal, foi possivel
identificar o bairro a que o condominio pertence, analisar a estrutura e a area de lazer de
cada condominio, entendendo a oferta de condominios com quadra poliesportiva na
cidade.

A figura a seguir exemplifica como foi identificado as possiveis pragas para a
aplicacdo do servigo.

Figura 7: Identificagdo das pragas no site GeoJundiai.
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Fonte: GeoJundiai (2024).
No total, Jundiai possui setecentos e quarenta condominios residenciais e
comerciais distribuidos nos setenta e quatro bairros da cidade. Apos a andlise dos

condominios, utilizando as ferramentas supra referidas, constatou-se que cento e setenta
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e nove condominios residenciais possuem quadra poliesportiva, possibilitando a
inser¢ao do servico da organizagao.

A tabela a seguir apresenta a quantidade de condominios com quadra
poliesportiva por bairro.

Tabela 4: Numero de condominios com quadra por bairro.

Bairro Quantidade
Agapeama 2
Alvorada 4
Anhangabat 9
Bom Jardim 1
Bonfiglioli 10
Campo Verde 1
Castanho 4
Caxambu 1
CECAP 6
Centro 6
Chacara Urbana 6
Colonia 6
Eloy Chaves 4
Engordadouro 9
Ermida 4
Fazenda Grande 2
Fernandes 2
Horto Florestal 1
Hortolandia 3
Ivoturucaia 1
Jardim do Lago 2
Marco Leite 1
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Maringa 7
Medeiros 10
Moisés 1
Nambi 8
Ponte Sao Jodo 5
Retiro 13
Samambaia 10
Tamoio 4
Torres de Sao José 5
Tulipas 2
Vianelo 7
Vila Arens 8
Vila Municipal 1
Vila Progresso 2
Vila Rami 10
Vila Rio Branco 1

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Analisando os dados da tabela, ¢ possivel entender de que forma os condominios
com quadra poliesportiva estdo distribuidos pelos bairros da cidade de Jundiai. Dessa
forma, ¢ possivel estruturar o planejamento operacional, logistico e de marketing, dando
foco para os bairros que apresentaram maior nimero de condominios.

O foco da organizagdo ¢ comegar em bairros que tenham pelo menos cinco
condominios com quadra, sendo eles: Anhangabau, Bonfiglioli, CECAP, Centro,
Chécara Urbana, Coldnia, Engordadouro, Medeiros, Nambi, Ponte Sao Jodo, Retiro,
Samambaia, Torres de Sao José, Vianelo, Vila Arens e Vila Rami. Assim, junto com a
analise dos respondentes, torna-se mais vidvel para a empresa estruturar a parte logistica

do cronograma dos professores, diminuindo os custos de deslocamento.
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5.2.3 Precgo

O valor para participar das aulas da Future Soccer foi estipulado com base no
grafico 15 da analise dos clientes e levando em consideracdo o concorrente direto
Intense Soccer. O grafico apontou que a maioria dos respondentes pagariam entre
R$60,00 ¢ R$80,00 por aula, o menor valor dentre os outros. Ja a Intense Soccer cobra
em torno de R$100,00 mensal, sendo R$25,00 a hora aula. Portanto, visando entrar no
mercado de forma mais tranquila, o valor das aulas foi estruturado para atrair o
publico-alvo e conseguir competir com os concorrentes.

Para se matricular na Future Soccer sera cobrado uma taxa de inscri¢ao no valor
de R$40,00 e sera obrigatdrio a aquisi¢do do uniforme completo (camisa, calgdo e
meido) no valor de R$150,00, podendo ser parcelado em até trés vezes. Em relacdo as
aulas, serdo oferecidos dois pacotes. O primeiro pacote oferecido terd o valor mensal de
R$80,00 e o aluno tera direito a quatro aulas mensais, com duragdo de uma hora cada.
Ja o segundo pacote ofertado, sera no valor de R$150,00, assim o aluno tera direito a
oito aulas por més, sendo duas aulas por semana e cada aula tendo duragao de uma hora.
Os dias que acontecerdo as aulas serdo de acordo com a disponibilidade e acordo

firmado com cada condominio.

5.2.4 Promogao

A principal estratégia de promocao da organizagdo sera estruturada com o uso de
canais de marketing direto, um sistema interativo que proporciona respostas
mensuraveis ao atingir possiveis consumidores no momento em que eles estdo prontos
para receber essa mensagem. Um dos principais canais serd o marketing interativo,
realizando uma comunicacdo direta com os consumidores por meio de eventos e
palestras com sindicos e administradores para inserir e consolidar o servigo nos
condominios. Além disso, o marketing boca a boca, estilo baseado na recomendacao
espontanea dos consumidores, onde cada pessoa que viu ou experimentou O servico
promove a organizacao de forma natural e gratuita, serd utilizado para ampliar o numero
de alunos por turma (Schuchmann, 2019).

A organizacdo utilizard o feed do Instagram para divulgar os condominios onde
serdo realizadas as aulas, além de promover eventos eventos especiais em datas
importantes para a organizagdao, como 0s jogos entre os pais ¢ filhos, dia do futsal e dia
das criangas. O stories do Instagram sera utilizado para registrar as aulas em tempo real,

por meio de fotos e videos dos alunos participando das atividades junto ao professor.
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Também serdo utilizados os destaques, para arquivar todos os stories feitos,
organizando-os por condominios.

Em relagdo a promogdes, a Future Soccer pretende realizar promogdes nos dois
pacotes disponiveis. Uma das promocdes serd no valor mensal das aulas, onde sera
descontado R$10,00 da mensalidade de cada aluno da turma se a mesma ultrapassar
quinze alunos matriculados. A outra promocao esta relacionada a familia, visto que ao

realizar a inscri¢do de irmaos, 0s responsaveis pagarao apenas uma taxa de inscri¢ao.

5.3 PLANO OPERACIONAL

Em relagdo ao planejamento operacional, para estruturar este topico foram
considerados os outros 3Ps do marketing de servico, todos apresentados anteriormente
na fundamentagdo teorica deste trabalho, sendo eles: processo, Physical environment e

pessoas.

5.3.1 Processo

Em relagdo ao processo operacional, de inicio sera priorizado condominios que
estejam no mesmo bairro ou em bairros proximos, visando otimizar o planejamento do
deslocamento e diminuir seus custos. O planejamento sera realizado para que um
professor consiga sair de um condominio apds a aula e chegar a tempo no outro local de
atendimento. Dessa forma, diversos fatores devem ser levados em consideracdo, como:
tempo de aula, organiza¢do do material e deslocamento. Caso a aula ocorra no mesmo
condominio, tera que ser contabilizado o tempo para a troca de turmas.

Levando em conta a andlise da distribuicdo de condominios por bairro e a
analise dos clientes feitas anteriormente, os bairros escolhidos, visando uma melhor
organizagdo logistica na questdo do deslocamento, disponibilidade de uma boa gama de
condominios com o0s requisitos necessarios e publico-alvo, foram: Centro, Coldnia,
Nambi, Vianelo e Vila Arens.

A figura a seguir mostra onde os bairros Centro, Colonia, Nambi, Vianelo e Vila
Arens estdo localizados.

Figura 8: Localizagao dos bairros escolhidos.
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Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Analisando os bairros destacados, a organizagao pretende iniciar suas atividades
nos bairros Centro e Colonia, por serem os bairro que obtiveram maiores respostas no
questionario, 16,9% e 26,5%, respectivamente e por terem boa quantidade de
condominios com disponibilidade de quadra, ambos com seis condominios. Depois de
se estabilizar nos bairros anteriormente citados, a empresa pretende fomentar o servico
nos bairros proximos que tenham disponibilidade de condominio, como o bairro
Vianelo com sete condominios € os bairros Vila Arens e Nambi, ambos com oito
condominios.

O bairro Centro tem 2,25 km? de areca e o bairro da Colonia tem 2,50 km?.
Levando em considera¢do os condominios com quadra, a média de distancia entre os
condominios do Centro é de 1,16 km ¢ entre os condominios da Colonia 1,54 km. Para
percorrer entre um bairro e outro, a distdncia ¢, em média, 6 km, variando de acordo
com localizagdo de cada condominio. O deslocamento serd calculado levando em
considera¢do um carro de médio porte, que percorre, em média, 12 km por litro.

