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IMPLANTACAO DE NEGOCIO NA AREA ESPORTIVA

Aline Freire Severo !
Antdnio Raniel Silva Lima ?

RESUMO

O presente trabalho visa propor a implantacdo de um negocio na area de vestudrio e
equipamentos esportivos na cidade de Barbalha-CE, foi observado a oportunidade em um
mercado promissor caracterizado pela exigéncia dos consumidores e pela busca de uma
melhor qualidade de vida. Notou-se que hd uma demanda crescente de adeptos a pratica de
algum esporte ou atividade fisica e uma baixa quantidade de empreendimentos que fornecem
tais produtos. Foi elaborado um plano de negdcios para criagdo de uma empresa no ramo de
produtos esportivos, levando em consideragao um estudo de mercado que devera apontar os
riscos e oportunidades na criagdo da mesma. Foi realizada uma pesquisa exploratéria de
punho quantitativo com a elabora¢ao de um questionario, conforme o nosso publico alvo que
¢ de 18 a 50 anos, que gerou um total de 100 questionarios respondidos e posteriormente
analisados. Desta forma, foi identificado resultados que inviabilizam a implementagdao da
mesma, através de um estudo com fornecedores e possiveis clientes, calculando os custos e
constatando que a lucratividade ¢ baixa para uma loja fisica, no entanto ¢ bastante atraente
para uma loja virtual.

Palavras Chave: Plano de negocio. Atividade fisica. Qualidade de vida.

ABSTRACT

This paper aims to propose the implementation of a business in the area of clothing and sports
equipment in the city of Barbalha-CE, was observed the opportunity in a promising market
characterized by the demand of consumers and the search for a better quality of life. It has
been noted that there is a growing demand of adepts to practice some sport or physical
activity and a low amount of ventures that provide such products. A business plan was created
to create a company in the field of sports products, taking into consideration a market study
that should point out the risks and opportunities in the creation of the same. An exploratory
questionnaire was carried out with a questionnaire, according to our target audience that is 18
to 50 years old, which generated a total of 100 questionnaires answered and later analyzed. In
this way, we have identified results that make it impossible to implement it, through a study
with suppliers and possible customers, calculating the costs and finding that the profitability is
low for a physical store, however it is quite attractive for a virtual store.

Keywords: Business plan. Physical activity. Quality of life.
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1 INTRODUCAO

Cada vez mais o ambiente empresarial torna-se competitivo e dinamico em um mundo
globalizado, ¢ o mercado passa a ser sobre tudo exigido com fundamentos na qualidade e
satisfagdo dos clientes. A pratica empreendedora requer por trds de tudo um alto
planejamento. Um mercado promissor caracterizado pela exigéncia dos consumidores, no
ramo esportivo ndo e diferente, além da grande influéncia nas diversas modalidades.

E de suma importancia fazer um planejamento do negécio onde se pretende inserir,
uma avaliagdo nas tomadas de decisdes antes de toda acdo, ¢ preciso refletir e criar
expectativas que proporcione resultados positivos.

Segundo IBGE (2015) a busca por uma melhor qualidade de vida tem gerado em
escala mundial a abertura de novos mercados correlatos ao mundo fitness, a perspectiva do
cenario econdmico ¢ favoravel, visto que atualmente estima-se que 61,3 milhdes de pessoas
de 15 anos ou mais praticam alguma atividade esportiva ou algum exercicio fisico, no geral
entre 10 pessoas, 4 praticam alguma atividade fisica.

A area de negbcios esportivos ¢ formada por uma infinidade de segmentos
empresariais que sdo capazes de tornar pequenas empresas em grandes no ramo do
empreendedorismo mundial.

Para implementagdo de uma empresa no ramo varejista, que vende vestuario e
equipamentos esportivos, se faz necessario um planejamento estratégico acerca da
possibilidade da abertura desta empresa. Visto que hoje as pessoas buscam uma melhor
qualidade de vida, um conforto maior junto com uma satisfagdo pessoal. Para tal, se faz
necessario descobrir se ¢ vidvel a abertura de uma loja de artigos esportivos na cidade de
Barbalha — CE.

Possui como objetivo geral elaborar um plano de negocio para criagdo de uma
empresa no ramo de produtos esportivos, levando em consideragdo um estudo de mercado que
devera apontar os riscos e oportunidades na criacdo da mesma, e como objetivos especificos
organizar de forma estruturada informagdes e dados estatisticos para descobrir se ¢ viavel a
abertura da empresa, compreender como funciona o mercado de vestudrio e acessoOrios
esportivos na cidade de Barbalha — CE e verificar a possibilidade da abertura da empresa na
cidade, além de desenvolver um Plano de Negdcios para abertura do empreendimento.

A pratica esportiva esta presente em boa parte da populagdo brasileira, cumprindo um
importante papel, tanto para a saide quando para o bem-estar. Para tanto essas pessoas

necessitam de um maior conforto e seguranca na hora de se vestir, considerando que ¢ de
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suma importancia o tipo de vestuario e equipamentos esportivos utilizados para a obten¢do
dos resultados esperados, tendo em vista esses aspectos a abertura desse negocio ira contribuir
para uma grande parte da populacdo barbalhense, devido ao crescimento no nimero de
academias de ginastica e musculacdo, ¢ do crescimento de adeptos a caminhada e corrida.
Procurando trabalhar com um mix variado de produtos para melhor atender as necessidades
dos clientes, sabendo da grande demanda de pessoas nessa pratica a qual ja faz parte do dia-
dia da populacdo. Entre as atividades do comércio, a loja de moda esportiva se apresenta
como um mercado promissor diante de um elevado potencial de crescimento, uma das razdes

¢ a grande adesdo da populacdo brasileira a pratica esportiva.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Oliveira (2014 p.4) apresenta um conceito da palavra estratégia que significa,
literalmente, a arte do general; deriva da palavra grega strategos, que significa, estritamente,
general. Estratégia, na Grécia antiga, significava tudo o que o general faz... antes de
Napoledo, estratégia significava a arte e a ciéncia de conduzir for¢as militares para derrotar o
inimigo ou abrandar os resultados da derrota. Na época de Napoledo, a palavra estratégia
estendeu-se aos movimentos politicos e econdmicos, visando a melhores mudangas para a
vitéria militar.

Faz-se necessario ter todo um roteiro pré-estabelecido de como se dara o
planejamento, que ¢ o ponto de partida para iniciar as estratégias empresarias, deve ser algo
concreto, que realmente exista e que ird dar suporte a toda sua analise, PEREIRA (2010 p.44)
diz que a palavra “Planejamento” lembra pensar, criar, moldar ou mesmo tentar controlar o
futuro da organizagdo dentro de um horizonte estratégico. Podemos dizer que Planejamento
pode ser o processo formalizado para gerar resultados a partir de um sistema integrado de
decisdes.

Planejamento Estratégico ¢ uma técnica administrativa que procura ordenar as ideias
das pessoas, de forma que se possa criar uma visdo do caminho que se deve seguir
(estratégia). Depois de ordenar as ideias, sdo ordenadas as acdes, que ¢ a implementagao do
Plano Estratégico, para que, sem desperdicio de esfor¢os, caminhe na direcdo pretendida
(ALMEIDA, 2010).

Segundo Almeida (2010 p.6). As técnicas de Planejamento Estratégico ndo vao indicar
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um milagre, mas apenas mostrar como estruturar as acdes, para que sejam dirigidas para o
resulta- do. Observa-se que o Planejamento Estratégico ndo ird indicar como administrar o dia
a dia do trabalho, mas ajudara o profissional a organizar suas ideias e a redirecionar suas
atividades.

Segundo Pereira (2010 p.52) O Planejamento Estratégico esta ligado ao nivel de
decisdo mais alto da organizagio. No nivel médio, sdo apresentados os Planejamentos Taticos
(Planejamento Tatico de Marketing, Planejamento Tatico Financeiro, Planejamento Tatico de
Recursos Humanos e Planejamento Tatico de Producao ou Servigos).

Atualmente pelo nivel de competitividade entre as empresas, a disputa pelo mercado
fica cada vez mais acirrada, provocado, principalmente, pela globalizagao, pela forte evolugao
tecnoldgica e pelo maior nivel de exigéncia dos clientes, tem levado a intensificacdo e a maior
qualidade no uso de estratégias pelas empresas (OLIVEIRA, 2014).

A economia atual pede organizagdes que funcionem como times de futebol e
empreendedores que saibam correr riscos, planejem muito, adorem o seu negédcio e vendam
conhecimento, ele tem que analisar tendéncias e saber onde deseja chegar e como agir para

conseguir realizar seus objetivos.

2.2 EMPREENDEDORISMO

Empreendedorismo vem do termo francés Entrepreneur, que no século XVII indicava o
individuo que empreendia por conta propria assumindo todos os riscos. Ou, ainda, como
aquele que se lancava a realizagdo de algo. De forma geral a expressdo entrepreneur estava
associada as pessoas que tinham a iniciativa de encontrar formas criativas de realizar suas
atividades e que impactavam a sociedade. De modo geral, ¢ possivel associar o ato de
empreender a uma atividade de mudanca, que ¢ estimulada pelo instinto de curiosidade e
descontentamento. Essa agdo ¢ resultado da atividade humana sobre a realidade imediata,
alterando sua natureza e explorando essa situacdo como uma oportunidade. Portanto, ¢
possivel afirmar que empreender ¢ uma caracteristica de todo ser humano. (PATRICIO, 2016)

Para HASHIMOTO (2013 p. 4) A escola da Administragao sugere que o empreendedor ¢
uma pessoa que organiza € ad- ministra um negocio, assume os riscos de prejuizo e o lucro
inerentes a ele, planejando, supervisionando, controlando e direcionando o empreendimento.
A importancia do Plano de Negocios, como instrumento de planejamento e estruturagdo de
1deias, nasce desta escola.

