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1. INTRODUCAO

O turismo de aventura € um segmento que esta em pleno crescimento, devido
a divulgacao que se vem fazendo sobre esportes radicais e natureza. Diversas
empresas turisticas promovem produtos direcionados aos “amantes” de aventuras,
principaimente em areas naturais, oferecendo atividades em que muitos esportes de
contato com a natureza sao envolvidos.

Devido ao fatec do turismo de aventura e 0s esportes radicais estarem, cada
vez, mais inseridos no cotidiano das pessoas, € que 0s eventos esportivos e radicais
conseguem atrair muitos participantes, e estdo em plena ascensao, principalmente
porque eles podem mexer com as emogoes € a fantasia delas.

Entre os esportes, nao se pode deixar de citar as competicoes que se utilizam
de veiculos automotores, sejam corridas, como a "Férmula 1” e o “Stock Car”: rallies’
de velocidade e regularidade como o “Rally Paris-Dakar”, “Rally dos Sertées” e o
“Transparand”; provas de mofocross’ etc, que sempre foram famosas,
principaimente entre os homens. Porem, devido ao crescimento da popularidade
desses eventos, cada vez mais adeptos surgem, inclusive no mundo feminino.

Consequentemente, por causa do crescimento da demanda do turismo de
aventura, e o0 aumento de admiradores dos esportes automotivos, € que se vém
popularizando os eventos off road” com veiculos de tracdo nas quatro rodas (4x4),
capazes de vencer terrenos de alta dificuldade, pois esses eventos fazem os
participantes entrarem em contato direto com a natureza, alem de promoverem
adrenalina e aventura aos que participam, devido a dificuldade de seus trajetos.

Portanto, devido a divulgacao e também pelo fato de existir cada vez mais

demanda para esse tipo de esporte de aventura, 0 que se pode perceber devido a

' Rally ou rallye trata-sc de uma comipeticdo automotiva de velocidade, disputada cm cstradas ndo pavimcntadas
ou secundarias (estradas de chiio). Utiliza-se de dois participantes, um piloto € um navegador. (disponivel em:
<http://360graus.terra.com.br/rallymercosul/rally.asp>, acessado em 14 out. 2006).

* O motocross é¢ uma competi¢io de motos em um circuito fechado ou aberto, onde os competidores irdo passar
por diversos obstaculos naturais, como morros para saltar com as motos, curvas ¢ rampas. (disponivel em:
<http://www.bahia.com.br/viver detalhe.asp?id=147> e <http://www.proene.com.br/proene/incubadora/radical/
>, acessado em 14 out. 2006).

> Off road (de traducgio: “fora de estrada” ), diz respeito a todo e qualquer esporte praticado fora das estradas
pavimentadas, em lugares de areia, pedras, terra, rios, barro etc, ou seja, em terrenos naturais. (disponivel em:
<http://en.wikipedia.org/wiki/Off road>, acessado em 14 out. 2006).



uma maior aparicao desses tipos de esporte em programas de televisao etc, se
torna bastante propicia a realizacao desse tipo de evento, bem como o atendimento
ao publico off road de maneira geral.

Existe em Curitiba um unico clube dirigido as pessoas gue gostam de veiculos
‘fora de estrada’, bem como algumas empresas que prestam servicos a esses
veiculos 4X4. Porem nenhuma delas alia os eventos aos servicos personalizados
para quem os pratica, o que facilitaria muito a vida dos participantes que estariam
constantemente adaptados aos eventos promovidos pelas empresas. Assim, alem
dos eventos por si sO. o cliente ja teria quase todos 0s servicos necessarios para
manter os veiculos funcionando corretamente, as roupas e equipamentos
necessarios para um boa pratica do esporte.

Entdo essa sera a filosofia da Terreno Off Road, empresa a ser criada, cuja
apresentacao sera mais detalhada no projeto contido na parte final desse trabalho:
criar eventos de alta qualidade destinados a quem possui e gosta de veiculos off
road, percorrendo trilhas por regioes de mata, alagadicos, atoleiros, morros eftc,
promovendo feiras e exposicoes do género, organizando provas de regularidade e
velocidade; além de prestar servicos, como manutencdo dos carros, jipes e motos
antes e depois da trilha, garagem, lava-car e loja de roupas e acessorios dirigidos a
esse publico. O cliente podera optar pelo pernoite do veiculo na empresa - servico
sugerido por alguns “jipeiros” gue moram em apartamento e que nado tem vaga para
O S€u jipe na garagem, e também, porgue ndo podem sujar as areas comuns do
prédio com o barro que gruda no veiculo quando esse volta de uma trilha.

Outro fator que levou a idéia de criacdo da Terreno Off Road foi o fato de ja
existir a estrutura fisica inicial de uma empresa inativa. O que facilitaria na
adaptacdo para essa nova empresa, pois ia se teria grande parte de sua estrutura.