Em relagcdo ao tempo de aula, além do tempo de duracdo das aulas, outros
fatores serdo levados em consideragdo, como a organizacdo do material e a troca de
turma. A duracdo de uma ¢ de sessenta minutos, porém sera necessario que o professor
chegue dez minutos antes para montar os equipamentos € dez minutos depois da aula
para guardar e organizar os equipamentos. Com margem de dez minutos para se

deslocar até o outro ponto de atendimento, totalizando uma hora e meia. A quantidade
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de professores varia de acordo com a quantidade de condominios que a organizagdo vai
ter como cliente, sendo pagos por quantidade de horas aula.

O quadro abaixo mostra a quantidade de aulas possiveis em cada periodo
(manha, tarde e noite).

Quadro 3: Quantidade total de aulas por periodo.

Periodo Quantidade de aulas

Manha (8hs as 11hs)

Duas aulas

Tarde (14hs as 17hs)

Trés aulas

Noite (18hs as 21)

Trés aulas

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
O periodo da noite foi ampliado pois no questiondrio realizado na pesquisa do
cliente, o periodo foi o que mais teve votos, 53,2%, como indica o grafico 13. Assim, a

organizacao consegue encaixar uma aula a mais no periodo.

5.3.2 Physical environment (ambiente fisico)

Em relagdo ao ambiente fisico, as aulas seguirdo um roteiro de atividades
estruturado pela professora socia da organizagdo de acordo com o pacote escolhido pelo
condominio, como mostram as tabelas a seguir.

Quadro 4: Roteiro de atividades para quatro aulas no més.

Primeira aula da Segunda aula da Terceira aula da Quarta aula da
semana semana semana semana
Alongamentos Alongamentos Alongamentos Alongamentos
Aquecimento Atividade Aquecimento Gincana
ludico coordenativa ludico e
coordenativo
Fundamentos do Chute ao gol Situagdo de jogo Gincana
futsal
Coletivo Coletivo Coletivo Gincana

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Quadro 5: Roteiro de atividades para oito aulas no més.

Primeira aula da Segunda aula da Terceira aula da Quarta aula da
semana semana semana semana
Alongamentos Alongamentos Alongamentos Alongamentos
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modalidade

Aquecimento Treinamento de Atividade Apresentagdo de
ludico forca coordenativa outra modalidade
Fundamentos do | Equilibrio/Coorden Chute ao gol Fundamentos da
futsal agao modalidade
Coletivo Coletivo Coletivo Fundamentos da
modalidade
Quinta aula da Sexta aula da Sétima aula da Oitava aula da
semana semana semana semana
Alongamentos Alongamentos Alongamentos Alongamentos
Aquecimento Treinamento de Apresentagdo de Gincana
ludico e for¢a outra modalidade
coordenativo
Situacdo de jogo | Equilibrio/Coorden | Fundamentos da Gincana
acao modalidade
Coletivo Coletivo Fundamentos da Gincana

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Para a realizacdo das atividades apresentadas nos quadros 4 e 5, serdo

necessarios alguns equipamentos, que serdo levados pelo professor responsavel por

aplicar a aula para determinada turma. Os equipamentos necessarios para a aula estdo

listados na tabela abaixo.

Tabela 5: Equipamentos utilizados na aula.

Material Quantidade
Bolas Kipstan® 3 ¢ 4 15
Argolas 5
Cones 20
Pratinhos 20
Colete 10
Step 1
Apito Kipsta 1
Barreira 4

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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As quantidades apresentadas na tabela acima equivalem a uma turma de vinte
alunos. Portanto, as quantidades de equipamentos variam de acordo com o nimero de
alunos por turma, ou seja, fica a critério da organizagdo, junto ao professor,
estabelecerem a quantidade de equipamento necessario para o professor responsavel

pelo condominio aplicar a aula.

5.3.3 Pessoas

A equipe da Future Soccer iniciara com dois integrantes, os dois socios da
organizacdo. Um dos socios serd responsavel pela parte administrativa do negdcio,
enquanto a outra socia ficara responsavel por estruturar as aulas e aplica-las. Porém,
conforme a organizagdo cresga, serd necessario a contratacdo de mais colaboradores,
principalmente professores capacitados e que tenham o perfil de acordo com os valores
da organizagdo. Tendo isso em vista, conforme a organizagdo cres¢a € aumente 0s
colaboradores, a sécia da empresa passara a ocupar o cargo de supervisora, garantindo

que as aulas mantenham a qualidade prometida.

5.4 PLANO FINANCEIRO

Neste topico sera apresentado o planejamento financeiro da Future Soccer. Para
realizar a analise de cada parte do planejamento financeiro, foram criados trés cendrios
distintos: pessimista, realista e otimista. Os cenarios foram estruturados com uma
quantidade de condominios, quantidades distintas de alunos, o tipo de pacote oferecido
pela organizagdo e em qual bairro o condominio esté localizado. Ao longo dos meses, a
quantidade de condominios aumentara em cada cenario, visto que novos condominios
entrardo como clientes e, assim, novos alunos serdo matriculados.

Para a formulagdo do cendrio pessimista, foi levado em consideracdo que no
primeiro semestre, a organizagdo contara com quatro condominios, onde metade deles
assinardao o pacote de uma aula por semana e terdo oito e doze alunos. J4 a outra metade
assinara o pacote de duas aulas por semana, com doze e vinte alunos. A tabela a seguir
ilustra o cendrio pessimista. No segundo semestre, dois novos condominios contratardo
os servicos da organizagdo, um deles com quinze alunos e pacote de uma aula por
semana € o outro com onze alunos e com pacote de duas aulas por semana.

Tabela 6: Componentes do cenario pessimista.

Condominio Pacote Alunos
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Condominio 1 (Centro) Pacote 1 aula por semana 8
Condominio 2 (Colonia) Pacote 1 aula por semana 12
Condominio 3 (Colonia) | Pacote 2 aulas por semana 12
Condominio 4 (Centro) | Pacote 2 aulas por semana 20
Condominio 5 (Colonia) Pacote 1 aula por semana 15
Condominio 6 (Centro) Pacote 2 aula por semana 11

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Ja na formulacdo do cendrio realista, a organizagdo comegarda com seis
condominios no primeiro semestre, sendo trés com o pacote de uma aula por semana e
com turmas de dez, treze e vinte alunos. Ja o restante optard pelo pacote de duas aulas
por semana, com oito, dez e treze alunos. No segundo semestre, outros dois
condominios contratardo a organizacao, um com dez alunos e uma aula por semana, € o
outro com dezesseis alunos e duas aulas na semana. A tabela a seguir ilustra o cendrio
realista.

Tabela 7: Componentes do cenario realista.

Condominio Pacote Alunos
Condominio 1 (Centro) Pacote 1 aula por semana 10
Condominio 2 (Coldnia) | Pacote 1 aula por semana 13
Condominio 3 (Colonia) | Pacote 1 aula por semana 20
Condominio 4 (Centro) Pacote 2 aulas por semana 8
Condominio 5 (Centro) | Pacote 2 aulas por semana 10
Condominio 6 (Colonia) | Pacote 2 aulas por semana 13
Condominio 7 (Colonia) | Pacote 1 aulas por semana 10
Condominio 8 (Centro) | Pacote 2 aulas por semana 16

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Por ultimo, o cenario otimista contard com oito condominios no primeiro
semestre, sendo metade deles com o pacote de uma aula por semana e oito, nove, doze e
vinte alunos. A outra metade escolherd o pacote com duas aulas semanais e as turmas
terdo oito, nove, doze e dezesseis alunos. J4 no segundo semestre, mais trés

condominios contratardo o servico, sendo dois deles com oito e dezesseis alunos, ambos
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com duas aulas na semana, ¢ 0 outro com doze alunos e uma aula por semana. A tabela
a seguir ilustra o cenario otimista.

Tabela 8: Componentes do cenario otimista.