Segundo PATRICIO (2016 p.12) para definir o que é empreender ndo basta consultar o
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dicionario. E fundamental ampliar nossa visio, para assim observar a vida humana. Ao
fazermos isso, conseguiremos identificar os elementos que ndo estdo explicitos nas definig¢des
tradicionais. A agdo, motivada pela curiosidade, nos impulsiona a sair da zona de conforto e
chegar a um determinado conhecimento. A geracdo desse conhecimento acontece quando
saimos do que € seguro ¢ nos jogamos em busca do desconhecido. Com certeza, os grandes
navegadores que se arrojavam ao mar tinham medo, pois estavam em verdadeiras caixas de
fosforos em busca do desconhecido, mas s6 pela experiéncia o aprendizado pode ser
consolidado e os objetivos, atingidos.

A estruturacdo de um novo empreendimento deve partir da organizacdo de ideias,
estratégias e atitudes. O plano de negocios exerce a fun¢do de pega fundamental na gestdo de
forma que, partir do plano, o gestor tem a capacidade de medir incertezas e riscos que podera
enfrentar, ird fazer previsoes de modo a identificar as melhores oportunidades e saber como

aproveita-las.

2.3. NEGOCIOS NA AREA ESPORTIVA

Dizem que o Brasil ¢ o pais do futebol. H4 quem diga que esta afirmagdo esta correta,
mas ndo completa. Hoje ficaria melhor, se escrita assim: o Brasil ¢ o pais do futebol, do vélei,
da ginastica, do ténis, do automobilismo e de tantos outros esportes, com atletas e times
campedes do mundo. Estamos nos dando conta de que o esporte faz parte de nossas vidas, e
sua pratica torna-se sindbnimo de saude e qualidade de vida (BOTELHO; MONTEIRO;
VALLS, 2007).

Segundo o SEBRAE (2015) A preocupagdo com o corpo impulsiona o mercado
fitness. Academia, personal trainer e nutrigdo esportiva sdo segmentos com potencial. O
empresario pode apostar e investir no setor de vestuario especifico para a pratica de exercicios
e acompanhar esse movimento. O Brasil ¢ um dos paises com mais academias no mundo,
reflexo do comportamento do seu povo, que se preocupa em adotar habitos mais saudaveis. O
mercado de satde ¢ promissor para a moda fitness. As pessoas gastam para ter um estilo de
vida mais saudavel. E importante que o negodcio de vestuario acompanhe o crescimento das

modalidades esportivas.

Pesquisa realizada em 2007, pela Associacdo Brasileira da Industria do Esporte
indicou que o mercado de artigos esportivos movimenta cerca de 2% do PIB. S6 o mercado de

confecgdo de roupas para ginastica movimenta U$ 360 milhdes por ano, o que corresponde a
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aproximadamente 2% do faturamento global do setor de vestuario, de acordo com a
Associagdo Brasileira de Vestudrio — Abravest. Pesquisa realizada pelo IBOPE revela que
1,3% da populacdo brasileira pratica atividades fisicas na modalidade indoor (SEBRAE,
2018).

3 METODO

3.1 Classificagdo da pesquisa

Como ponto de partida foi realizada uma pesquisa exploratéria de punho quantitativo
onde representa a intencao de garantir a precisdo dos resultados, para (MINAYO, 2008) os
métodos quantitativos tém o objetivo de mostrar dados, indicadores e tendéncias observaveis,
ou produzir modelos tedricos abstratos com elevada aplicabilidade pratica. Suas investigacdes
evidenciam a regularidade dos fenomenos.

Foi realizada uma analise SWOT, que segundo (ALVES et al, 2007) em razio da
necessidade de verificacdo da situacdo da empresa em seu ramo de atuagdo, assim como, do
entendimento da razdo de sua posi¢do, pontos fracos e fortes a serem visualizados, ameacas e
oportunidades que devem ser levantadas, ¢ que surgem ferramentas gerenciais de analise
capazes de caracterizar a estrutura competitiva de uma organizagao.

Nesse contexto parte do ponto que sera realizado um levantamento de publico alvo no
centro da cidade de Barbalha-CE, através de um questionario a ser respondido com um total
de dez perguntas, conforme o nosso publico alvo que ¢ de 18 a 50 anos, gerando um total de
100 questionarios.

Contudo a pesquisa foi aplicada em meados de agosto de 2018, conforme o nosso publico
alvo que ¢ de 18 a 50 anos, com um total de 100 questionarios a serem respondidos, para
posteriormente serem coletados e analisados, com o objetivo de descobrir se hd provavel
demanda para o negdécio.

Para a coleta de dados, foi feito um levantamento seguindo as respostas dos questiondrios,
onde que Segundo Andrade et al (2009, p. 132/133), Instrumentos de pesquisa sdo 0s meios
através dos quais se aplicam as técnicas selecionadas. Se uma pesquisa vai fundamentar a
coleta de dados nas entrevistas, torna-se necessario pesquisar o assunto, para depois elaborar o
roteiro ou formuldrio. Evidentemente, os instrumentos de uma pesquisa sao exclusivos dela,
pois atendem as necessidades daquele caso particular. A cada pesquisa que se pretende

realizar procede-se a construgdo dos instrumentos adequados, com objetivo de obtencdo de
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dados que possibilite uma base solida que disponibilize informagdes recentes para descobrir a
viabilidade do negocio, com o auxilio de 110 folhas A4, 2 canetas esferograficas de cor azul,
além de planilhas do Excel para tabulacao destes dados.

Para dar sequéncia com os dados encontrados por meio da pesquisa de mercado foi feito
um procedimento de analise de dados que Segundo Teixeira (2003, p. 191) A analise de dados
configura-se numa fase importante no empreendimento de investigagdes nas Ciéncias Sociais
Aplicadas, sobretudo no campo dos estudos em Desenvolvimento, Gestdo e Organizagdes.

Ap6s a aplicacao de todos os 100 questionarios, os mesmos serdo recolhidos para
posteriormente serem analisados com o auxilio de métodos estatisticos a fim de alcangar os
objetivos estabelecidos. Por fim foi realizada uma andlise de viabilidade para verificar a
possibilidade de abertura do negocio, visando os aspectos econdmicos da populacio,
identificando os ricos e consequéncias do mercado, buscando assim meios que tragam

beneficios para o negocio.

3.2 Coleta de dados

E um dos principais fatores a serem feitos, onde a partir da mesma que ird tornar
possivel obter informagdes a respeito da area que pretende se inserir, uma média de demanda
que seu empreendimento terd, para poder analisar uma possivel viabilidade. Para tanto, foi
necessario fazer uma analise bibliografica em meios como livros, revistas, sites e artigos,
assim como realizar uma pesquisa de mercado, com objetivo de fazer um levantamento de

demanda.

3.2.1 Defini¢do da area, populagdo e amostragem

A area de abrangéncia serd em toda a Cidade de Barbalha - Cear4, com um total de
100 questionarios respondidos, todos potenciais clientes € que possuem caracteristicas

proprias de consumo de vestudrio e acessorios esportivos.

3.3 Analise e interpretacao de dados

A pesquisa foi realizada na cidade de Barbalha-CE, onde se situa o publico-alvo. A
referida cidade possui uma populacdo estimada em 2018 de 60.155 habitantes, segundo o

Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica - IBGE (2018). Com o intuito de coletar dados e



15

transforma-los em informacdes sobre a viabilidade de implantar o negdcio foi aplicado um
questionario a 100 pessoas, localizados na referida cidade.
A partir do questionario realizado, foi possivel identificar:

Quadro 1: Sexo.

i

Masculino 51%

Feminino 49%

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

Com estes dados, identificamos que ha uma igualdade de gé€neros que buscam a
pratica esportiva, ressaltando que nossa loja estard preparada para atender esse publico da
melhor maneira possivel.

Quadro 2: Idade.

De 18 a25 71%
De 26 a 35 21

De 36 a 40 6%
Acima de 40 anos 2%

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

O quadro 2 nos mostra que nossa demanda ¢ relativamente do publico entre 18 a 25
anos onde 71% das respostas eram deste perfil, publico este que estd mais exigente a cada dia,
fazendo com que nosso trabalho se reinvente a cada dia, oferecendo produtos novos,
langcamentos de mercado, afim de captar novos clientes.

Quadro 3: Indice de Pratica de esporte.

i

Sim 84%
Nao 16%
Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

Analisando o quadro 1, foi possivel identificar que 84% das pessoas que responderam
0 questiondrio pratica algum tipo de esporte, 16% ndo praticam, porém ainda podem ser
potenciais clientes, devemos trabalhar para fazer com que cada vez mais entrem novos
adeptos na pratica esportiva, pois em um mundo tdo caotico ¢ de suma importancia ter um
lazer, e o exercicio fisico e a pratica esportiva oferecem esse bem-estar, e claro uma melhor

qualidade de vida.
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Grafico 1: Indice de Pratica de esporte.