A estrutura € de uma extinta empresa de comunicacao visual com cerca de
6.000 m? de area total e cerca de 600 m? de area construida. dividida em cinco areas
- uma maior com cerca de 300 m? onde existem aparelhos de marcenaria, uma de
cerca de 180 m? com aparelhos para montagem de estruturas de ferro para placas de
publicidade, um depdsito de materiais com quase 20 m? e duas areas menores onde



funcionavam o escritorio e a sala de criacdo de imagens, /ayouts® etc, nos 100 m?
restantes.

Com essa area ja construida, cairlam muito os valores de investimentos
Inicials, pois sO0 haveria a necessidade de serem feitas adaptacdes na empresa
antiga. As maquinas para montagens de estruturas de ferro serdo utilizadas para
fazer consertos na estrutura dos carros e motos, a area de marcenaria podera ser
adaptada para uma oficina mecanica, 0s aparelhos de comunicacdo visual
(computadores, impressoras, plotter’) irdo ser utilizados para fazer material de
propaganda da empresa, adesivagem dos carros, material de apoio etc.

Enfim, a ideéia seria criar uma nova empresa com 0 menor investimento inicial
possivel, em uma boa estrutura ja existente, que ofereca eventos e servigcos de alta
qualidade para os seus clientes, e que consiga popularizar ainda mais esse esporte
junto ao publico que gosta de veiculos off road.

Portanto, a execucao desse ftrabalho teve como objetivo identificar os
investimentos necessarios para a criacao dessa empresa relacionada ao segmento
de eventos. FoOi realizado um marco teorico para se adaptar ao assunto ligado a
empresa, ter nogcao sobre 0 tipo de eventos esportivos que ela pretende segurr,
assim como uma explanacao sobre eventos e mercado turistico em geral. Foi feita,
tambem, uma pesquisa de mercado para identificar a demanda que essa empresa
teria, podendo assim, planejar melhor o plano de marketing necessario para colocar
essa empresa em execucao e finalmente o projeto dessa empresa, com sua
estrutura, investimentos necessarios etc, utilizando como base o modelo de Plano
de Negoécios do SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas).

Procurou-se a principio investigar qual seria a viabilidade de criagao dessa
empresa. Para solucionar essa problematica foram explorados alguns topicos que
serviram para demonstrar o que precisaria ser observado e analisado para a
possivel criacdo dessa empresa. Esse problema fol solucionado com a aplicagao de

* Layout é a representagio do arranjo ou disposi¢do fisica dos elementos em uma determinada 4rea. Como se
fosse feita uma espécie de fotografia do objeto ou area em questio, que nesse caso sdo 0s banners, para analisar
como sera o produto final. (disponivel em: <http://www.google.com.br/search?hl=pt-BR&q=define%3Ala
gout&meta=cr%3[)counn}'BR}? acessado em 14 out. 2006) .

Plotter é uma espécie de impressora para imagens de grandes dimensdes, porém, essa impressora so fara os
tragos, seja com grafite ou através de corte, para dai entio montar-se o desenho. (disponivel em:
<http://www.google.com.br/search?hl=pt-BR&q=define%?3 Aplotter&meta=cr%3DcountryBR, acessado em 22
out. 2006).




uma pesquisa com 0s socios do Jeep Clube de Curitiba — principal concorrente da
nova empresa — avaliando o interesse deles em utilizar os servicos de uma empresa
particular em Curitiba do segmento de off road.

A idéia de criacdo de uma empresa desse tipo surgiu identificando varias
exigéncias do mercado consumidor, para esse tipo de eventos e servicos,
principalmente no estado do Parana, pois depois de pesquisa documental sobre o
Jeep Clube de Curitiba, pode-se notar uma grande falta de organizacdo nos eventos
destinados aos associados e interessados no esporte, e também, porgue o clube
nao oferece nenhum tipo de servicos aos competidores e seus carros. O principal
objetivo dessa empresa € popularizar o esporte, entre pessoas que gostam do
esporte, porém que nao participam dos eventos por falta de conhecimento, e por nao
ser um esporte muito divulgado. Tem-se como objetivo primordial desse projeto fazer
com que os admiradores do esporte off road e possuidores de veiculos 4x4, que
ainda nao conhecem as provas destinadas a esse esporte, passem a ter interesse

em participar também, e gostem ainda mais dos veiculos e acessorios off road.



2. DESENVOLVIMENTO

O marco teorico a seguir visa explanar os assuntos referentes a posterior
proposi¢cao de um projeto de abertura de uma empresa. Onde, qualquer empresa a
ser proposta estara inserida em um segmento especifico, e por isso se faz
importante apontar cada uma de suas caracteristicas, no caso, que digam respeito a
uma empresa de eventos off road.