Condominio Pacote Alunos
Condominio 1 (Centro) Pacote 1 aula por semana 8
Condominio 2 (Centro) Pacote 1 aula por semana 9
Condominio 3 (Coldnia) | Pacote 1 aula por semana 12
Condominio 4 (Centro) Pacote 1 aula por semana 20
Condominio 5 (Colonia) | Pacote 2 aulas por semana 8
Condominio 6 (Colonia) | Pacote 2 aulas por semana 9
Condominio 7 (Centro) Pacote 2 aulas por semana 12
Condominio 8 (Coldnia) | Pacote 2 aulas por semana 16
Condominio 9 (Centro) Pacote 2 aula por semana 8
Condominio 10 (Coldnia) | Pacote 1 aula por semana 12
Condominio 11 (Centro) | Pacote 2 aula por semana 16

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

5.4.1 Estimativa de investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais serdo divididos entre os socios da
organizagdo, portanto ndo serd necessario realizar empréstimo. Na tabela a seguir estdo
listados os itens necessarios para a organizagdo de acordo com cada cenario.

Tabela 9: Investimento pré-operacional.

Item Pessimista Realista Otimista

Caixa R$20.000,00 R$20.000,00 R$20.000,00
Equipamentos R$1.140,00 R$2.280,00 R$2.280,00
Capital social R$21.140,00 R$22.280,00 R$22.280,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Para a integralizagdo do capital social da empresa, foram utilizadas as contas de
caixa e¢ imobilizado, este que foi composto apenas pelos equipamentos. R$20.000,00
ficara disponivel no caixa para inicio das operagdes da empresa para os trés cenarios.

Para o cendrio pessimista, serd comprado um kit de equipamentos no inicio do ano no
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valor de R$1.140,00. Ja para os cenarios realista ¢ otimista, serdo comprados dois Kkits

de equipamentos para iniciar as operagdes da empresa.

5.4.2 Investimentos

Em relagdo aos investimentos posteriores ao inicio das operagdes, nos cenarios
pessimista e otimista sera realizado a compra de mais um kit de equipamentos, visando
atender os novos condominios que entrardo como clientes. J4 no cenario realista, ndo
sera preciso comprar equipamentos, uma vez que os equipamentos adquiridos

inicialmente serdo suficientes para cumprir a demanda.

5.4.3 Estimativa de receita

Tendo em vista a quantidade de condominios, quantidade de alunos, os pacotes
escolhidos e considerando que ndo haverd nenhuma desisténcia no decorrer do ano, foi
possivel realizar a estimativa de receita anual de cada cenario. Foi considerado que, no
cenario pessimista todos vao optar por parcelar o uniforme em trés vezes, ja no cenario
realista todos vao parcelar o uniforme em duas vezes € no cenario otimista todos vao
realizar o pagamento do uniforme a vista. A tabela 10 apresenta o valor anual da receita
de acordo com cada cenario.

Tabela 10: Valor anual de receita por cenario.

Receita Pessimista Realista Otimista
Taxa de inscrigao R$3.120,00 R$4.000,00 R$5.200,00
Uniforme R$11.700,00 R$15.000,00 R$19.500,00
Mensalidade R$93.900,00 R$116.280,00 R$155.400,00
Total R$108.720,00 R$135.280,00 R$180.100,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

5.4.4 Estimativa de custos e despesas mensais

Os calculos dos custos e das despesas foram feitos levando em conta cada
cenario. Foi considerado que um kit de equipamentos pode atender até quatro
condominios, independente do pacote escolhido e da quantidade de alunos por turma.
Para aproximar-se melhor da realidade, estima-se que o kit tem dura¢do de um ano.

A tabela 11 apresenta o valor total do kit de materiais de expedientes e dos

uniformes, ambos or¢ados nos fornecedores apresentados na tabela 2.
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Tabela 11: Valor do kit de equipamentos ¢ do uniforme.

Itens Valor total
Equipamentos R$1.140,00
Uniforme R$120,00

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Os custos e despesas foram detalhados separadamente em todos os meses do
primeiro ano.

A tabela 12 representa os custos e despesas totais do primeiro ano de cada
cenario.

Tabela 12: Custos e despesas totais do primeiro ano de cada cenario.

Custos e despesas | Valor (pessimista) Valor (realista) Valor (otimista)
Custo do servico R$0,00 R$0,00 R$0,00
Uniforme R$9.360,00 R$12.000,00 R$15.600,00
Equipamentos R$2.280,00 R$2.280,00 R$3.420,00
Deslocamento R$1.564,75 R$1.849,25 R$2.133,75
Salario dos R$21.600,00 R$30.240,00 R$41.760,00
professores
Pro-Labore R$33.000,00 R$35.700,00 R$48.000,00
Depreciacido R$9.405,00 R$14.820,00 R$16.815,00
Contabilidade R$2.700,00 R$3.300,00 R$3.900,00
Imposto R$5.968,20 R$7.439,40 R$9.892,20
Total R$85.877,95 R$107.628,65 R$141.520,95

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O valor do deslocamento vai variar de acordo com a logistica e a distancia de
um condominio para o outro. Porém, levando em consideracdo que os condominios
estao localizados no mesmo bairro ou em bairros proximos, o valor do deslocamento foi
calculado levando em conta a média de quildmetros gasto no més, o valor de R$5,69 do
litro da gasolina e a média de quilometros, por litro, percorrida por um carro de médio
porte.

O célculo do imposto foi realizado a partir da Lei Complementar n°® 123, de 14

de dezembro de 2006, onde a aliquota para empresas com receita de até R$180.000,00,
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enquadradas no Anexo III da Lei do Simples Nacional, ¢ de 6%. Ja para o saldrio dos

professores, sera pago R$60,00 a hora aula.

5.4.5 Balango patrimonial

O balango patrimonial foi calculado de acordo com os valores ja apresentados
no trabalho. Em seguida, foi apresentado o razonete para calculo do saldo do caixa ao
final do periodo. Além disso, destaca-se que a reserva de lucros ¢ o valor integral do
lucro liquido do exercicio, visto que nao havera distribui¢cao de lucro entre os sdcios nos
primeiros anos de operagdo. A empresa ndo adquirirda nenhum passivo durante este
exercicio, pois todas as suas despesas serdo contabilizadas na demonstragao do
resultado do exercicio, visto que tudo sera pago a vista € ndo tera nenhum gasto
projetado para o proximo ano. Por fim, foi realizado o calculo do imobilizado de acordo
com a compra e depreciacdo dos equipamentos ao longo do primeiro ano. Dessa forma,
obtém-se os valores finais dos balangos patrimoniais do primeiro ano de acordo com
cada cenario projetado, indicados nas figuras a seguir.

Figura 9: Balango patrimonial do cendrio pessimista.

Balang¢o Patrimonial - Pessimista
Ativo Passivo

Ativo Circulante R$ 52.247,05 |Passivo Circulante R$ 0,00
Caixa R$ 52.247,05
Ativo Nio Circulante RS$ 570,00 Passivo Nio Circulante
Imobilizado R$ 570,00 Patriménio Liquido R$ 52.817,05

Equipamentos R$ 2.280,00 |Capital Social R$ 22.280,00

(-) Depreciagao R$ 1.710,00 |Reserva de Lucros R$ 30.537,05
Total R$ 52.817,05 |Total R$ 52.817,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Figura 10: Razonete do caixa pessimista.
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Saldo Inicial
Mensalidade
Taxa de Inscricao
Uniformes

Caixa

20.000,00 1.140,00 Equipamentos

93.900,00 1.140,00 Equipamentos
3.120,00 2.700,00 Contabilidade
11.700,00{ 33.000,00 Pro-Labore

9.360,00 Uniformes
21.600,00 Salarios

1.564,75 Deslocamento

5.968,20 Simples Nacional

92.247,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Figura 11: Balango patrimonial do cenario realista.

Balango Patrimonial - Realista

Ativo Passivo
Ativo Circulante R$ 62.471,35 |Passivo Circulante R$ 0,00
Caixa R$ 62.471,35
Ativo Nio Circulante R$ 0,00 Passivo Nao Circulante
Imobilizado R$ 0,00 Patriménio Liquido R$ 62.471,35
Equipamentos R$ 2.280,00 |Capital Social R$ 22.280,00
(-) Depreciacao R$ 2.280,00 |Reserva de Lucros R$ 40.191,35
Total R$ 62.471,35 |Total R$ 62.471,35

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Figura 12: Razonete do caixa realista.
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Caixa
Saldo Inicial 20.000,00 1.140,00 Equipamentos
Mensalidade 116.280,00 1.140,00 Equipamentos
Taxa de Inscricao 4.000,00 3.300,00 Contabilidade
Uniformes 15.000,00 35.700,00 Pro-Labore
12.000,00 Uniformes
30.240,00 Salarios
1.849,25 Deslocamento
7.439,40 Simples Nacional
62.471,35

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Figura 13: Balanco patrimonial do cenario otimista.