Qual?
m Futebol m Natacao ® Caminhada/corrida
® Musculagao ® Academia ® Jiu Jitsu
m Volei m Futsal m Exercicios Fisicos
m Capoeira m Funcional m Vaquejada
= Muay Thai
1%

2%

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

A partir destes dados foi possivel identificar que a maior pratica esportiva na cidade de
Barbalha-Ce ¢ futebol com 49%, Musculacdo com 24% e caminhada/corrida com 16%, as
demais tiveram apenas 1 resposta para cada, isso nos proporciona analisar que nosso foco
principal sera nesses 3 esportes, l6gico sem esquecer os outros.

Grafico 2: Frequéncia de pratica esportiva.

Com qual frequéncia vocé pratica Esporte
ou Atividade fisica?

E De 1 a 2 vezes por semana
m De 2 a 3 dias

m De 5 a 6 dias

® Diariamente

B Raramente

15% 2%

|
10% ‘
\\

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.
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A partir desta andlise, concluimos que a pratica esportiva ou atividade fisica estd em
alta no mercado, proporcionando uma 6tima oportunidade de negécio, fazendo com que nosso

negocio seja uma solucdo para uma demanda em crescimento.

Grafico 3: Onde busca Informagoes.

Onde costuma buscar informacdes sobre
vestuario e acessorios esportivos?

B Onde costuma buscar informagdes sobre vestuario e acessorios esportivos?

34
32
13
6
3 4 5 >
1
) ~N\ X ) S 5
d a\’b@ ° A < N \\oe’ ' R ‘ (;)\0'2’
AS) ) . < % \Y
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N ) &) < o
<</c9Q A% <<:°Q N
Q/c) . rb")
(,;\\' \/O\

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

A partir destes dados, concluimos que a internet ¢ um aliado muito importante na
captacdo de novos clientes, principalmente usar adequadamente as midias sociais como:
Instagram e Facebook, pois a soma destas duas redes sociais ja tem 47% do total de respostas,
ou seja quase metade dos entrevistados se utilizam destas ferramentas para procurar

informagdes a respeito dos produtos em questao.
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Grafico 4: Meios por onde compra.

Onde costuma comprar seus acessorios
e vestuarios esportivos?

B Onde costuma comprar seus acessoérios e vestuarios esportivos?
61

1 1 2
Internet Loja Feirante Instagram  Lojas normais
Especializada
na area

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

E notério que a internet ¢ o mais usado dos meios para comprar algum produto com 61
das 100 respostas, nos utilizaremos dela para captar novos clientes, como forma de divulgacao
dos nossos produtos, forma de entrar em contato com os clientes, em seguida vem lojas
especializadas na drea com 35 respostas, ou seja teremos uma loja especializada na area e que

usara constantemente a internet como ferramenta de ajuda e marketing.

Grifico 5: Compra de produtos.

Quais produtos costuma comprar?

B Quais produtos costuma comprar?

53
34
11
m .

Calcados Vestuario Acessorios Roupas Ténis

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.
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A partir desta analise, concluimos que 53% dos entrevistados compram calcados, 34 %
compram vestuario e 11% compram algum acessorio, teremos todos os 3 itens em nossa loja,
abrangendo toda a drea de moda esportiva e acessoOrios para praticar atividade fisica, tentando

ao maximo deixar nossos clientes satisfeitos.

Grafico 6: Marcas mais consumidas.

Quais marcas vocé costuma comprar?

= Nike m Adidas = Penalty
® Joma m Olympikus Umbro

m Sem preferéncia

1%

1%

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

Com estes dados, percebemos que as marcas mais famosas foram Nike, Olympikus e
Adidas se sobressaem com relagdo as outras com a margem de 35%, 23% e 22%
respectivamente, totalizando 80% do total de respostas, estas marcas serdo o carro chefe da
loja, porém nao deixaremos de vender as outras, pois mesmo que ndo sejam tdo conhecidas
mais possuem demanda.

Quadro 4: Grau de Satisfacido com os produtos.

Regular 7%
Bom 40%
Otimo 39%
Excelente 14%

Fonte: Dados da Pesquisa 2018.

Com relacdo aos dados acima, percebemos que o grau de satisfagdo com os produtos
comprados em média 6timo, por isso iremos ter como produtos mais rentaveis os de marca
como Nike e Adidas, que possuem nome forte no mercado e fornecem mais demanda.
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PLANO DE NEGOCIO
ARENA ESPORTES
Razdo Social: Arena Esportes Moda e Acessorios Esportivos Ltda

ALINE FREIRE SEVERO CPF: 114.401.894-39
ALISSON DA CRUZ SOUZA CPF: 057.685.523-59

Rua José Ilanio, 631 Bairro Nossa Senhora de Fatima, Barbalha — CE

e-mail: alynnefreires@hotmail.com (87) 99630-4069

e-mail: alissonsouza0427@gmail.com (88) 98130-5543

WwWWw. arenaesportes.com.br

Juazeiro do Norte, 2018


mailto:alynnefreires@hotmail.com
mailto:alissonsouza0427@gmail.com
http://www.arenaesportes.com.br/
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4. SUMARIO EXECUTIVO

O presente plano de negocio apresenta informagdes para viabilidade de abertura de
uma loja de acessorios esportivos na cidade de Barbalha-Ce. Na elaboracdo do mesmo
abordamos os principais aspectos tais como: plano operacional, financeiro e marketing,

também como uma pesquisa de mercado, para uma visdo mais ampla do negdcio.

Observamos entdo a oportunidade de abertura do negocio, vendo que a busca pela area
esportiva cresce constantemente e visando também a necessidade da populag¢do da cidade de
Barbalha-Ce. Desta forma ao e ao longo de experiéncias vividas no curso de Administragao de
empresas, surgiu a ideia de criar um novo negocio a ARENA ESPORTES, desenvolvida pelos
socios: Socio A: Diretora Administrativa / Comercial, ALINE FREIRE SEVERO, nascida
na cidade de Bodoco6-PE; Académica de Administracdo de Empresas, cursando o 8° semestre.
Com experiéncia em vendas, com curso de Assistente Administrativo e Marketing, Sécio B:
Diretor Administrativo / Financeiro, ALISSON DA CRUZ SOUZA, nascido na cidade de
Barbalha-Ce; Académico de Administracio de Empresas, cursando o 8° semestre. Com
experiéncia em administracdo, com curso de Assistente Administrativo e Correspondente

Bancario.

A missao desta devida empresa ¢ oferecer uma vasta variedade de produtos de 6tima
qualidade, promovendo conforto e praticidades em suas praticas esportivas, num ambiente
agradavel, buscando confianga e satisfacdo de nossos clientes. Atuando na area de vendas de
acessorios esportivos. Na forma juridica serd atuante como sociedade limitada, composta por
dois socios, cada um com 50% respondendo assim pela integragdo da mesma, nao possuimos
enquadramento tributario, toda via empresa de pequeno porte (EPP), abrange impostos

federais, municipais e estaduais.

Em relacdo ao capital para abertura do negdcio, contara com recursos de terceiros e
nao com recursos financeiros proprios, tal como um empréstimo, sendo assim a maneira mais
viavel para aquisi¢do e compra dos materiais de inicio, levando em consideragdo a compra de

equipamentos, moveis, utensilios e produtos, além das demais necessidades do negdcio.



22

4.1 O NEGOCIO

A érea de atuacdo do negocio envolve todo mercado de vestuario e acessorios esportivos,
desde roupas adequadas para academia de musculagao a calgados apropriados para pratica de
esportes, além de equipamentos e acessorios como bola, apito, bomba, cartdes e muitos
outros, estard localizada no centro da cidade de Barbalha, local de grande fluxo de possiveis

clientes.

4.1.1 DESCRICAO DO NEGOCIO
O diferencial do negbcio € o layout da loja, em forma de arena de futebol, separados por
setores, conforme uma sequéncia de esportes, como forma de captar clientes e diferencial da

3

concorréncia, além de possuir um “vendedor delivery “ onde o cliente entra em contato
relatando os produtos desejados e solicita esta modalidade de venda repassando seu enderego,
onde o vendedor vai até sua residéncia com os produtos desejados e uma maquineta de cartdo
de crédito/débito caso necessario, como forma de diferencial do mercado e sobressair com

relagdo a concorréncia.

4.1.1.1 Estrutura Legal

Para a instalagio da ARENA ESPORTES, incialmente ¢ necessario fazer uma consulta
para descobrir a disponibilidade do nome que sera a razdo social, em seguida podera fazer o
cadastro na junta comercial para legalizagdo como uma Sociedade Limitada, que se configura
como uma Empresa de Pequeno Porte com tributagdo pelo Simples Nacional, além da
solicitacdo de inscrigdo nos seguintes Orgdos: Receita Federal para emissdo do CNPJ,
Secretaria da Fazenda para inscricdo no ICMS, na Prefeitura para liberagdo do Alvara de

Funcionamento.