2.1. MARCO TEQORICO

No primeiro topico sera feita uma descricdo sobre a area do turismo em que a
empresa estara inserida, que € a do turismo de eventos. Em seguida sera feita uma
exposicao do segmento de eventos em que empresa pretende atuar, que € o de
eventos esportivos. Nesse contexto, discorrer-se-a sobre o tipo de esporte que a
empresa pretende seguir, que € o off road. E por ultimo, como se trata da abertura
de uma empresa, serd feita uma breve descricdo sobre empreendedorismo e
administracéo de empresas, mostrando o quanto € importante um bom planejamento
e gestao para que a empresa possa ter sucesso no mercado.

2.1.1. Turismo e Eventos

O turismo pode ser considerado como uma das atividades economicas que
mais geraram receitas e ofertas de empregos nos ultimos tempos, devido a sua
grande expansdo no mundo inteiro e, também, pelos incentivos que 0s paises vem
dando a essa area.

O turismo pode ser definido como 0 deslocamento e permanéncia de pessoas
de uma regido para outra, onde a fungéo do agente turistico € atrair os turistas,



transporta-los, alojando-0s na regiao receptora, bem como satisfazer suas vontades.
Pode-se relacionar, também, com uma viagem para varios tipos de finalidade, desde
lazer e entretenimento até negocios.

O turismo movimenta outras areas diretamente ligadas a ele, como transporte,
alojamento, recreacgao, alimentacao, servicos basicos da regiao receptora (agua, luz,
sistema rodoviario, de transporte publico, sistema bancaric etc.). Alem de outras
areas indiretamente ligadas a ele, como fornecedores de alimentos e bebidas,
prestadores de servicos terceirizados, lavanderias etc.

A atividade turistica impacta econdmica, cultural, social e meio
ambientalmente na regiao receptora, além de gerar lucros.

Existem muitas definicbes sobre o que € o turismo e sobre quais S&0 0s
principais pontos a serem estudados para fazer essas descrigdes, provando a
amplitude da atividade turistica. Muitos autores citam a dificuldade de definir
exatamente o que € o turismo, pelo fato de ser um fendmeno muito abrangente e
complexo, 0 que se torna praticamente impossivel de expressa-lo em toda sua
amplitude. Segundo BENI (1998, p. 40):

O fato de o Turismo encontrar-se ligado, praticamente, a quase
todos os setores da atividade social humana € a principal causa da grande
variedade de conceitos, todos eies validos enquanto se circunscréevem aos
campos em que é estudado. Ndo se pode dizer que esse ou aquele conceito
é erréneo ou inadequado quando se pretende conceituar o turismo sob uma
dtica diferente, ja que isso levaria a discussbes estéreis. Estas poriam
justamente em evidéncia as limitagbes conceituais existentes sobre o
fenémeno.

A palavra turismo vem do inglés “tour’ que significa uma viagem em circuito
ou deslocamento de ida e volta. Portanto, turismo se refere ao deslocamento.
Porém, outros elementos, tambem, fazem parte da definicao de turismo, como a
permanéncia fora do domicilio, pois assim ocorrendo supostamente o turista
solicitara equipamentos no local receptor e tera gastos nesse local. Porem, a
simples permanéncia da pessoa fora da sua residéncia nao definira por si 80 0
turismo, pois uma pessoa pode se deslocar para uma outra localidade para fixar
residéncia temporaria ou definitiva, o que ndo seria uma forma de turismo, portanto e
importante analisar o tempo que o visitante permanece fora de seu domicilio atual.

O produto turistico € resultado da soma de recursos humanos, naturais e
culturais, produtos e servigos. Recursos esses, que servirao para promover a cultura



de uma localidade aléem dos seus aspectos naturais, sociais e arquitetdnicos.
Podendo trazer também beneficios econdOmicos para a regido receptora, além do
prazer proporcionado aos turistas. Porém, se o turismo nao for bem planejado
podera ocorrer a degradacao e destruicdo dos recursos naturais e sociais,
descaracterizacao da cultura local, falsa impressédo da regido pelo turista que
recebeu uma informacao errada efc.

Pode-se afirmar que o turismo engloba diversos setores econdmicos e de
servicos e que exerce influencia em diversas areas da regiao receptora, porém o
gue ha de principal em ser analisado no turismo, s&o os turistas, pois esses serao os
consumidores do turismo na regiao. A partir do momento em que o0s turistas sao
devidamente analisados, € que se poderao oferecer servigos de qualidade a eles,
pois pode-se ter a exata nogcao do que esperam do produto turistico.

Contudo, como foi citado, o elemento fundamental para que exista o turismo
sao os turistas, pois esses terao necessidades e desejos de fazer uma viagem. E o
objetivo do promotor doc turismo, seja qual for o segmento, € satisfazer essas
necessidades oferecendo produtos e servicos de alta qualidade, bem como o0s
equipamentos necessarios.

Quando o produto ou o servigo turistico e oferecido com qualidade, a atividade
turistica se torna rentavel, pois esse € outro objetivo do turismo: obter lucro. Vale
citar que o turismo, quando bem planejado e capaz de proporcionar um retorno
rapido dos valores investidos, servira para desenvolver paises com riquezas naturals
e culturais, bem como sua preservacao, e gerar desenvolvimento socioeconémico.