Balango Patrimonial - Otimista
Ativo Passivo

Ativo Circulante R$ 75.394,05 |Passivo Circulante R$ 0,00
Caixa R$ 75.394,05
Ativo Nao Circulante R$ 570,00 Passivo Ndo Circulante
Imobilizado R$ 570,00 Patriménio Liquido R$ 75.964,05

Equipamentos R$ 3.420,00 |Capital Social R$ 23.420,00

(-) Depreciacgao R$ 2.850,00 |[Reserva de Lucros R$ 52.544,05
Total R$ 75.964,05 |Total R$ 75.964,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Figura 14: Razonete do caixa otimista.
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Caixa
Saldo Inicial 20.000,00 1.140,00 Equipamentos
Mensalidade 155.400,00 1.140,00 Equipamentos
Taxa de Inscricao 5.200,00 3.900,00 Contabilidade
Uniformes 19.500,00 48.000,00 Pro-Labore
15.600,00 Uniformes
41.760,00 Salarios
2.133,75 Deslocamento
9.892,20 Simples Nacional
1.140,00 Equipamentos

75.394,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

5.4.6 Capital de giro

O capital de giro ¢ o valor do saldo final do caixa ao final do ano, ja que nao
foram contabilizados passivos neste exercicio. Isso se da, pois o capital de giro ¢ a
diferenca entre os recursos disponiveis em caixa e as obrigagdes projetadas para o

proximo ano.

5.4.7 Demonstragao do resultado do exercicio (DRE)

Foi estruturada uma demonstracao do resultado do exercicio (DRE) para cada
més do primeiro ano de cada um dos cenarios. Em todos os cendrios, a receita ¢
formada pelo valor da taxa de inscri¢do, valor do uniforme e mensalidade. Ja as
despesas foram formadas pelo custo do uniforme de acordo com a quantidade de alunos,
valor do equipamento, o deslocamento, que foi calculado de acordo com a quantidade
de condominios, média de distancia e valor da gasolina, pro-labore, depreciagdo dos
materiais, contabilidade e os impostos.

Em relacdo a estrutura da DRE, todos os cenarios ndo terdo custos de servigo, ja
que ndo sera necessario pagar para utilizar as quadras dos condominios. O pro-labore
vai variar de acordo com o numero de condominios e aumentara com a entrada de novos
clientes. Ja o valor do saldrio vai variar de acordo com a quantidade de aula no més,

sendo R$60,00 por hora aula.



A figura a seguir mostra os resultados dos doze meses do primeiro ano do cendrio pessimista.

Figura 15: DRE dos doze meses do primeiro ano do cenario pessimista.
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DRE Pessimista Meés 1 Més 2 Meés 3 Mes 4 Meés 5 Més 6 Més 7 Meés 8 Meés 9 Més 10 Meés 11 Més 12
(+) Receita Operacional Bruta |R$ 11.080,00|R$ 9.000,00| R$ 9.000,00| R$ 6.400,00| R$ 6.400,00|R$ 6.400,00|R$ 11.590,00 | R$ 10.550,00 |R$ 10.550,00 | R$ 9.250,00| R$ 9.250,00 R$ 9.250,00
(-) Custo do Servigo R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(=) Lucro Bruto R$ 11.080,00| R$ 9.000,00| R$ 9.000,00|R$ 6.400,00| R$ 6.400,00 R$ 6.400,00|R$ 11.590,00|R$ 10.550,00|R$ 10.550,00 | R$ 9.250,00| R$ 9.250,00| R$ 9.250,00
(-) Despesas do Servigo R$ 7.498,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 4.402,25 | R$ 142,25 R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 142,25
(-) Uniforme R$ 6.240,00 | R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$ 3.120,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Equipamentos R$ 1.140,00 | R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$ 1.140,00 R$ 0,00 RS$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Deslocamento R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 142,25 | R$ 142,25 R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 142,25
(-) Despesas Administrativas | R$ 4.235,00 |R$ 4.330,00|R$ 4.425,00| R$ 4.520,00 | R$ 4.615,00|R$ 4.710,00| R$ 6.170,00 | R$ 6.360,00 | R$ 6.550,00 |R$ 6.740,00|R$ 6.930,00 R$ 7.120,00
(-) Salario dos professores R$ 1.440,00 |R$ 1.440,00|R$ 1.440,00| R$ 1.440,00| RS 1.440,00|R$ 1.440,00| R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 |R$ 2.160,00|R$ 2.160,00| R$ 2.160,00
(-) Pro-Labore Sécios R$ 2.500,00 |R$ 2.500,00|R$ 2.500,00| R$ 2.500,00|R$ 2.500,00|R$ 2.500,00| R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00 |R$ 3.000,00|R$ 3.000,00|R$ 3.000,00
(-) Depreciagao R$ 95,00 R$ 190,00 | R$ 285,00 | R$ 380,00 | R$ 475,00 | R$ 570,00 | R$ 760,00 | R$ 950,00 | R$ 1.140,00 |R$ 1.330,00{R$ 1.520,00 R$ 1.710,00
(-) Contabilidade R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$250,00 | R$ 250,00 R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00
(=) LAIR -R$ 653,54 |R$ 4.551,46|R$ 4.456,46 | R$ 1.761,46 | R$ 1.666,46 | R$ 1.571,46| R$ 1.017,75 | R$ 4.047,75 | R$ 3.857,75 |R$ 2.367,75|R$ 2.177,75|R$ 1.987,75
(-) Simples Nacional R$ 0,00 R$ 664,80 | R$ 540,00 | R$ 540,00 | R$ 384,00 | R$384,00 | R$384,00 | R$ 695,40 R$ 633,00 | R$633,00 | R$ 555,00 | R$ 555,00
(=) Lucro Liquido -R$ 653,54 |R$ 3.886,66 RS 3.916,46|R$ 1.221,46| R$ 1.282,46 | R$ 1.187,46| R$ 633,75 | R$ 3.352,35 | R$ 3.224,75 |[R$ 1.734,75|R$ 1.622,75| R$ 1.432,75

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O imposto do Simples Nacional aparecerd zerado no primeiro més por ser o més de inicio das atividades, assim, o valor do primeiro

més sera contabilizado no més seguinte e, assim, sucessivamente. No primeiro més, o lucro liquido do exercicio sera negativo, -R$653,54,

pois os uniformes dos alunos serdo pagos em uma unica parcela para o fornecedor. J& o recebimento do valor do uniforme, sera feito em

trés parcelas, ou seja, a receita proveniente dos uniformes sera de somente R$50,00 por aluno, visto que o restante sera pago nos proximos

dois meses. Portanto, sera de suma importancia para a organizagao realizar uma parceria com o fornecedor dos uniformes, para que abram a

possibilidade de parcelar o pagamento e, assim, nao sera preciso mexer no caixa da organizacao.

No sétimo més, novos condominios entrardo como clientes e, por consequéncia, novas matriculas serdo realizadas. Dessa forma, a

receita voltara a aumentar por conta da taxa de inscri¢ao, uniforme e mensalidade dos novos alunos. Por consequéncia, todos os custo
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aumentardo, pois sera necessario comprar uniformes para os novos alunos, o
deslocamento aumentara R$23,71, o salario dos professores também aumentardo por
conta do aumento da quantidade de aulas e o valor da contabilidade aumentara R$50,00.
Sera necessario realizar a compra de um novo kit de equipamentos. Por mais que novos
alunos terdo se matriculado, o lucro liquido diminuird pelo mesmo motivo do primeiro
més, ja que os uniformes serdo parcelados em trés vezes.

Tendo em vista as demonstracdes do resultado do exercicio de todos os meses,
foi estruturada a DRE anual do primeiro ano do cenario pessimista, apresentada na
figura a seguir.

Figura 16: DRE do primeiro ano do cendrio pessimista.