4.1.1.2 Estrutura Funcional e Organizacional

A empresa Arena Esportes funcionard com a atuacdo permanente dos 2 socios e 3
funcionarios, um sécio ficara encarregado da administracdo da loja, entrar em contato com
fornecedores, fazer pedidos, lancar notas fiscais e gerir o financeiro, o outro socio ficarad
encarregado de gerir o setor comercial, com o marketing e vendas. Tera 2 vendedores na loja,

e um vendedor a domicilio, conforme organograma abaixo:
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Sécio A SOCI0 B

Diretor
Administrativo/
Financeiro

Diretor
Administrativo/
Comercial

Sécio A: Diretora Administrativa / Comercial

ALINE FREIRE SEVERO, Portadora do CPF de numero 114.401.894-39, nascida no dia
30/07/1995 na cidade de Bodoco-PE; Académica de Administragdo de Empresas, cursando o
8° semestre. Com experiéncia em vendas, com curso de Assistente Administrativo e

Marketing.

Sécio B: Diretor Administrativo / Financeiro

ALISSON DA CRUZ SOUZA, Portador do CPF de nimero 057.685.523-59, nascido no dia
26/01/1995 na cidade de Barbalha-CE; Académico de Administragdo de Empresas, cursando o
8° semestre. Com experiéncia em administracdo, com curso de Assistente Administrativo e

Correspondente Bancario.

Quadro 5: DESCRICAO DE CARGOS/FUNCIONARIOS

FUNCAO DESCRICAO DA REQUISITOS SALARIO
FUNCAO MINIMOS
Vendedor 1 Atender os clientes, - Ensino Médio R$ 954,00 +

Finalizar a Venda. comissdo de 2%

- Bom relacionamento

com cliente

- Ter experiéncia em

vendas

Vendedor 2 Atender os clientes, - Ensino Médio R$ 954,00 +




Finalizar a Venda.

- Bom relacionamento

com cliente

- Ter experiéncia em

vendas

comissao de 2%

Vendedor a

Domicilio

Atender os clientes a
domicilio, Finalizar a

Venda.

- Ensino Médio

- Bom relacionamento

com cliente

- Ter experiéncia em

vendas

- Possuir Habilitagao

AeB

- Possuir veiculo

Proprio

R$ 954,00 +

comissdo de 2%
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4.1.1.3 Missdo

Oferecer uma vasta variedade de produtos de 6tima qualidade, promovendo conforto e
praticidades em suas praticas esportivas, num ambiente agradavel, buscando confianga e

satisfacao de nossos clientes

4.1.1.4 Visao

Em um ano ser parcialmente sustentavel financeiramente.
Em dois anos ser totalmente sustentavel financeiramente.
Em cinco anos ser referéncia na regido do Cariri em produtos esportivos.

4.1.1.5 PLANEJAMENTO DE MARKETING E VENDA

O plano de Marketing da Arena Esportes se estruturard com estratégias de inovagao,
evidenciando fatores para diferencial no mercado em relagdao a concorréncia, com objetivo de

satisfazer a necessidade do cliente.

4.1.1.6 MERCADO DE CONSUMIDOR

O mercado de vestuario e acessorios esportivos se mantém em alta no mercado e com
a possibilidade de crescimento maior para os proOximos anos, isso se da pela necessidade das
pessoas em buscar uma boa forma fisica e de uma maior qualidade de vida, aumentando a
pratica de esportes e exercicios fisicos na cidade de Barbalha, CE. Cidade onde estara

localizada a loja, que possui grande fluxo de possiveis clientes.

Os produtos que serao comercializados no negdcio englobam toda a linha de vestuario
e acessorios esportivos, onde o Mix principal serd encabecado por equipamentos e roupas
para musculacdo e acessorios para pratica esportiva como: chuteira, caneleira, bola, meia,
ténis, protetores (joelho, cotovelo e tornozelo), short, camisas de equipes de futebol,

sandalias, entre outros.

4.1.1.7 MERCADO COMPETIDOR

Os concorrentes diretos sdo pequenas lojas de calgados da cidade, onde dentro de suas
lojas, separam um pequeno espaco para vender alguns itens como: chuteiras, caneleiras,

joelheiras e meias esportivas. No entanto ndo possuem uma variedade de produtos,
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proporcionando uma grande oportunidade de mercado. Por outro lado, hd concorrentes

indiretos fortes como a Centauro, localizada na cidade vizinha de Juazeiro do Norte, no Cariri

Garden Shopping.

Ha ainda a ameaga de novos entrantes, visto que esta ¢ uma possibilidade real de

sucesso, devido a crescente demanda de mercado.

Quadro 6: ANALISE DOS CONCORRENTES

EMPRESA PRODUTOS FORMADE | LOCALIZACAO
PAGAMENTO
ARENA ESPORTES | Chuteira Socyte Nike Majestry A vista Rua Jos¢ Ilanio,
TF R$ 130,61; Chuteira Futsal Cartio de N° 631 —
Penalty ATF K R$83,11; Crédito/Débito Barbalha-CE.
Chuteira de campo Adidas
Boleto

Predator 18.3 FG R$ 268,36;
Chuteira Socyte Nike Mercurial
Vapor X 12 R$ 270,74.

Bancario 15/30

dias

CONCORRENTE 1

Chuteira Socyte Nike Majestry
TF R$ 144,99; Chuteira Futsal
Penalty ATF K R$84,99;
Chuteira de campo Adidas
Predator 18.3 FG R$ 314,99;
Chuteira Socyte Nike Mercurial
Vapor X 12 R$ 289,99.

Boleto
Bancario /
Cartao de

Crédito/Débito

Cariri Garden
Shopping —

Juazeiro do Norte.

CONCORRENTE 2

Chuteira Socyte Nike Majestry
TF R$ 129,99; Chuteira Futsal
Penalty ATF K R$89,99;
Chuteira de campo Adidas
Predator 18.3 FG R$ 249,99;
Chuteira Socyte Nike Mercurial
Vapor X 12 R$ 279,99.

Boleto
Bancario /
Cartao de

Crédito/Débito

Internet
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4.1.1.8 MERCADO FORNECEDOR

Nossos fornecedores possuem uma grande variedade de produtos, abrangendo
praticamente todas as atividades esportivas, proporcionando um leque de opgdes que se
encaixam com as necessidades do nosso publico alvo, levando em consideragdo as
peculiaridades da regido onde a loja serd implantada. A localizacdo dos fornecedores ¢ no
estado de Sao Paulo, como ha um periodo para entrega, serd implementado um “just in time”
(pedido no tempo certo), que ajudara no processo de renovacao dos estoque de acordo com as
vendas, para ndo correr risco de perder vendas por falta de produto em estoque.

E necessario verificar o valor dos custos além da compra dos produtos, em especial
dos fretes, havendo a possibilidade de negociacdo com os fornecedores para chegar a um
acordo viavel.

Como principais fornecedores, teremos: Estacdo do Esporte, localizada na cidade de
Tatuapé — SP; Titanes Materiais Esportivos, localizada na cidade de Sao Paulo — SP; Giannini
Sports, localizada na Avenida Navarro de Andrade, nimero 2202 — Vila Pacheco, cidade de

Santa Fé do Sul — SP.

Quadro 7: ANALISE DOS FORNECEDORES

EMPRESA MIX DE PRODUTOS FORMA DE ENTREGA

PAGAMENTO

FORNECEDOR 1 Esportes e Fitness; Bolas; Boleto Encomenda PAC:

Vestuario; Camisas de Bancario; Até 15 dias uteis;

Times; Protetores Cartao de Sedex: Até 6 dias

Esportivos; Bolsas, Crédito; Y
uteis.

Mochilas e Malas. A
Transferéncia;

Yapay até 12x.

FORNECEDOR 2 Uniformes; Coletes; Boleto Encomenda PAC:
Futebol; Bolas; Bancario; Até 16 dias Uteis;
Acessorios; Redes; Lutas; Cartdo de

Sedex: Até 8 dias

Roupas. Crédito; s
uteis.




Transferéncia;
FORNECEDOR 3 | Acessorios; Artes Maciais; Boleto Encomenda PAC:
Bolas; Bolsas; Calc¢ados; Bancario; Até 20 dias uteis;
Confecgdes; Fitness; Cartdo de Sedex: Até 13 dias
Jogos; Protetores; Redes; Crédito; e
uteis;
Raquetes; Troféus. N
Transferéncia T .
ransportadora:
Bancana. Até 17 dias uteis.
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Nesta na andlise dos fornecedores, foi possivel verificar o Mix de produtos que os 3

fornecedores trabalham, oferecendo uma grande variedade itens para compra, além de

proporcionar uma variada condi¢do de pagamento e variadas formas de entrega, que por sua

vez deve estar alinhada com just in time da loja, onde o pedido ¢ feito quando ha uma

quantidade minima no estoque que supra as necessidades de venda até o pedido ser entregue.