A demanda é gerada pelos clientes potenciais, que estao dispostos a
consumir o produto mediante a propaganda de seus atributos. No caso do turismo, o
produto &€ consumido no mesmo local em que é produzido € 0 consumidor se
desloca para a area de consumo, portanto o produto deve ter muita qualidade ja que
se o turista for até o local para consumir o0 produto e esse nao condizer com 0
anunciado, esse turista ndo voltara mais e ainda fara uma ma propaganda do
produto para as pessoas que ele conhece.

Em principio as estimativas sobre o turismo se alteram pelos mais diferentes
motivos, devido ao fato de que nao se podem prever quais fatos influenciarao no
turismo, como as crises econdmicas, ataques terroristas, destinos em evidéncia no
momento etc. Porém, pelo fato do turismo estar sendo muito divulgado como forma



de lazer, conhecimento e lucratividade, esta atividade tende a crescer cada vez
mais, alem de ganhar Incentivos governamentals e empresariais bastante
expressivos. Como o turismo €, cada vez mais, incentivado pelas empresas, onde o
tempo livre dado a seus funcionarios tende a aumentar e as férias tendem a ser
cada vez mais fracionadas, i1sso faz com que mais pessoas pratiguem o turismo
como forma de lazer. Devido a esse possivel aumento na demanda para o turismo,
0s interesses de quem viaja devem ser outros, principalmente para produtos novos e
diversificados, incluindo aventura, ar livre, natureza, saude, muito encontrados no
ecoturismo, pois 0s turistas estardao cada vez mais experientes em escolher uma
viagem de qualidade.

Percebendo uma grande expansao da industria e do comercio atualmente, o
que reflete nas transagoes comerciais entre diferentes paises que tornam-se cada
vezZ mais comuns, ocasionando um grande numero de viajantes a negocios. Isso faz
com que o turismo de eventos e negocios seja cada vez mais conhecido.

Esse crescimento do turismo de negocios e eventos fez com que 0s meios de
hospedagem tambem fossem influenciados, pois com a criagdo de centros de
eventos nas cidades sentiu-se a necessidade de aumentar muito a oferta hoteleira
para hospedar os participantes dos eventos. E nao s0 0s hoteis necessitam de
adaptacdes para receber eventos, e sim todas as atividades direta e indiretamente
ligadas a prestacio de servicos aos participantes dos eventos.

Os eventos podem contribuir para a promoc¢cao dos patrimonios historicos e
turisticos da cidade em que eles ocorrem, bem como desenvolvimento economico,
oferta de empregos, melhor distribuicao de renda devido aos lucros que surgem.
Pode, também, ser considerado como um “multiplicador de negoécios”, pelo fato de
gerar fluxos de visitantes para a cidade, beneficiando uma serie de outras empresas
e atividades.

Os eventos servem, ainda, para diminuir a sazonalidade das atividades
turisticas tradicionais. Eles independem de época de condigdoes climaticas,
economicas, entre outras. Portanto, um evento pode ser considerado o atrativo de
uma localidade, servindo com op¢do de entretenimento para a populagao local e
atraindo turistas, porém, seu planejamento e comunicagao devem ser feitos com
pbastante antecedéncia. Segundo BAHL (2004, p.18), um evento pode ser
considerado como:



(...) um acontecimento que ocome a partir de um motivo e de
atividades programadas a serem desenvolvidas em um Jocal e tempo
determinados, congregando individuos com interesses e objetivos comuns,
de mobilizagéo da cadeia produtiva e de servigos publicos de uma localidade.

Os profissionais de eventos devem saber solucionar problemas de maneira
agil, dominar os assuntos de sua area de atuacao, devem saber executar diversas
atividades paralelamente, ter iniciativa, saber trabalhar em equipe, serem capazes
de relacionar-se bem com as pessoas, pianejar sempre os seus objetivos, serem
pacientes com funcionarios e clientes e, principalmente, ter dominio das emocgoes,
pois em eventos, muitas vezes, se trabalha sob pressdo e sem horarios certos, e
ISSO pode ser muito estressante.

Antes de planejar um evento € necessario observar as possibilidades da
oferta em equipamentos, servicos, infra-estrutura, hospedagem, acesso, transporte,
seguranca, infra-estrutura basica da cidade, recursos humanos, restaurantes etc.
Seguir normas, regularizacao, enfim, toda uma burocratizacao referente a realizacao
do evento para nao ter problemas posteriormente, protecao aos recursos naturais,
culturais, historicos, uso e ocupacao do solo, entidades fiscalizadoras etc. Observar
como serao feitas a promocao e divulgacao, bem como 0s recursos financeiros
disponiveis para a realizacdo. E, principalmente, obter informacdes sobre a
demanda em potencial para o evento, pois essa sera a pec¢a mais importante para o
marketing de eventos, uma vez que um evento € organizado visando o retorno dos
investimentos.