DRE Valor
(+) Receita Operacional Bruta |R$ 108.720,00
(-) Custo do Servigo R$ 0,00
(=) Lucro Bruto R$ 108.720,00
(-) Despesas do Servigo R$ 13.204,75
(-) Uniforme R$ 9.360,00
(-) Equipamentos R$ 2.280,00
(-) Deslocamento R$ 1.564,75

(-) Despesas Administrativas | R$ 59.010,00
(-) Salario dos professores R$ 21.600,00

(-) Pro-Labore Sécios R$ 33.000,00
(-) Depreciagao R$ 1.710,00
(-) Contabilidade R$ 2.700,00

(=) LAIR R$ 36.505,25
(-) Simples Nacional R$ 5.968,20
(=) Lucro Liquido R$ 30.537,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Por mais que o primeiro més tenha apresentado um lucro liquido negativo, a
DRE anual do primeiro ano do cendrio pessimista apresentara uma receita total de

R$108.720,00 e um lucro liquido positivo de R$30.537,05.



A figura a seguir mostra os resultados dos doze meses do primeiro ano do cenario realista.

Figura 17: DRE dos doze meses do primeiro ano do cenario realista.
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DRE Realista Més 1 Més 2 Més 3 Meés 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
(+) Receita Operacional Bruta |R$ 16.600,00 |R$ 13.640,00 | R$ 8.090,00 | R$ 8.090,00 R$ 8.090,00 R$ 8.090,00|R$ 14.280,00 |R$ 13.240,00| R$ 11.290,00 | R$ 11.290,00 R$ 11.290,00|R$ 11.290,00
(-) Custo do Servigo R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(=) Lucro Bruto RS 16.600,00 R$ 13.640,00|R$ 8.090,00|R$ 8.090,00 R$ 8.090,00| RS 8.090,00|R$ 14.280,00 [R$ 13.240,00 R$ 11.290,00R$ 11.290,00 RS 11.290,00| RS 11.290,00
(-) Despesas do Servigo R$11.302,25| R$142,25 | R$142,25 | R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 3.285,96 | R$ 165,96 R$ 165,96 | R$ 165,96 R$ 165,96 | R$ 165,96
(-) Uniforme R$ 8.880,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$3.120,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Equipamentos R$ 2.280,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Deslocamento R$ 142,25 R$ 142,25 | R$14225 | R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 142,25 | R$ 165,96 R$ 165,96 R$ 165,96 | R$ 165,96 R$ 165,96 | R$ 165,96
(-) Despesas Administrativas | R$ 5.350,00 | R$ 5.540,00 |R$ 5.730,00|R$ 5.920,00| RS 6.110,00|R$ 6.300,00| R$ 7.710,00 | R$ 7.900,00 | R$ 8.090,00 | R$ 8.280,00 | RS 8.470,00 | R$ 8.660,00
(-) Salario dos professores R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 |R$ 2.160,00|R$ 2.160,00|R$ 2.160,00|R$ 2.160,00| R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00
(-) Pro-Labore Socios R$ 2.750,00 | R$ 2.750,00 |R$ 2.750,00|R$ 2.750,00| R$ 2.750,00|R$ 2.750,00| R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00
(-) Depreciagéao R$ 190,00 R$ 380,00 | R$570,00 | R$ 760,00 | R$ 950,00 [R$ 1.140,00| R$ 1.330,00 | R$ 1.520,00 | R$ 1.710,00 | R$ 1.900,00 | R$ 2.090,00 | R$ 2.280,00
(-) Contabilidade R$ 250,00 R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 250,00 | R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 | R$ 300,00 R$ 300,00 | R$ 300,00
(=) LAIR -R$ 52,25 | R$ 7.957,75 |R$ 2.217,75|R$ 2.027,75|R$ 1.837,75|R$ 1.647,75| R$ 3.284,04 | R$ 5.174,04 | R$ 3.034,04 | R$ 2.844,04 | RS 2.654,04 | R$ 2.464,04
(-) Simples Nacional R$ 0,00 R$ 996,00 | R$ 818,40 | R$ 485,40 | R$ 485,40 | R$ 485,40 | R$ 485,40 R$ 856,80 R$ 794,40 | R$677,40 R$ 677,40 | R$677,40
(=) Lucro Liquido -R$ 52,25 | RS 6.961,75 |R$ 1.399,35|R$ 1.542,35R$ 1.352,35|R$ 1.162,35| R$ 2.798,64 | R$ 4.317,24 | R$ 2.239,64 | R$ 2.166,64 | R$ 1.976,64 | R$ 1.786,64

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O imposto do Simples Nacional do primeiro més aparecera zerado ja que ¢ o més de abertura da empresa, assim como explicado

anteriormente. O lucro liquido do exercicio sera negativo, -R$52,25, resultado melhor do que no cendrio anterior, pois o recebimento do

valor sera realizado em duas parcelas de R$75,00 por aluno, realizadas no primeiro e no segundo més. Porém, o pagamento dos uniformes

serdo feitos em uma unica parcela. Portanto, ainda necessitard da parceria com o fornecedor para que o primeiro més nao apresente um

lucro liquido negativo.

No sétimo més, novos condominios entrardo e matriculas serdo realizadas, aumentando a receita e consequentemente os custos e

despesas. Porém, ndo serd necessario a compra de mais um kit de materiais, pois no primeiro més, dois kits serao comprados. O salério,

deslocamento e a contabilidade aumentara de acordo com a quantidade de condominios novos. O lucro liquido seré positivo, mesmo tendo
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os custos dos uniformes, visto que o valor da mensalidade dos alunos que ingressaram
no primeiro semestre sera suficiente para cobrir estes custos.

ApoOs a apresentagao das demonstracdes de resultado do exercicio de todos os
meses, foi estruturada a DRE anual do primeiro ano do cenario realista, apresentada na
figura a seguir.

Figura 18: DRE do primeiro ano do cenario realista.

DRE Valor
(+) Receita Operacional Bruta |[R$ 135.280,00
(-) Custo do Servigo R$ 0,00

(=) Lucro Bruto R$ 135.280,00

(-) Despesas do Servigo R$ 16.129,25

(-) Uniforme R$ 12.000,00

(-) Equipamentos R$ 2.280,00

(-) Deslocamento R$ 1.849,25

(-) Despesas Administrativas | R$ 71.520,00
(-) Salario dos professores R$ 30.240,00

(-) Pro-Labore Sécios R$ 35.700,00
(-) Depreciagao R$ 2.280,00

(-) Contabilidade R$ 3.300,00
(=) LAIR R$ 47.630,75

(-) Simples Nacional R$ 7.439,40
(=) Lucro Liquido R$ 40.191,35

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O primeiro ano do cenario realista apresentarda uma receita total de
R$135.280,00, fechando o ano com um lucro liquido de R$40.191,35.
A figura a seguir mostra os resultados dos doze meses do primeiro ano do

cenario otimista.



Figura 19: DRE dos doze meses do primeiro ano do cenario otimista.
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DRE Otimista Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Mas 12
(+) Receita Operacional Bruta|R$ 26.530,00| R$ 10.670,00 |R$ 10.670,00|R$ 10.670,00| R$ 10.670,00 |R$ 10.670,00|R$ 22.070,00| R$ 15.230,00 |R$ 15.230,00|R$ 15.230,00|R$ 15.230,00 |R$ 15.230,00
() Custo do Servigo R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(=) Lucro Bruto R$ 28.530,00 |R$ 10.670,00|R$ 10.670,00|R$ 10.670,00 | R$ 10.670,00 |R$ 10.670,00|R$ 22.070,00| RS 15.230,00 | R$ 15.230,00 |R$ 15.230,00|R$ 15.230,00| RS 15.230,00
(-) Despesas do Servigo  |R$ 13.725,96| R$ 165,96 | R$ 16596 | R$ 16596 | R$ 16596 | RS 16596 | RS 5.649,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67
(=) Uniforme R$ 11.280,00] R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$0,00 |R$4.320,00| R$0,00 R$ 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Equipamentos R$ 2.280,00 | R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$0,00 |R$1.140,00| R$ 0,00 R$ 0,00 RS 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Deslocamento R$ 16596 | R$ 165,96 | RS 16596 | R$ 16596 | R$ 165,96 | R$ 165,96 | R$ 189,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67 | R$ 189,67
{-) Despesas Administrativas | R$ 6.870,00 | R$ 7.060,00 | R$ 7.250,00 | R$ 7.440,00 | R$ 7.630,00 | RS 7.820,00 RS 10.355,00| RS 10.640,00 | R$ 10.925,00 | R$ 11.210,00 | R$ 11.495,00 | R$ 11.780,00
(-) Salario dos professores | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | RS 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00
(-) Pro-Labore Socios R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | RS 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00
(-) Depreciagéo R$ 190,00 | R$ 380,00 | R$570,00 | R$ 760,00 | R$ 950,00 | R$ 1.140,00 | RS 1.425,00 | R$ 1.710,00 | R$ 1.995,00 | RS 2.280,00 | R$ 2.565,00 | R$ 2.850,00
(-) Contabilidade R$ 300,00 | R$300,00 | R$300,00 | R$300,00 | R$300,00 | R$300,00 | R$350,00 | R$350,00 | R§350,00 | R$350,00 | R$ 350,00 | R$ 350,00
(=) LAIR R$ 7.934,04 | R$ 3.444,04 | RS 3.254,04 | R$ 3.064,04 | R$ 2.874,04 | R$ 2.684,04 | RS 6.065,33 | R$ 4.400,33 | R$ 4.115,33 | R$ 3.830,33 | R$ 3.545,33 | R$ 3.260,33
(-) Simples Nacional R$0,00 |R$1.711,80 | R$640,20 | R$ 640,20 | R$640,20 | R$640,20 | R$ 640,20 | R$ 1.324,20 | R$ 913,80 | R$913,80 | R$ 913,80 | R$ 913,80
(=) Lucro Liquido R$ 7.934,04 | R$ 1.732,24 | R$ 2.613,84 | R$ 2.423,84 | R$ 2.233,84 | R$ 2.043,84 | RS 5.425,13 | R$ 3.076,13 | R$ 3.201,53 | R§ 2.916,53 | R$ 2.631,53 | R$ 2.346,53