A partir desta andlise verificamos que ha um fornecedor que se destacou com relagao

aos outros, com isso foi solicitado um catdlogo para uma analise mais detalhada da empresa

Giannini Sports:

Quadro 8: MIX DE PRODUTOS - EMPRESA: GIANNINI SPORTS

Ordem Descricao dos Preco Condigdes de Prazo de Entrega
Produtos pagamento
1 Cronmetro VOI,IO R$ 46,71 Boleto Bancario; | PAC: Até 20 dias tteis;
Importador — Cod:
4020 Cartdio de Sedex: Até 13 dias
Crédito; i
uteis;
Transferénoia Transportadora: Até 17
Bancaria. dias uteis.
2 Apito Fox 40 R$ 105,12

Classic C/ Dedal —
Cod: 50

Boleto Bancario;

Cartdo de

PAC: Até 20 dias uteis;

Sedex: Até 13 dias




Crédito;

Transferéncia
Bancaria.

uteis;
Transportadora: Até 17

dias uteis.

Camisa Arbitro RS 87,57 triO" - Até ias teis:
Poker Verde/Preto Boleto Bancario; | PAC: Até 20 dias uteis;
—Cod: 782 Cartdo de Sedex: Até 13 dias
Crédito; e
uteis;
Transferéncia Transportadora: Até 17
Bancaria. dias uteis.
Kimono Shogun Adulto RS . A N
Tudd/Karats 175. 23 Boleto Bancario; | PAC: Até 20 dias tteis;
CQdi 1191 Adultq ‘ Cartdo de Sedex: Até 13 dias
Cod: 1189 Infantil | Infantil R$ Crédito:
163,53 ’ uteis;
Transfe,rep01a Transportadora: Até 17
Bancaria.
dias uteis.
Bola Adidas R$ 105,12 | pjeto Bancario; | PAC: Até 20 dias teis;
Campo Tango
Glider — Céd: 3513 Cartdo de Sedex: Até 13 dias
Crédito; e
uteis;
Transferéncia Transportadora: Até 17
Bancaria. dias uteis.
Chuteira Adidas R$ 175,23 S At faq Titeis:
Tom: 33/44  Cod: Boleto Bancario; | PAC: Até 20 dias uteis;
2812 Cartdo de Sedex: Até 13 dias
Crédito; e
uteis;
Transfe,re.nma Transportadora: Até 17
Bancaria. AN
dias uteis.
Anilha Giannini R$93.42 | Boleto Bancario; | PAC: Até 20 dias Gteis;
Pintado Preto 10
KG — Cod: 14 Cartdo de

Crédito;

Sedex: Até 13 dias
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Transferéncia

Bancaria.

uteis;
Transportadora: Até 17

dias uteis.

8 Mini Cama Elastica R$ 467,46 Boleto Bancario; | PAC: Até 20 dias uteis;
C/Saia 150kg —
Cod: 1531 Cartdo de Sedex: Até 13 dias
Crédito; e
uteis;
Transfe}‘e.nma Transportadora: Até 17
Bancaria.
dias uteis.
9 Oculos Speedo RS 81,72 Boleto Bancario; | PAC: Até 20 dias uteis;
Tornado Ref.
3?2(2)60 —Cod: Cartao de Sedex: Até 13 dias
Crédito; e
uteis;
Transferéncia Transportadora: Até 17
Bancaria. dias uteis.
10 Trofeu JEB’S Ref. | R$ 128,52

1302 - 67 Cm

Boleto Bancario;
Cartao de
Crédito;

Transferéncia
Bancaria.

PAC: Até 20 dias uteis;
Sedex: Até 13 dias
uteis;
Transportadora: Até 17

dias uteis.

4.2.1 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Levando em consideragao as diversas formas de divulgacdo dos produtos, o marketing
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possui um conjunto de ideias que tem como objetivo principal atrair possiveis consumidores,

tudo isso € de extrema importancia para o crescimento do negdcio e a possibilidade do

aumento da demanda pelos produtos. Dentre as principais estratégias utilizadas no mercado,

pode-se definir estas: Redes sociais (Instagram, Facebook, WhatsApp), Outdoor, Rédio, TV,

Revistas Relacionadas, Panfletos, entre outros.
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Distribuicdo do Produto: A distribuicdo dos produtos acontecera de duas maneiras,
primeiro teremos a loja fisica, onde o cliente ficard a vontade de escolher pessoalmente os
produtos que desejar, e em segundo caso teremos um vendedor a domicilio, onde o cliente por
diversos motivos ndo ha como ir a loja, ele entra em contato com a loja através das redes
sociais ou por telefone e solicita esta modalidade de venda, onde os custos atrelados a entrega

estardo embutidos no valor das mercadorias.

Vantagem Competitiva: Como principal vantagem competitiva para o consumidor ¢ o
preco e a qualidade dos produtos, proporcionando um preco mais atraente aos clientes, além
de possuir uma grande variedade de produtos, deixando os consumidores com um leque de

opcdes ao seu gosto,

Caracteristicas dos produtos: Com objetivo de satisfazer as necessidades dos clientes e
de captar uma fatia do mercado na cidade, a Arena Esportes trabalhara com produtos de alta
qualidade e tecnologia de marcas renomeadas, mas também de marcas menos conhecidas que

possuem demanda de mercado.

Ciclo de vida dos produtos: Uma boa parte dos produtos possui data de validade, para
isso sera implementando a ferramenta de controle de estoque PEPS (primeiro que entra € o
primeiro que sai) para manter a qualidade do produto assim como repassar este prazo de

validade para o cliente a longo prazo.

Tecnologia: Hoje em dia, com o mundo cada vez mais globalizado, investindo em
novas tecnologias e inovagdes, faz-se necessario possuir um contato proximo com o0s
fornecedores com o objetivo de renovar os estoques com novos langamentos de produtos,
além de usar a tecnologia como ferramentas de interagdo com os clientes e divulgacdo dos

produtos por meio das redes sociais, como; facebook, Instagram e WhatsApp.

Promocao: Como forma de captar novos clientes e fidelizar a demanda existente,
iremos disponibilizar constantemente promogdes, como comprar uma quantidade maior e
obter descontos atraentes, na compra de um produto leva outro e oferecer descontos para

clientes que compram constantemente.

Relacionamento com os clientes: Atualmente os clientes estdo pesquisando e obtendo
mais informagdes antes de realizar uma compra, para isso estamos atentos as novas tendéncias
de mercado, buscando ao maximo satisfazer as necessidades dos clientes, com um
atendimento diferenciado, presando pela ética, respeito, educagdo e responsabilidade. Temos

como meta ndo apenas vender um produto, mais sim proporcionar um momento agradavel
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para nossos clientes. Com a crescente exigéncia por parte dos consumidores, iremos abrir
espacos para os mesmos se manifestarem, dar suas opinides, pois ndo ha nada perfeito, mais
estaremos sempre observando o mercado e tentando melhorar a cada dia para suprir as

necessidades dos clientes.

Quadro 9: DESCREVER OS PRINCIPAIS PRODUTOS COMERCIALIZADOS

Descricido dos Produtos Especificacao
Bola Futebol Campo, Futsal, Campo Socyte, Basquete.
Calcados Futebol, Futsal, Campo Socyte. Ténis de Passeio.
Vestuario Calgoes, Camisas, Camisas Equipes e Sele¢des Esportivas,

coletes, meias.

Fitness Anilhas, Barras, Halteres, Bambolés, Presilhas, Cama
Elastica, Bermuda Fitness, Calga Fitness, Luva Fitness,
Tornozeleira de Peso.

Goleiro Bermudas, Calgas, Calgoes, Camisas, Luvas.
Protetores Caneleiras, Cotoveleiras, Coxal, Joelheiras, Munhequeira.
Lutas Kimonos, Luvas, Protetor Bucal, Protetor Cabega, Saco de
Pancadas;
Acessorios Cone P/ Treinamento, Crondmetro, Aro P/ Basquete, Tabela

P/ Basquete, Apito P/ Arbitro, Bandeira P/ Arbitro.

Diversos Raquetes, Rede de Basquete, Toalhas de times, Medalhas,
Troféus.

Para melhor entendimento do processo, segue abaixo a analise do Marketing Mix dos
4Ps, e como a empresa ird se adequar a essa realidade conforme o passar do tempo ¢ o

surgimento de novas tendéncias.

4.3 Produto
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Trabalhamos com produtos de enorme qualidade, que atendem as necessidades dos
clientes, temos um leque variado de opcdes, de modelos, de cores, tudo isso para suprir os
desejos dos consumidores, o cliente esta cada vez mais exigente, buscando novas informagdes
antes de concluir uma compra. Procuramos trabalhar com produtos tecnolégicos, langamentos
no mercado, modelos que causam o impacto visual nas pessoas, que de alguma forma fique
fixado na sua mente e os induza a 34ompra-los, ndo s6 vendemos produtos, mais também

realizamos desejos de consumo.

4.3.1 Preco

Hoje vemos muito investimento em tecnologia, inovag¢do, marketing, possuir marcas
famosas e tudo mais, no entanto o principal fator que leva as pessoas a comprar uma
determinada mercadoria ainda ¢ o prego, se o valor do produto for bem acima da média,
mesmo que ele seja de 6tima qualidade, ele pode perder vendas, entdo o importante ¢ calcular
bem todos os custos para descobrir uma margem de lucro razoavel, e cobrar um preco justo ao
cliente, sem explord-lo. Na cidade ndo ha concorrentes diretos, mais hd a concorréncia em
cidades vizinhas e principalmente pela internet, isso faz com que sejamos comparados, no
entanto tracamos uma estratégia de cobrar 5% a menos em todos os produtos com relacao a

concorréncia.