A demanda deve ser levantada com muita precisao, analisando-a quantitativa
e qualitativamente (motivacdes, outros eventos famosos, caracteristicas
socioecondmicas da demanda, disposicao de tempo livre etc.), atraves de
pesquisas.

Portanto, na hora de organizar um evento €& necessario planejamento,
execucao e avaliacdo. O planejamento servira para coletar todos os dados
necessarios para colocar um evento em pratica. Estuda-se, primeiramente, ©
mercado para verificar se havera demanda especifica para o evento, e se a oferia
existente no local é capaz de comportar os participantes, analisando a infra-estrutura
de apoio turistico na regido receptora, oferta de equipamentos, produtos € servigos
aos participantes (locais para a realizagcdo de eventos, hospedagem, alimentacao,
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entretenimento, agéncias de viagem, transportes etc.), bem como o investimento
necessario para o planejamento e execucao do evento, estabelecimento de datas e
plano de marketing. Deve-se destacar que &€ impossivel se realizar um evento em
um lugar que nao tenha capacidade de hospedar e oferecer servicos aos seus
participantes.

A possivel demanda do evento deve ser analisada de acordo com o tipo de
evento que se deseja planejar (perfil do cliente), analise dos polos emissores, em
que periodos a demanda potencial consumira o0 evento, motivacdo, eventos
concorrentes etc.

Para melhorar o planejamento de um evento se faz necessario esbocar um

modelo estrutural antecipado das acOes que serao seguidas para planejar um

evento do comecgo ao fim, seguindo algumas etapas essenciais, cComo as sugeridas
por BAHL (2004, p. 43 a 49), por exemplo:

1. Titulo do evento;

2. Caracterizacdo (a que tipo de publico 0 evento se direciona, caracteristica
especificas do evento);

3. Objetivos do evento e finalidades;

4. Promocao (empresa ou entidade promotora);

5. Realizagcdo (empresa ou entidade organizadora, que ira executar o evento);

6. ApPOIO ou patrocinio

7. Sede (condi¢cbes da cidade em que o evento vai ocorrer, e que vantagens o
evento vai trazer para essa cidade);

8. Local do evento,

9. Estimativa (numero de participantes);

10. Numero de vagas (ou de ingressos disponibilizados);

11. Periodo e horario (para evitar eventos ocorrendo na mesma data);

12. Duracao do evento;

13. Tema do evento (temas e sub-temas);

14. Atividades propostas para o evento;

1. Programacgao do evento (calendario e disposi¢céo das atividades),

16. Participantes (identificagao e analise do perfil);

17. Estratégias de comunicagao;

18. Analisar os recursos materiais, instalacdes e servigos necessarios;
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19. Servigos aos participantes:

- materiais disponibilizados aos participantes no evento;

- transporte dos participantes (durante o evento, e de receptivo);

- recepgao dos participantes (nos terminais de desembarque, nos meios
de hospedagem e no evento);

- hospedagem dos participantes (disponibilizar varias opcoes).
20. Atividades socio-culturais e atividades de lazer (planejadas);

21. Ambientagao do evento (criar um ambiente de acordo com o evento e as
caracteristicas dos participantes);

22. Organograma (estipular comissdées de trabalho para garantir o sucesso das
atividades do evento);

23. [reinamento constante do pessoal que esta trabalhando no evento;

24. Planejamento financeiro (analisando as receitas do evento e a disponibilidade
financeira atraves de taxas de inscricdo, ingressos, cotas promocionais,
apoios, patrocinios etc, bem como as despesas que o evento terad);

25. Esforgo de vendas (buscar patrocinio, apoio, e outras formas de obtencéo de

lucros);

2. Inscricoes e Informagcdes (de forma clara e precisa, e obtidas
antecipadamente).

Para haver a realizacdo do evento se faz necessario estabelecer, também, o
cronograma, que se trata de uma previsao dos prazos disponivels para se executar
as atividades, por 1SS0 nomea-se um coordenador € varias comissfes, cada uma
com uma atribuicdo e responsabilidade especifica, para dividir as funcdes e executar
0 evento da melhor maneira possivel. Alguns exemplos de comissdes: execufiva,
que sera responsavel pela coordenacao dos servicos no evento; de cerimonial, que
ira estabelecer as normas de comportamento das pessoas no evento; de marketing,
responsavel pela comunicacdo e divulgacdo do evento, de recepgao, que ira
coordenar 0s servigos de recepcionistas e guias do evento; de finangas, que ira
estimar as receitas e despesas do evento, entre outras comissoes importantes para
o0 bom funcionamento de um evento.

E por fim é necessario fazer a avaliacao da qualidade do evento que ira servir
de base para os planejamentos futuros, facilitando as estratégias de marketing de



12

acordo com as expectativas dos participantes. Pode-se fazer a avaliagdo por
amostragem, levando em conta os resultados das edi¢ées anteriores.