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

O imposto do Simples Nacional no primeiro més também aparecera zerado visto que ¢ o més de abertura da empresa. O lucro

liquido do exercicio do primeiro més sera positivo, R$7.934,04, resultado melhor do que nos outros cenario, pois o recebimento do valor

dos uniformes sera realizado a vista, sendo pago R$150,00 por aluno. Dessa forma, o pagamento a vista ao fornecedor ndo comprometera o

resultado da DRE. Portanto, caso a organiza¢do nio consiga parceria com o fornecedor, serd mais favoravel receber o valor a vista dos

uniformes, para que ndo seja necessario mexer no caixa da empresa.

Assim como nos cendrios anteriores, no sétimo més, mais trés condominios entrardo como clientes da organizacdo, aumentando a

receita, os custos e as despesas. Serd necessario realizar a compra de mais um kit de materiais para conseguir atender o nimero de

condominios. O salario, deslocamento e a contabilidade aumentardo por conta da quantidade de condominios novos e o valor do pro-labore

também aumentara, visto que a receita aumentou significativamente. Resultando em um lucro liquido de R$5.425,13 neste més.

ApoOs a apresentacdo das demonstragdes de resultado do exercicio de todos os meses, foi estruturada a DRE anual do primeiro ano

do cenario otimista, apresentada na figura a seguir.
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Figura 20: DRE do primeiro ano do cenario otimista.

DRE Valor
(+) Receita Operacional Bruta |[R$ 180.100,00
(-) Custo do Servigo R$ 0,00

(=) Lucro Bruto R$ 180.100,00

(-) Despesas do Servigo R$ 21.153,75

(-) Uniforme R$ 15.600,00

(-) Equipamentos R$ 3.420,00

(-) Deslocamento R$ 2.133,75

(-) Despesas Administrativas | R$ 96.510,00
(-) Salario dos professores R$ 41.760,00

(-) Pro-Labore Sacios R$ 48.000,00
(-) Depreciagao R$ 2.850,00

(-) Contabilidade R$ 3.900,00
(=) LAIR R$ 62.436,25

(-) Simples Nacional R$ 9.892,20
(=) Lucro Liquido R$ 52.544,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Em relacio ao DRE anual do cendrio otimista, a receita bruta totalizara

R$180.100,00 e o valor do lucro liquido sera de R$52.544,05.

5.4.8 Demonstragao do fluxo de caixa

Assim como na DRE, o fluxo de caixa também foi estruturado més a més do
primeiro ano, de acordo com cada um dos cendrios. O fluxo de caixa ¢ calculado de
acordo com todas as movimentagdes que afetam diretamente o caixa disponivel na
empresa. Levando em consideragdo que todos os gastos do primeiro ano foram pagos a

vista, todas as despesas da empresa entraram na demonstragao de fluxo de caixa
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No cendrio pessimista, o total do primeiro més sera negativo por conta dos custos dos uniformes. Nos outros dois meses seguintes o

total aumentara significativamente por conta das outras parcelas recebidas dos uniformes, estabilizando e voltando a alterar somente no

sétimo més, ja que tera novos condominios como clientes.

A figura a seguir mostra o fluxo de caixa dos doze meses do primeiro ano do cendrio pessimista.

Figura 21: Fluxo de caixa dos meses do primeiro ano do cenario pessimista.

Fluxo de caixa Pessimista Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
(+) Entradas R$ 11.175,00| R$ 9.190,00| R$ 9.285,00 | R$ 6.780,00| R$ 6.875,00| R$ 6.970,00 | R$ 12.350,00 | R$ 11.500,00 | R$ 11.690,00 |[R$ 10.580,00 | R$ 10.770,00 | R$ 10.960,00
(+) Receita R$ 11.080,00|R$ 9.000,00| R$ 9.000,00| R$ 6.400,00| R$ 6.400,00|R$ 6.400,00| R$ 11.590,00 |[R$ 10.550,00|R$ 10.550,00| R$ 9.250,00 | R$ 9.250,00 | R$ 9.250,00
(+) Depreciacéo R$ 95,00 R$ 190,00 | R$ 285,00 | R$ 380,00 | R$ 475,00 | R$ 570,00 | R$ 760,00 R$ 950,00 | R$ 1.140,00 | R$ 1.330,00 | R$ 1.520,00 | R$ 1.710,00
(-) Saidas R$ 11.638,54| R$ 4.923,34| R$ 4.798,54 | R$ 4.798,54 | R$ 4.642,54|R$ 4.642,54|R$ 10.196,25| R$ 6.247,65 | R$ 6.185,25 | R$ 6.185,25 | R$ 6.107,25 | R$ 6.107,25
(-) Uniforme R$ 6.240,00 | R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$ 3.120,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
() Equipamentos R$ 1.140,00 | R$0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 | R$ 1.140,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Salario dos professores | R$ 1.440,00 |R$ 1.440,00| R$ 1.440,00|R$ 1.440,00|R$ 1.440,00/ R$ 1.440,00( R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00
(-) Pro-Labore Sécios R$ 2.500,00 | R$ 2.500,00|R$ 2.500,00|R$ 2.500,00|R$ 2.500,00|R$ 2.500,00| R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00
(-) Contabilidade R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 200,00 | R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00 R$ 250,00
(-) Deslocamento R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 118,54 | R$ 142,25 R$ 142,25 R$ 142,25 R$ 142,25 R$ 142,25 R$ 142,25
(-) Imposto mensal SN R$ 0,00 R$ 664,80 | R$ 540,00 | R$ 540,00 | R$ 384,00 | R$ 384,00 | R$ 384,00 R$ 695,40 R$ 633,00 R$ 633,00 R$ 555,00 R$ 555,00
(=) Total -R$ 463,54 |R$ 4.266,66 R$ 4.486,46| R$ 1.981,46| R$ 2.232,46| R$ 2.327,46| R$ 2.153,75 | R$ 5.252,35 | R$ 5.504,75 | R$ 4.394,75 | R$ 4.662,75 | R$ 4.852,75

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Levando em consideracao os fluxos de caixa de todos os meses do primeiro ano, foi estruturado o fluxo de caixa anual do cenario

pessimista, apresentado na figura a seguir.

Figura 22: Fluxo de caixa do primeiro ano do cendrio pessimista.




Fluxo de Caixa

Valor

(+) Entradas

R$ 110.430,00

(+) Receita R$ 108.720,00
(+) Depreciacao R$ 1.710,00
(-) Saidas R$ 76.472,95
(-) Uniforme R$ 9.360,00
(-) Equipamentos R$ 2.280,00
(-) Salario dos professores| R$ 21.600,00
(-) Pré-Labore Sdécios R$ 33.000,00
(-) Contabilidade R$ 2.700,00
(-) Deslocamento R$ 1.564,75
(-) Imposto mensal SN R$ 5.968,20
(=) Total R$ 33.957,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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Ja no cenadrio realista, o total do primeiro més sera positivo, mas apresentara um

valor baixo de R$327,75, por conta dos custos do uniforme. Assim como no cenario

anterior, o total do segundo més aumentara significativamente por conta da segunda

parcela dos uniformes recebida, se estabilizando nos préximos meses e voltando a

alterar somente no sétimo més por conta das novas matriculas.