4.3.1.1 Prazo para Pagamento

A Arena Esportes trabalhara com prazos da seguinte forma:

Prego de a vista = 5% de desconto

Preco de a vista = Valor Presente

Preco de prazo 15 dias = Acréscimo de 5%

Preco de prazo 30 dias = Acréscimo de 10%

4.3.1.2 Politicas de Desconto

Ap6s o cliente realizar 5 compras acima de R$ 100 reais a proxima compra o mesmo
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terd um desconto de 10% em produtos acima do mesmo valor.
4.3.1.3 Condigdes de pagamento

As formas de pagamento sdo bem variadas, o cliente pode escolher fazer uma
transferéncia bancaria ou cadastro para faturamento para boleto 15 dias com acréscimo de 5%
no valor do produto e posteriormente ser liberado boleto para 30 dias com acréscimo de 10%
no valor da venda, negociado no ato da venda, assim como Cartdo de Crédito parcelado em

até 4 vezes sem juros, para parcelar em quantidade superior cobrar acréscimo da maquineta.

4.3.2 Praga

E notério que hoje em dia é de suma importancia ser ativo nas midias sécias, funciona
como uma ferramenta muito util na divulgagdo dos produtos e atinge uma grande dimensao,
conosco nao serd diferente, iremos nos atentar para buscar atualizagdes, lancamentos para
melhor atender nossos clientes. Iremos cadastrar nossos clientes para constantemente
enviarmos noticias de novos produtos com objetivo de fechar novas vendas, nossos
concorrentes diretos na cidade estdo localizados proximos, no entanto ndo sdo lojas
especificas de materiais esportivos, vendem apenas alguns produtos, ha concorréncia forte
principalmente pela internet, mas também vamos criar um site como forma de aumentar a

demanda por nossos produtos.

4.3.2.1 Localizacao do negdcio

Encontrar uma boa localizagdao ¢ fundamental para o sucesso da empresa, pois ha 3
fatores que devem ser levados em consideragdo como: ponto comercial, o mercado
consumidor e o mercado concorrente, ¢ extremamente importante escolher um local onde ha
um grande fluxo de pessoas circulando, caso a concorréncia esteja presente, deve-se certificar
se eles atendem toda a demanda. Estaremos localizados na Rua Jose Ilanio nimero 631,
proximo ao centro da cidade de Barbalha — CE, no nosso caso ndo hd muita concorréncia
direta na cidade, hd uma concorréncia maior na cidade vizinha de Juazeiro do Norte e pela

internet.

4.3.3 Promogao
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Iremos desenvolver agdes que cativem nossos clientes e tenha o poder de captar
novos, vamos tornar para que seja algo recorrente e se torne um meio de aumentar a demanda
por nossos produtos, para isso € necessario planejar de forma concisa promogdes como: Na
compra de um produto ganha outro que esteja atrelado, além de dar desconto depois de certa
quantidade de compras a determinado valor, de inicio iremos atender o publico da cidade de
Barbalha — CE, posteriormente com sucesso neste local, poderemos futuramente expandir

para novos mercados.

5 PLANO FINANCEIRO

5.1 Fontes de recursos financeiros

De inicio, foi realizado um planejamento para identificar o valor a investir para
abertura do negocio, concluimos que serd necessario fazer um empréstimo bancario para
cobrir o investimento com a compra de matérias e as despesas para o funcionamento da

empresa.

5.2 Investimentos financeiros iniciais necessarios

e Investimento Fixo

Quadro 10: A— MAQUINAS E EQUIPAMENTOS

N° Descri¢ao Qtde. VIt. Unitario Total

1 Notebook Samsung Essentials E20 Intel Core — 2 R$ 1.487,07 R$ 2.974,14
4GB 500GB LED 15,6” Windows 10

2 Tablet Multilaser M7S Plus 8GB 7 Wi-Fi 2 R$ 299,90 R$ 599,80
Android 7.0 Proc. Quad core Camera Integrada

3 Impressora Epson Eco Tank L120 Jato de Tinta 1 R$ 599,90 R$ 599,90
Colorida USB

4 Impressora Tanca TP-509 1 R$ 210,00 R$ 210,00

5 TV LED 32 HD LG 32LW300C 1 HDMI 1 1 RS 879,90 R$ 879,90
USB Conversor Digital

6 Telefone Celular Fixo Proeletronic Quad Band 1 R$ 122,55 RS 122,55




37

Single Chip ProCS-5010

7 Ar Condicionado Split Hi Wall Electrolux 2 R$ 1.023,82 R$ 2.047, 64
Ecoturbo 9.000 BTUs Frio R410 220 Volts
8 | Maquineta de Cartdo de Crédito 1 RS 478,80 R$ 478,80
Sub- Total (a) R$ 7.912,73
Quadro 11: B— MOVEIS E UTENSILIOS
Descricao Qtde. VIt. Unitario Total

NO

1 Mesa para Escritorio com 3 Gavetas Laterais 2 R$ 209,86 R$ 419,72
Office Plus Appunto

2 Cadeira Diretor Giratoria TI-Cde-07-1 Trevalla 2 R$ 179,99 R$ 359,98

3 Longarina 3 lugares Secretaria Injetada Couro 2 R$ 233,31 R$ 466,62
Ecoldgico SKU-1102-C

4 Gondola de Ponta 4 Prateleiras — 130cm — 10 R$ 398,99 R$ 3.989, 90
Fundiferro

5 Lixeira com Tampa 5 Litros em Inox Carrefour 3 R$ 29,90 R$ 89,70
Home HO36774

6 Bebedouro de Agua de Coluna Esmaltec 1 R$ 399,90 R$ 399,90
EGC35B Branco

7 Puff Quadrado Box Couro Ecoldgico 4 RS 23,90 R$ 95,60

Sub- Total (b) RS 5.821,42
Capital De Giro

Quadro 12: A - ESTIMATIVA DE ESTOQUE INICIAL (MENSAL)

Descricao

Qtde.

VIt. Unitario

Total

Cronometro Vollo Importador — Céd:
4020

RS 46,71

R$ 373,68
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2 Apito Fox 40 Classic C/ Dedal — Cod: 8 R$ 105,12 RS 840, 96
50

3 Camisa Arbitro Poker Verde/Preto — 5 RS 87,57 R$ 437,85
Cod: 782

4 Kimono Shogun Judé/Karaté — 7 Adulto RS 175, R$ 1.126,61
Cod: 1191 Adulto 23
Cod: 1189 Infantil 5 R$ 817,65

Infantil R$
163,53

5 Bola Adidas Campo Tango Glider — 8 R$ 105,12 RS 840,96
Cod: 3513

6 Chuteira Adidas Tam: 33/44 — Cod: 5 RS 175,23 RS 876,15
2812

7 Anilha Giannini Pintado Preto 10 KG — 10 R$ 93,42 R$ 934,20
Cod: 14

8 Mini Cama Eléstica C/Saia 150kg — 4 R$ 467,46 RS 1.869,84
Cod: 1531

9 Oculos Speedo Tornado Ref. 509060 — 15 RS 81,72 R$ 1.225,80
Cod: 3182

10 | Trofeu JEB’S Ref. 1302 — 67 Cm 8 RS 128,52 RS 1.028,16

11 Chuteira Nike Phantom Obra 3 Club DF 5 R$ 299,97 RS 1.499,85
MG Prata/Preto/Chumbo

12 | Chuteira Penalty 33/44 Super Mix 8 R$ 105,12 R$ 840,96

13 Chuteira Adidas Messi 16 3 FG Azul 5 R$ 299,97 R$ 1.499.85
/Branco/Pink

14 | Bola Wilson Basquete Couro Adulto 5 R$ 210,33 R$ 1.051,65

15 Bola Wilson Basquete Borracha Adulto 5 RS 81,72 RS 408,60
Cores Diversas

16 | Aro Duplo Basquete Oficial 3 R$ 350,55 R$ 1.051,65

17 | Bola Mikasa Vélei Mva S/c 8 R$ 105,12 R$ 840,96
Azul/Amarelo

18 | Bola ART Sport Vdlei Peso 275¢g Inf. 15 R$ 29,16 R$ 437,40
Super Mix

19 Bola Adidas Futsal Euro 2016 8 R$ 175,23 R$ 1.401,84

20 | Bola Penalty Futsal player C/c 10 R$ 81,72 R$ 827,20
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Branco/Vermelha

21 | Caneleira Sport S/torn. Média Cores 20 R$ 20,97 R$ 419,40
Diversas

22 | Caneleira Adidas S/torn. Super Mix 15 R$ 40,86 R$ 612,90

23 Meido Adidas Adi top 3 listras 25 RS 34,92 R$ 873,00

24 | Meido Nike Academy Otc Branco/preto 25 R$ 59,94 R$ 1.498,50

25 | Joelheira Angel’s Diver Neoprene 8 RS 137,88 R$ 1.103,04
Articulada Ref. Ja-01