Deve ser feito um controle de qualidade a partir do que o participante concluiu
do evento, através da avaliacdo. Avalia-se o que falta para melhorar o evento
atraves do que o publico achou do evento ao qual participou. Para dai, entdo,
melhorar a organizacao dos proximos eventos.

Os eventos podem ocorrer de acordo com suas motivagdes e objetivos
especificos. Um evento pode ocorrer para comemorar algum acontecimento, ou
como simples entretenimento (cultural, esportivo ou social), pode ser realizado,
tambem, por motivos profissionais e estudos técnicos e cientificos, como as feiras de
conhecimento.

Quando se deseja criar um evento, deve-se levar em conta que as pessoas,
cada vez mais, optam por produtos inovadores e que atendam as suas
necessidades e desejos. Para consolidar um evento como produto turistico, ele
precisa de constante aperfeicoamento, para nao se tornar defasado e perder o
interesse dos seus participantes. O “produto” evento necessita “chamar” a atencéo
do publico em potencial, ou seja, despertar a curiosidades dos possiveis
consumidores e ser acessivel a um grande numero de pessoas. A “novidade” € um
elemento muito importante para um evento de sucesso. Porem, € claro que esse
evento, se nNao possuir uma boa organizagao, gestao e execucao, podera nao
satisfazer tanto as expectativas dos participantes, fazendo com que eles nao voltem
mais a consumir tal produto, pois o0 evento adquire o estigma de fracasso perante o
publico. Portanto, um evento, como qualquer outro produto turistico, deve possuir
um diferencial, algo que interesse aos participantes, mas tambem precisa ser
organizado com qualidade em todas as partes do processo.

Outra parte fundamental para a organizagcao de um evento € o marketing, pois
ele servira para “vender’ o evento, atraindo a demanda, ou seja, fara as pessoas
quererem “comprar’ 0 seu produto, chamara a atencao do cliente. As politicas de
marketing requerem uma seérie de técnicas de publicidade, promogéo e divulgacao,
otimizando o0s investimentos, pois 0 marketing sera direcionado para as
necessidades do perfil do consumidor, que vira a utilizar o seu produto. Em primeiro
lugar a politica de marketing vai identificar o publico-alvo, levantando suas
necessidades e desejos, posteriormente ira criar maneiras de distribuigao do produta
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ou servi¢o, estabelecendo formas de comunicagao e custos. A aplicacao de uma
politica de marketing estabelecera uma imagem de marca que servira para chamar a
atencao do consumidor e fazer com que ele opte pelo seu produto, ao invés do
produto da empresa concorrente.

Segundo ANDRADE (2002, p. 83 e 84).

Modernamente, o marketing € mais que uma fungdo de vendas:
€ uma maneira racional de realizar negocios. Dessa maneira, o0 marketing € o
‘Sistema de acao que visa proporcionar a realizagao de um niamero cada vez
maior de eventos e atrair, cada vez majs, participantes. Para isso, €
necessario que se estabelecam objetivos claros, elaborando estratégias
mercadologicas de desenvolvimento.

O produto deve ter diferencial e qualidade para agradar aos clientes,
Qualidade essa, do produto e tambem da utilizacao dos recursos econdémicos,
naturais, sociais, culturais e politicos para a realizacao de um evento. Deve-se
planejar, tambem, a formacao de mao-de-obra especializada para atuar no evento,
otimizando a atuacao do setor de recursos humanos, para produzir étimos produtos
e servicos aos clientes cada vez mais exigentes. Pois somente um funcionario bem
preparado ira conseguir produzir um servi¢co de qualidade para o cliente.

Existem varios tipos de eventos, esportivos, cuiturais, sociais, empresariais,
cientificos, ecologicos, de lazer e entretenimento, cada um com sua particularidade.

Os eventos podem ocorrer por causa de uma determinada data histoérica ou
festiva importante, ou serem dirigidos a promover atividades de lazer e
entretenimento, buscando um envolvimento social, como & o caso dos eventos
esportivos e culturais.

Um evento pode se classificar pelo tempo e periodo em que ocorrem,
divididos em eventos permanentes, esporadicos, unicos € de oportunidade, pode-se
apontar segundo a classificacdo de MELO NETO (2001, p.47) os seguintes tipos:

- Eventos permanentes sao aqueles que ocorrem periodicamente, como parte do
calendario da cidade, entidades ou associacoes e clubes. Por exemplo, as feiras, as
exposi¢cbes, 0s bailes carnavalescos, 0s projetos de estagOes, congressos €

seminarios anuais, torneios e competicoes que se realizam periodicamente, sempre
na mesma epoca do ano;
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- Eventos esporadicos ocorrem em intervalos irregulares de tempo, a critério de
seus patrocinadores;

- Eventos unicos sao aqueles que ocorrerao apenas uma unica vez;

- Eventos de oportunidade ocorrem em épocas de realizagcdo de megaeventos
internacionais ou a reboque de eventos alusivos a fatos e acontecimentos marcantes
da historia e da tradigao de um pais, regido ou cidade.