A figura a seguir mostra o fluxo de caixa dos doze meses do primeiro ano do

cenario realista.

Figura 23: Fluxo de caixa dos meses do primeiro ano do cendrio realista.
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Fluxo de caixa Realista Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
(+) Entradas R$ 16.790,00|R$ 14.020,00| R$ 8.660,00 | R$ 8.850,00 | R$ 9.040,00 | R$ 9.230,00 |R$ 15.610,00|R$ 14.760,00 R$ 13.000,00|R$ 13.190,00|R$ 13.380,00|R$ 13.570,00
(+) Receita R$ 16.600,00|R$ 13.640,00| R$ 8.090,00 | R$ 8.090,00 | R$ 8.090,00 | R$ 8.090,00 |R$ 14.280,00|R$ 13.240,00|R$ 11.290,00|R$ 11.290,00|R$ 11.290,00 R$ 11.290,00
(+) Depreciagdo R$ 190,00 | R$380,00 | R$ 570,00 | R$ 760,00 | R$ 950,00 | R$ 1.140,00 | R$ 1.330,00 | R$ 1.520,00 | R$ 1.710,00 | R$ 1.900,00 | R$ 2.090,00 | R$ 2.280,00
(-) Saidas R$ 16.462,25| R$ 6.298,25 | R$ 6.120,65 | R$ 5.787,65 | R$ 5.787,65 | R$ 5.787,65 |R$ 10.151,36| R$ 7.402,76 | R$ 7.340,36 | R$ 7.223,36 | R$ 7.223,36 | R$ 7.223,36
(-) Uniforme R$ 8.880,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 3.120,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Equipamentos R$ 2.280,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Salario dos professores| R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.160,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00
() Pro-Labore Sécios R$ 2.750,00 | R$ 2.750,00 | R$ 2.750,00 | R$ 2.750,00 | R$ 2.750,00 | R$ 2.750,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00 | R$ 3.200,00
(-) Contabilidade R$ 250,00 | R$250,00 | R$250,00 | R$ 250,00 | R$250,00 | R$ 250,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00 | R$300,00 | R$ 300,00 | R$ 300,00
(-) Deslocamento R$ 142,25 | R$142,25 | R$14225 | R$ 142,25 | R$ 14225 | R$142,25 | R$ 16596 | R$ 16596 | R$ 16596 | R$ 16596 | R$ 16596 | R$ 165,96
(-) Imposto mensal SN R$ 0,00 R$ 996,00 | R$818,40 | R$48540 | R$48540 | R$ 48540 | R$48540 | R$ 856,80 | R$ 794,40 | R$677,40 | R$ 677,40 | R$ 677,40
(=) Total R$ 327,75 | R$ 7.721,75 | R$ 2.539,35 | R$ 3.062,35 | R$ 3.252,35 | R$ 3.442,35 | R$ 5.458,64 | R$ 7.357,24 | R$ 5.659,64 | R$ 5.966,64 | R$ 6.156,64 | R$ 6.346,64

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Tendo em vista os fluxos de caixa de todos os meses do primeiro ano, foi estruturado o fluxo de caixa anual do cenario realista,

apresentado na figura a seguir.

Figura 24: Fluxo de caixa do primeiro ano do cenario realista.
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Fluxo de Caixa Valor
(+) Entradas R$ 137.560,00
(+) Receita R$ 135.280,00
(+) Depreciacao R$ 2.280,00
(-) Saidas R$ 92.808,65
(-) Uniforme R$ 12.000,00
(-) Equipamentos R$ 2.280,00

(-) Salario dos professores| R$ 30.240,00
(-) Pré-Labore Sécios R$ 35.700,00

(-) Contabilidade R$ 3.300,00
(-) Deslocamento R$ 1.849.25
(-) Imposto mensal SN R$ 7.439,40
(=) Total RS 44.751,35

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Por fim, no cendrio otimista, o total do primeiro més serd bem elevado,
R$8.314,04, visto que os uniformes serdo pagos a vista. Nos outros meses do primeiro
semestre o total se estabilizara, voltando a alterar no sétimo més com a entrada de novos
clientes.

A figura a seguir mostra o fluxo de caixa dos doze meses do primeiro ano do
cenario otimista.

Figura 25: Fluxo de caixa dos meses do primeiro ano do cenario otimista.
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Fluxo de caixa Otimista Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7 Més 8 Més 9 Més 10 Més 11 Més 12
(+) Entradas R$ 28.720,00| R$ 11.050,00 | R$ 11.240,00 | R$ 11.430,00 | R$ 11.620,00 | R$ 11.810,00 |R$ 23.495,00 | R$ 16.940,00|R$ 17.225,00 |[R$ 17.510,00 |R$ 17.795,00| R$ 18.080,00
(+) Receita R$ 28.530,00(R$ 10.670,00|R$ 10.670,00|R$ 10.670,00|R$ 10.670,00|R$ 10.670,00 |[R$ 22.070,00|R$ 15.230,00|R$ 15.230,00|R$ 15.230,00|R$ 15.230,00|R$ 15.230,00
(+) Depreciagio R$ 190,00 R$ 380,00 R$ 570,00 R$ 760,00 R$ 950,00 | R$ 1.140,00 | R$ 1.425,00 | R$ 1.710,00 | R$ 1.995,00 | R$ 2.280,00 | R$ 2.565,00 | R$ 2.850,00
(=) Saidas R$ 20.405,96| R$ 8.557,76 | R$ 7.486,16 | RS 7.486,16 | R$ 7.486,16 | R$ 7.486,16 |R$ 15.219,87 |R$ 10.443,87|R$ 10.033,47 |R$ 10.033,47 |R$ 10.033,47 |R$ 10.033,47
(-) Uniforme R$ 11.280,00| R$0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 4.320,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Equipamentos R$ 2.280,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 1.140,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00 R$ 0,00
(-) Salario dos professores| R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 2.880,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00 | R$ 4.080,00
(-) Pré-Labore Sécios R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 3.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00 | R$ 4.500,00
(-) Contabilidade R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 300,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00
(-) Deslocamento R$ 165,96 R$ 165,96 R$ 165,96 R$ 165,96 R$ 165,96 R$ 165,96 R$ 189,67 R$ 189,67 R$ 189,67 R$ 189,67 R$ 189,67 R$ 189,67
(-) Imposto mensal SN R$ 0,00 R$1.711,80 | R$ 640,20 R$ 640,20 R$ 640,20 R$ 640,20 R$ 640,20 | R$ 1.324,20 | R$ 913,80 R$ 913,80 R$ 913,80 R$ 913,80
(=) Total R$ 8.314,04 | R$ 2.492,24 | R$ 3.753,84 | RS 3.943,84 | R$ 4.133,84 | R$ 4.323,84 | R$ 8.275,13 | R$ 6.496,13 | R$ 7.191,53 | R$ 7.476,53 | R$ 7.761,53 | R$ 8.046,53

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

Apos a apresentacdo dos fluxos de caixa de todos os meses do primeiro ano, foi estruturado o fluxo de caixa anual do cenario

otimista, apresentado na figura a seguir.

Figura 26: Fluxo de caixa do primeiro ano do cendrio otimista.




Fluxo de Caixa

Valor

(+) Entradas

R$ 182.950,00

(+) Receita R$ 180.100,00
(+) Depreciacgao R$ 2.850,00
(-) Saidas R$ 124.705,95
(-) Uniforme R$ 15.600,00
(-) Equipamentos R$ 3.420,00
(-) Salario dos professores | R$ 41.760,00
(-) Pré-Labore Sécios | R$ 48.000,00
(-) Contabilidade R$ 3.900,00
(-) Deslocamento R$ 2.133,75
(-) Imposto mensal SN R$ 9.892,20
(=) Total R$ 58.244,05

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).

5.4.9 Payback
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O payback indica o tempo necessario para recuperar o valor investido na

empresa de acordo com os ganhos do periodo. Este indicador ¢ calculado através da

divisdo do investimento inicial pelo lucro liquido. A tabela a seguir apresenta o valor do

payback para o primeiro ano de cada cenario.