26 | Joelheira Angel’s Diver Neoprene C/sup 15 R$ 35,01 R$ 525,15
Ref. Jc-03

27 | Cal¢ao Adidas Squadra Diversas cores 25 R$ 69,93 R$ 1.748,25

28 | Calgao Nike Academy preto/branco 20 R$ 89,91 R$ 1.798,20

29 Camisas Adidas original Times de 25 R$ 249,90 R$ 6.247,50
futebol

30 Luva Fitness Angel’s Diver Eva Ref. 25 R$ 12,24 R$ 306,00
Lv-03 Preto

31 Luva Bike/ciclista Giannini Neoprene 20 R$ 31,50 R$ 630,00

32 | Ténis Kappa Impact Masculino 10 RS 66,49 RS 664,90
Diversas cores Tam 38/44

33 Ténis Mizuno Maximizar 19 Masculino 8 RS 166,24 R$ 1.329,92
Diversas cores Tam 38/43

34 | Ténis Olympikus Spirit 2 Feminino 8 R$ 99,99 R$ 799,92
Diversas cores

35 Ténis Nike Revolucionario 4 — 5 R$ 189,99 R$ 949,95
Feminino Diversas cores Tam 34/37

Sub- Total (a) RS 39.738,45

B — Caixa minimo

Quadro 13: CONTAS A RECEBER

Prazo Médio de Vendas

(“o)

Nuamero de Dias

Média Ponderada em

Dias

a vista

50%

0 Dias
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a prazo (1) 40% 15 6 Dias
a prazo (2) 10% 30 3 Dias
a prazo (3) % 0 0

Prazo Médio Total 9 Dias

Para a politica de vendas da empresa, estimou-se que:
* 50% das vendas serdo a vista;
* 40% das vendas com 15 dias;
* 10% das vendas com 30 dias.

Quadro 14: FORNECEDORES
(%) Numero de Dias Média Ponderada em Dias
Prazo Médio de Vendas

a vista 60% 0 0 Dias

a prazo (1) 30% 30 9 Dias

a prazo (2) 10% 60 6

a prazo (3) % 0 0

Prazo Médio Total 15 Dias
NECESSIDADE MEDIA DE ESTOQUES 20 Dias

Quadro 15: NECESSIDADE LiQUIDA

NECESSIDADE LIQUIDA DE CAPITAL DE GIRO EM

DIAS

1 — Contas a Receber — Prazo Médio de Vendas 9 Dias

2 — Estoques — Necessidade média de Estoques 20 Dias
Sub-total (1+2) 39 Dias

3 — Fornecedores - 15 Dias

Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 24 Dias




Quadro 16: B - CAIXA MINIMO

41

1 - Custo Fixo Mensal R$ 3.700,00
2 — Custo Variavel Mensal R$ 1.500,00
3 — Custo Total da Empr
esa (142) R$ 5.200,00
4 — Custo Total Diario (item 3/30 dias) R$ 173,33
5 — Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 24 Dias
Total de B — Caixa Minimo (item 4x5) RS 4.159,92
CAPITAL DE GIRO
A — Estoque Inicial RS 39.738,45
B — Caixa Minimo RS 4.159,92
TOTAL (A+B) RS 43.898,37

5.3 Or¢amento das operagoes
Quadro 17: INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Despesas de Legalizagao R$ 3.000,00
Divulgacao R$ 2.500,00
Cursos e Treinamentos R$ 400,00
Identidade Visual R$ 10.000,00
TOTAL RS 15.900,00

Quadro 18: DESPESAS DE LEGALIZACAO

1 — Abertura da empresa

R$ 1.400,00

2 — Contador

R$ 900,00
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3 — Vigilancia Sanitéria R$ 300,00
4 — Licenca Municipal (Alvard) R$ 400,00
TOTAL R$ 3.000,00
5.4 Estimativa de receitas
Quadro 19: ESTIMATIVA DE RECEITAS
ORDE DESCRICAO DOS QTDE. PRECO DE FATURAMENTO TOTAL
M PRODUTOS ESTIMADA | VENDAS -R$
DE VENDAS
1 Cronometro Vollo 8 RS 74,14 R$ 593,12
Importador — Cod: 4020
2 Apito Fox 40 Classic C/ 8 R$ 166,85 R$ 1.334,80
Dedal — Cod: 50
3 Camisa Arbitro Poker 5 R$ 139,00 R$ 695,00
Verde/Preto — Cod: 782
4 Kimono Shogun 7 R$ 278,14 R$ 1.946,98
Judo/Karaté -
Cod : 1191 Adulto 5 R$ 262,75 R$ 1.313,75
Cod: 1189 Infantil
5 Bola Adidas Campo 8 RS 166,85 R$ 1.334,80
Tango Glider — Céd: 3513
6 Chuteira Adidas Tam: 5 R$ 278,14 R$ 1.390,70
33/44 — Cod: 2812
7 Anilha Giannini Pintado 10 RS 148,29 R$ 1.482,90
Preto 10 KG — Cod: 14
8 Mini Cama Elastica 4 R$ 742,00 R$ 2.968,00
C/Saia 150kg — Cod:
1531
9 Oculos Speedo Tornado 15 R$ 129,71 R$ 1.945,65
Ref. 509060 — Cod: 3182
10 Trofeu JEB’S Ref. 1302 — 8 R$ 204,00 R$ 1.632,00
67 Cm
11 Chuteira Nike Phantom 5 RS 476,14 R$ 2.380,70

Obra 3 Club DF MG
Prata/Preto/Chumbo
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12 Chuteira Penalty 33/44 8 R$ 166,85 R$ 1.334,80
Super Mix

13 Chuteira Adidas Messi 16 5 R$ 476,14 R$ 2.380,70
3 FG Azul /Branco/Pink

14 Bola Wilson Basquete 5 R$ 333,85 R$ 1.669,25
Couro Adulto
Bola Wilson Basquete 5 R$ 129,71 RS 648,55

15 Borracha Adulto Cores
Diversas
Aro Duplo Basquete 3 R$ 556,42 R$ 1.669,26

16 .
Oficial

17 Bola Mikasa Volei MVa 8 R$ 166,86 R$ 1.334,88
S/c Azul/Amarelo

18 Bola ART Sport Volei 15 R$ 46,22 R$ 369,76
Peso 275g Inf. Super Mix

19 Bola Adidas Futsal Euro 8 R$ 278,14 R$ 2.225,12
2016

20 Bola Penalty Futsal 10 R$ 129,71 R$ 1.297,10
player C/c
Branco/Vermelha

21 Caneleira Sport S/torn. 20 RS 33,28 R$ 665,60
Média Cores Diversas

22 Caneleira Adidas S/torn. 15 RS 64,85 R$ 972,75
Super Mix

23 Meido Adidas Adi top 3 25 R$ 55,42 R$ 1.385,50
listras

24 Meido Nike Academy Otc 25 R$ 95,14 R$ 2.378,50
Branco/preto

25 Joelheira Angel's Diver 8 R$ 218,86 R$ 1.750,88
Neoprene Articulada Ref.
Ja-01

26 Joelheira Angel's Diver 15 R$ 55,57 R$ 833,55
Neoprene C/sup Ref. Jc-
03

27 Calcao Adidas Squadra 25 R$ 111,00 R$ 2.775,00

Diversas cores
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28 Calcao Nike Academy 20 RS 142,71 R$ 2.854,20
preto/branco
29 Camisas Adidas original 25 R$ 396,66 R$9.916,50
Times de futebol
30 Luva Fitness Angel's 25 R$ 19,43 RS 485,75
Diver Eva Ref. 1v-03
Preto
31 Luva Bike/ciclista 20 R$ 50,00 R$ 1.000,00
Giannini Neoprene
32 Ténis Kappa Impact 10 RS 105,54 RS 1.055,40
Masculino Diversas cores
Tam 38/44
33 Ténis Mizuno Maximizar 8 R$ 263,87 R$ 2.110,96
19 Masculino Diversas
cores Tam 38/43
34 Ténis Olympikus Spirit 2 8 RS 158,71 RS 1.270,96
Feminino Diversas cores
35 Ténis Nike 5 R$ 301,57 R$ 1.507,85
Revolucionario 4 —
Feminino Diversas cores
Tam 34/37
TOTAL R$ 62.910,22
Quadro 20: ESTUDO DE VIABILIDADE
EMPRESTIMO
INVESTIMENTO TOTAL RS 73.532,52
TAXA 7,3 % a/a
PARCELAS 36 PARCELAS

Empréstimo: R$ 73.532,52 x 7,5% = R$ 5.514,94
R$ 73.532,52 + R$ 5.514,94 = R$ 79.047,46
R$ 79.047,46 / 36 meses
Parcela=R$ 2.195,76

- MEDIA DIARIA DE 20 PESSOAS ENTRANDO NA LOJA
- MEDIA DE 15 VENDAS CONCLUIDAS
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- MEDIA DE DIAS TRABALHADOS NO MES = 25
- R$ R$ 47.834,21 VALOR TOTAL DE CUSTOS FIXOS, CUSTOS VARIADOS E CUSTO

DE COMPRA DE PRODUTOS.

R$ 47.834,32 /25 DIAS = R$ 1.913,37 VENDA DIARIA
R$ 3.986,19 /15 =R$ 127,55 POR VENDA CONCLUIDA.