Pode-se facilitar a organizagdo de um evento através de um patrocinio ou
apolio, para ajudar na parte financeira, bem como na divulgacdo do mesmo. Esse
patrocinador tera sua empresa divulgada atravées do evento, e por isso € vantajoso
patrocina-lo. Portanto, patrocinar um evento, tambem, gera uma imagem de marca
para a empresa tornando-a conhecida no mercado.

Um evento pode ser considerado como sendo um acontecimento que pode
gerar sensagao e, por isso, ser motivo de noticia interna ou externa. Portanto os
eventos tambem podem ser considerados como estratégias de marketing para uma
empresa. As pessoas passam a ligar o evento a marca da empresa.

Sao muito comuns grandes eventos esportivos e culturais serem patrocinados
por grandes empresas, como por exemplo: empresas como a Nike e Coca-Cola, que
patrocinam a “Copa do Mundo de Futebol”, a Claro, TIM e a Skol que patrocinam
grandes shows de musica, como o “Claro que é rock”, “Claro Musica”, “Skol Beats”,
“TIM Festival”; a montadora Renault e sua famosa “Formula Renault”, entre outras
empresas que tém sua imagem ligada aos eventos que patrocinam.

Portanto, pode-se concluir que o turismo de eventos atinge diversas areas
econdmicas e motiva varios tipos de consumidores diferentes, dependendo do
evento que se esta realizando. Os eventos conseguem atrair uma infinidade de
géneros de publicos diferentes, independentemente do poder aquisitivo, sexo €
tempo livre. Além disso, os eventos podem servir para divulgar uma regido, bem
como a empresa que 0s patrocinou. Os eventos podem gerar receita para a regiao
em que ocorrem, para a empresa organizadora e, também, para outras atividades

ligadas e eles. Esses sdo alguns motivos pelos quais pode-se afirmar que 0s
eventos sdo tao vantajosos para a atividade turistica.
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2.1.2. Eventos Esportivos: Off Road

A pratica esportiva e a admiragao pelos esportes em geral cresceram muito,
devido a énfase que os meios de comunicacdo vém dando para os esportes, atletas,
e sua ligacao com a busca pela qualidade de vida por parte das pessoas. Os
esportes podem ser considerados meios de entretenimento, lazer e cultura, e por
Isso sao tao importantes e divulgados atualmente. Conforme cita DUARTE (1996, p.
XIV):

O esporte no Brasil evoluiu muito, e eu s6 quero que continue a
evoluir. Isso significara que estamos caminhando para ser uma nacdo mais
forte. Nada de conceito do esporte de Esparta, sou peio conceito gde Juvenai:
“Mente s&, em corpo sdo’, isto é, fisico bom e cabega boa. Um cidadado é
mais util, primeiro para Si, depois para sua famiiia e para sua pétria, quando
ele é saudavel, disposto ao trabalho.

O segmento esportivo € um dos que mais movimentam admiradores, pois
assim como o turismo, ele esta relacionado aos momentos de lazer das pessoas. Os
esportes promovem emaogao e prazer para as pessoas. kE por esse motivo, € que 0s
eventos esportivos atraem muitas pessoas, pois eles sao capazes de unir todos 0S
admiradores dos esportes em um s6 evento. Segundo MELO NETO (2001, p.138):
“Um evento esportivo é, portanto, uma competicao de uma ou mais modalidades
esportivas, destinada ao publico consumidor desse esporte”,

Toda vez que se alia o turismo ao esporte, o resultado sao eventos que
mobilizam muitos telespectadores e esportistas, servindo como atrativos de elevada
importancia no meio turistico. Os esportes e o0 turismo apresentam grande
repercussao na sociedade e economia do mundo, onde grandes eventos esportivos
sdo divulgados na midia, atraindo um grande numero de participantes e
espectadores, gerando receita para a regiao que promoveu o evento. Portanto, o
acontecimento esportivo promove a cidade, a regiao ou o pais que o realiza. O
esporte, e 0 conseqiente turismo que pode gerar sao muito importantes para o
desenvolvimento de um destino. Assim, a atividade esportiva pode ser um elemento
relevante para o planejamento de um evento e também para o sucesso turistico de
uma regido. Talvez, por isso, 0os grandes destinos turisticos ja estejam gerando

produtos esportivos para criar novos diferenciais em sua oferta e se tornarem mais
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competitivos, como por exemplo, 0s paises que sediaram a Copa do Mundo de
Futebol, Olimpiadas etc, locais com estacbes de ski na América do Norte, Argentina
e Chile etc.

O esporte que sera explorado nesse trabalho € o off road, bem como o0s
eventos que existem nesse segmento.