Tabela 13: Payback para o primeiro ano de cada cenério.



Payback
Pessimista Realista Otimista
0,73 0,55 0,45

Fonte: Elaborado pelo autor (2024).
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Os indices de payback foram calculados para os trés cenarios apresentados, de

acordo com a foérmula explicada anteriormente. Tendo em vista o baixo investimento

inicial necessario, nos trés cenarios € possivel recuperar o valor em menos de um ano.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

O objetivo geral deste trabalho era analisar, através de um plano de negdcio, a
viabilidade da abertura de uma empresa de personal recreativo de futsal em
condominios da cidade de Jundiai - SP. Os objetivos especificos foram atingidos, por
meio da realizacdo da andlise de mercado, definigdes estratégicas do negobcio,
planejamento de marketing, plano operacional e a andlise da viabilidade financeira e
orcamentaria.

A avaliagdo do setor indica que o setor de servigos ¢ um dos que mais crescem
no pais. O aumento da procura por servicos que trazem comodidade, seguranca e
conveniéncia estd em crescimento, j4 que a rotina das pessoas esta cada vez mais
acelerada. Além disso, o avango tecnologico e a pandemia resultaram na subutilizagao
dos servigos disponiveis para as criancas nos condominios, gerando preocupacdo dos
pais com a saude e a pratica esportiva dos filhos. Dessa forma, existe uma motivacdo
dos responsaveis em buscar alternativas que incentivem a pratica de atividades fisicas,
prevenindo doengas a longo prazo e criando um habito saudavel desde cedo.

Os resultados da andlise de clientes se mostrou positivo, visto que indicou que
0s responsaveis se preocupam com a pratica de atividades fisicas para seus filhos, além
de apontarem que, ndo precisar sair do condominio para levar o filho em uma escola de
futebol e ter a tranquilidade em saber que os filhos estdo acompanhados por um
profissional da area, s@o os principais fatores para matricular as criangas na organizagao.
Sendo assim, a Future Soccer vé uma grande oportunidade em crescer com esse
diferencial, explorando as estratégias de marketing e operacional para atingir o publico
desejado.

Assim como a analise dos clientes, a analise dos concorrentes também se
mostrou favoravel, visto que foi encontrado apenas um concorrente direto da
organizagdo na regido, porém o foco deste concorrente ¢ a criagdo de um time para
participar de campeonatos externos. Os outros concorrentes promovem Servigos
substitutos, como academias e escolas de futebol. Esses concorrentes dispde de um
servigo parecido, visto que promovem a pratica esportiva através do futebol, porém nao
vao até os alunos para aplicar a aula.

Em relagdo a analise financeira realizada, os indicadores de viabilidade indicam
que, com um custo baixo de investimentos pré-operacionais, o negdcio tem capacidade
de ser lucrativo. Além disso, todos os cendrios se mostraram positivos, ambos

apresentando um payback menor que um ano. Os indicadores mostraram que, se a
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organizagdo conseguir colocar suas estratégias em pratica, atingindo a quantidade de
condominios e alunos projetados em qualquer um dos cenarios, € levando em
consideragdo os investimentos, custos e receitas estimados, os resultados serao

positivos, tornando o empreendimento vidvel.
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APENDICE - QUESTIONARIO

see

Pesquisa para abertura de uma empresa de *
personal recreativo de futsal em
condominios da cidade de Jundiai-SP

Prezado(a) participante,

Esta pesquisa faz parte de um Trabalho Conclus&o de Curso do Curso (JTCC) de Graduagdo em Administrag&o
da Universidade Federal de Santa Catarina (UFSC) e € voltada exclusivamente para moradores que residem em
condominios, tanto de casas quanto de prédios, na cidade de Jundiai-SP. O objetivo da pesquisa € analisar a
viabilidade da abertura de uma empresa de personal recreativo com foco na pratica do futsal em
condominios. As informacgdes fornecidas serdo utilizadas apenas para fins académicos, com total sigilo e
anonimato. O questiondrio leva em torno de 5 minutos.

Qualquer davida entre em contato: saulrafaelgallera@gmail.com

Onde vocé mora? *

Jundiai

Qutra cidade



Qual bairro vocé mora? *

Aeroporto
Agapeama
Agua Doce
Alvorada
Anhangabau
Bom Jardim
Bonfiglioli
Campo Verde
Casa Branca

Castanho

Caxambu
CECAP

Centro

Chacara Urbana
Champirra
Colonia

Cristais
Currupira
Distrito Industrial
Eloy Chaves
Engordadouro

Ermida
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Fazenda Conceigdo

Fazenda Grande

Fernandes

Gramadao

Horto Florestal

Hortolandia

Ivoturucaia

Jardim Botanico

Jardim do Lago

Jardim Pacaembu

Jundiai Mirim

Malota

Marco Leite

Maringa

Mato Dentro

Medeiros

Moisés

Nambi

Nova Odessa

Novo Horizonte

Parque Centenario

Parque Industrial

Pinheirinho

Ponte Alta
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Ponte Sdo Jodo

Poste

Pracatu

Retiro

Rio Acima

Rio das Pedras

Roseira

Samambaia

Santa Gertrudes

Séo Camilo

Sédo José da Pedra Santa

Serra do Japi

Tamoio

Taruma

Terra Nova

Tijuco Preto

Toca

Torres de Sdo José

Traviu

Tulipas

Vale Azul

Vianelo

Vila Arens

Vila Militar
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Vila Municipal
Vila Progresso
Vila Rami

Vila Rio Branco

Vocé mora em um condominio residencial? *
Sim

Nao

Seu condominio possui quadra poliesportiva? *

Sim

Bloco 2 - Perfil Pessoal
Descricdo (opcional)
Com qual género vocé se identifica? *
Feminino
Masculino
Prefiro ndo responder
QOutro

Qual sua renda familiar mensal? *

Até RS 1.500,00
De RS 1.500,01 a R$ 3.000,00
De RS 3.000,01 a R$ 6.000,00

Mais de 6.000,01
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Qual a sua idade? *

Texto de resposta curta

Quantos(as) filhos(as) vocé tem? *

Mais que 2

Nenhum

Qual a idade do(s) seu(s) filho(s)? *
Entre 1 e 6 anos
Entre 7 e 12 anos
Entre 13 e 18 anos
Mais de 18 anos

N&o tenho filhos

Bloco 3 - Servigo be

A empresa oferecera servico de personal recreativo para criangas residentes nos condominios, utilizando os
fundamentos do futsal como base para os exercicios. Além de promover a pratica esportiva, a empresa tem
um papel fundamental no desenvolvimento fisico, motor, cognitivo e social das criangas, fomentando
atividades em equipe, disciplina e cooperacéo, oferecendo o servigo diretamente aonde elas vivem. Ao levar o
futsal para os condominios, as criangas terdo acesso regular a praticas de exercicios fisicos que agregam na
salide e no bem-estar infantil. Além disso, a empresa atendera de forma segura, organizada e de qualidade
dentro do condominio, levando conveniéncia e tranquilidade para os pais.

0 que vocé acha de um servico que leva a pratica esportiva para dentro do condominio? *

Importante

N&o vejo diferenca
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Qual o fator mais relevante para matricular o seu filho? *

N&o precisar sair do condominio para levar o filho até uma escolinha de futebol
A tranquilidade em saber que o filho estd sendo acompanhado por um profissional da area
A importancia da pratica de atividades fisicas na infancia

Outros...

Com qual frequéncia mensal as aulas deveriam acontecer? *

Quatro vezes ao més, sendo uma vez por semana
Oito vezes ao més, sendo duas vezes por semana

Doze vezes ao més, sendo 1rés vezes por semana

Em qual horério as aulas deveriam acontecer? *

Manh4, entre 8 horas e 11 horas
Tarde, entre 14 horas e 18 horas

Noite, entre 19 horas e 21 horas
Qual duracdo as aulas deveriam ter? *

50 minutos de duragédo
60 minutos de duragédo
90 minutos de duracgdo

Quanto vocé estaria disposto a pagar pelo servigo? *

Entre RS 60,00 a RS 80,00 por aula
Entre RS 80,01 a RS 100,00 por aula
Entre R$ 100,01 a RS 120,00 por aula

N&o pagaria pela aula
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