A partir deste estudo foi possivel identificar os valores que cobrirdo os custos fixos e
variaveis, além dos custos com compras, estimando que em um dia de trabalho entre no
minimo 20 pessoas na loja, concluimos que no minimo 15 efetuaram compras, para tanto
percebemos que o Custo Total Mensal ¢ em média R$ R$ 47.834,32 ¢ R$ 1.913,37 diario,
desta forma enfatizamos que essas 15 vendas devem ser no minimo de R$ 127,55 para cobrir

todos os custos.

5.5 Custos e despesas fixos

Quadro 21: CUSTOS E DESPESAS FIXOS

Custo Total Mensal (em RS)

Descricao

IPTU R$ 200,00
Agua R$ 50,00
Energia elétrica R$ 200,00
Honorarios do contador R$ 400,00
Pro-labore R$ 1.700,00
Material de limpeza R$ 100,00
Manuten¢ao de equipamentos R$ 150,00
Material de escritorio R$ 100,00
Internet R$ 120,00
Empréstimo Bancario R$ 2.195,76
TOTAL R$ 5.095,76

5.6 Custos e despesas variaveis

Quadro 22: CUSTOS E DESPESAS VARIAVEIS

Descricao

Custo Total Mensal (em RS)
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Comissao sobre vendas R$ 400,00
Impostos R$ 600,00
Propaganda R$ 500,00
TOTAL RS$ 1.500,00

5.7 Estimativa de custo com depreciacao

Maquinas e equipamentos

Quadro 23: CUSTOS COM DEPRECIACAO

Informacgdes Gerais

Nome do bem

Notebook Samsung Essentials E20 Intel Core — 4GB 500GB LED 15,6
Windows 10

Tempo médio de vida 2 anos
util
Valor do bem R$1.487,07

Depreciagao anual R$ 1.487,07 / 2 anos = R$ 743,53 ao ano

Depreciagao mensal R$ 743,53 /12 meses = R$ 61,96 ao més

Nome do bem

Tablet Multilaser M7S Plus 8 GB 7 Wi-Fi Android 7.0 Proc. Quad core
Camera Integrada

Tempo médio de vida 2 anos
util
Valor do bem R$ 299,90

Depreciagao anual R$ 299,90 / 2 anos = R$ 149,95 ao ano

Depreciacdo mensal R$ 149,95 / 12 meses = R$ 12,49 ao més
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Nome do bem

Impressora Epson Eco Tank L120 Jato de Tinta Colorida USB

Tempo médio de vida 2 anos
util
Valor do bem R$ 599,90

Depreciagao anual R$ 599,90 /2 anos =R$ 299,95 ao ano

Depreciagao mensal R$ 299,95 /12 meses = R$ 24,99 ao més

Nome do bem

Ar Condicionado Split Hi Wall Electrolux Ecoturbo 9.000 BTUs Frio R410
220 Volts

Tempo médio de vida 5 anos
util
Valor do bem R$ 1.023,82

Depreciagao anual R$ 1.023,82 / 5 anos = R$ 204,76 ao ano

Depreciagao mensal R$ 204,76 /12 meses = R$ 17,06 ao més

Nome do bem

TV LED 32 HD LG 32LW300C 1 HDMI 1 USB Conversor Digital

Tempo médio de vida 2 anos
util
Valor do bem R$ 879,90

Depreciacdo anual R$ 879,90 / 2 anos = R$ 439,95 ao ano

Depreciagao mensal R$ 439,95 /12 meses = R$ 36,66 ao més




5.8 Resultados Operacionais

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

Quadro 24: DRE
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QUADRO DESCRICAO (R$) (%)

1. Receita Total com Vendas R$ 62.910,22

2. Custos Variaveis Totais R$ 1.500,00

(-) Custos com materiais R$ 39.738,45

diretos e/ou CMV(*)

(-) Impostos sobre vendas R$ 13.211,15 17% ICMS + 4%
simples nacional

(-) Custo com Depreciagdo Mensal R$ 153,16

Subtotal de 2 R$ 54.602,76

3. Margem de Contribui¢ao RS 8.307,46

(1-2)

4. () Custos Fixos Totais R$ 5.095,76

5. Resultado Operacional RS 3.211,70

(Lucro/Prejuizo) (3 - 4)

(*) CMV — Custo das Mercadorias Vendidas
5.9.1 Ponto de equilibrio
PE = R$ 3.700,00 = RS 28.461.,54
0,13

indice da Margem de Contribuicio = RS$ 8.307.46
RS 62.910,22

5.9.2 Lucratividade

= 0,13
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Lucratividade = R$ 4.607.46 x 100 = 460.746,00 =7,32% a/a
62.910,22 62.910,22

5.9.3 Rentabilidade

Rentabilidade = R$ 4.607.46 x 100 =R$ 460.746.,00 =6.27% ala
R$ 73.532,52 R$ 73.532,52

5.9.4 Prazo de retorno do investimento

Prazo de Retorno do Investimento = R$ 73.532.52 =15.96% a/a
R$ 4.607,46

6 ANALISE DO CENARIO

Quadro 25: MATRIZ SWOT

- Produtos de Qualidade - Falta de recursos financeiros
- Localizag¢do Acessivel - Falta do plano de negocios
- Prego Acessivel

- Atendimento total ao cliente

- Variedade de produtos

- Aumento dos impostos dos produtos

- Mercado da area em Crescimento - Roubo ou assaltos

-Aumento no niumero de academias na - Ameaca de novos entrantes na cidade
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cidade - Vendas pela internet
- Crescimento na procura por satde e bem- | - Juazeiro do Norte muito préximo.
estar

- Falta de lojas exclusivas do ramo na

cidade

Com esta andlise, concluimos que o negocio ¢ vidvel, observando os pontos fortes e
fracos como fatores internos e ameacas e oportunidade como fatore externos mais que causam
algum impacto na empresa. H4 demanda suficiente para cobrir os custos e gerar lucro,
podendo até em negociagdo com fornecedores comprar em grande quantidade e obter
descontos e formas de pagamentos mais viaveis, podendo repassar este pre¢go menos paras os
clientes, tornando ambas as partes satisfeitas, para tanto afirmais que ¢ vidvel a abertura de

um empreendimento de vestudrio e acessorios esportivos na cidade de Barbalha-CE.

7. CONSIDERACOES FINAIS

O Empreendedorismo estd cada vez mais em evidéncia, ¢ uma Otima oportunidade
para quem tem um sonho de se tornar empresario, de ser inovador e criativo em um mercado
que se torna mais competitivo a cada dia, com objetivos e metas bem definidos. E necessario
possuir um bom conhecimento na area que pretende se inserir, fazer uma analise de mercado,
descobrir a demanda de clientes para seu produto/servico, conhecer bem seus concorrentes

diretos e indiretos, assim como seus fornecedores.

Para isso, o meio mais eficaz de se adentrar em um mercado, ¢ fazer um plano de
negocios, importante ferramenta que auxilia no processo de abertura de um negocio, assim
como na gestdo financeira e no marketing. Funciona como um resumo de toda a empresa,
desde um pedido de compra junto aos fornecedores até fazer uma analise de viabilidade, para

descobrir se seu negdcio € viavel.

O presente plano de negdcios veio constatar a viabilidade de abertura de uma loja de

vestuario e acessorios esportivos na cidade de Barbalha- CE. Evidenciando uma oOtima
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oportunidade de negocio com a crescente demanda no mercado, visto que hoje as pessoas
estdo buscando uma melhor qualidade de vida, principalmente na pratica de algum esporte ou

atividade fisica.

Através do Plano de Marketing foi possivel identificar as estratégias a serem adotadas
como forma de diferenciagdo no mercado, para sobressair com relacdo a concorréncia direta,
pois na cidade ndo ha lojas especificas de materiais e vestudrio esportivo, no entanto em
cidade vizinhas ha concorréncia forte e principalmente pela internet, ha ainda a possibilidade
de novos entrantes, para isso temos uma forca de captar novos clientes, utilizaremos a forma
de venda & domicilio, onde o cliente entra em contato com a loja por telefone ou pela internet
e solicita esta modalidade, o vendedor ira até sua residéncia com os produtos selecionados
para efetuar a venda, oferecendo uma comodidade e flexibilidade maior. Além de analisar de
forma criteriosa os fornecedores, verificando fatores como: preco, qualidade dos produtos,
formas de pagamento e entrega. Enfatizando que ndo ¢ apenas o preco que influencia na

conclusdo de acordo com fornecedor, mais também a qualidade dos produtos.

Através do Plano Financeiro foi possivel descobrir o Investimento Fixo, que ¢ a
compra de maquinas, equipamentos, moveis e utensilio e veiculos. Os Investimentos Pré-
Operacionais como: Despesas com legalizacdo, reformas, divulgacdo e identidade visual.
Assim como descobrir o Capital de Giro, que ¢ um somatorio do estoque inicial com o caixa

minimo, a soma destes trés topicos serd o Investimento total.

Para tanto, concluimos que segundo as condi¢des analisadas ndo ¢ vidvel a abertura
de uma loja de vestudrio e acessorios esportivos na cidade de Barbalha-CE, observando que o
prazo para retorno do investimento ¢ de quase 16 anos, tempo muito longo, o que torna o
investimento inviavel, havendo a necessidade de analisar novamente o mercado, calcular
custos e despesas operacionais que possa gerar um lucro satisfatorio para uma possivel

abertura futuramente.
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