O off road esta muito ligado ao turismo de aventura em areas naturais, por ser
praticado em lugares onde nao exista pavimentagao rodoviaria, ou seja, locais de
dificil acesso, como mata, morros, rios etc. O off road € um esporte que mistura a
adrenalina da velocidade e o contato com a natureza. Essa combinagao atrai cada
vez mais adeptos e a evolucao das competicoes e da organizagcdo tem
proporcionado um grande crescimento a modalidade.

O off road surgiu com a necessidade dos militares de penetrarem em locais de
dificil acesso na época da Primeira Guerra Mundial. Nessa época, provavelmente,
tenha surgido o primeiro veiculo com tragao nas quatro rodas. Porém a partir da
Segunda Guerra Mundial € que se comegou a pensar em utilizar os veiculos 4x4
para uso cCivil. E & nessa época que surge o precursor dos veiculos 4x4 utilizados
para eventos off road, o Jeep, fabricado pela extinta fabrica Willys Overland.
GAIOTTO (2000, p. 24) comenta sobre a importancia do automovel criado pela
Willys Overland durante aquela epoca: “Na Segunda Guerra o Jeep se tornou um
heroi dos combates, pela versatilidade e ate pela simpafia que despertava entre 0s
soldados”.

Portanto, com o surgimento desse veiculo tdo importante em tempos de
guerra e que, devido a sua versatilidade, ganhou espago entre os carros utilizados
por todos os tipos de pessoas, € que 0s locais onde carros normais nao podiam
passar, passaram a ser explorados. E essa curiosidade de fazer com um veiculo 0
que nunca foi imaginado ser sua funcao, faz com que os esportes de “fora de
estrada”’ facam tanto sucesso, pois eles desafiam a tecnologia automobilistica de um
simples veiculo que antes sO se movia em estradas retas e lisas e que atualmente e
capaz de subir até em montanhas.

Apods o Jeep, outras marcas passaram a, tambem, fabricar veiculos com
tracdo nas quatro rodas, como a Land Rover, a Toyota, a Nissan e a Mitsubishi,
aumentando ainda mais a demanda de admiradores desses carros capazes de
atravessar por lugares inimaginaveis. Os veiculos 4x4 sempre foram projetados para
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proporcionar mais eficiencia nos deslocamentos, pois antigamente, as estradas nao
eram pavimentadas, porem, agora, eles fazem parte do lazer de quem admira os
feitos de que esses carros sao capazes.

Devido ao grande numero de praticantes de off road, ou seja, pessoas que
pegam O seu jipe e se aventuram em alguma estrada de chao ou trilha, € que sentiu-
se a necessidade de criar eventos em forma de competicies e passeios para esse
publico. Com o surgimento dessas competicbes, a evolugao dos carros foi muito
grande, onde os motores necessitavam ser mais fortes e o0 conforto do carro ser
maior, para que 0s competidores aguentassem mais tempo dentro dos seus veiculos
sem se cansar. A tecnologia, também, necessitou ser aprimorada para essas
competicdes, pois 0s competidores necessitam de uma série de equipamentos para
nao se perder em trilhas sem nenhuma sinalizagao. As competicoes de off roaq,
também, podem ser praticadas por motos, caminhdes, triciclos e bicicletas. O Rally
Paris-Dakar € um exemplo, onde motos, jipes, caminhonetes e caminhdes disputam
a mesma prova, € o Rally dos Sertdes, onde até os quadriciclos estdo incluidos.

O off road pode ser praticado em qualquer local que tenha um terreno
acidentado com diferentes niveis de dificuldade. Para praticar o off road a unica
exigencia € a coragem. kEssa € a principal caracteristica dos praticantes desse
esporte, ja que nao ¢ facil atravessar lugares onde o nivel de dificuidade € grande.
Porém, € importante salientar que o off road € um esporte de aventura e, portanto,
deve ser praticado na companhia de outra pessoa mais experiente e com um
conhecimento previo do local a ser praticado.

Para participar de um evento de off road, competicdo ou passeio, sera
imprescindivel a presencga de pelo menos duas pessoas. o piloto e o seu navegador.
O piloto, além da funcao de dirigir 0 carro, devera estar atento a velocidade e ao
percurso que o navegador lhe diz. Ja o0 navegador tem a fungao de ditar o caminho
que o piloto devera seguir, e essa e considerada a fungdo de maior importancia e
dificuldade, pois todo o trajeto fica nas maos dele e na precisao com que passa as
informacgdes para o piloto. Qualquer erro na leitura da planilha (anexo 1) por parte do
navegador, podera tirar 0os competidores da rota estipulada pela organizacao e,
entdo, se perder no meio da trilha, e sera dificii para os competidores se
encontrarem na rota novamente.
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Para participar da competigcao, o navegador recebera uma planilha, e nessa
planilha contera o percurso da prova em forma de desenhos referenciais, bem como
as velocidades que devem ser mantidas durante o percurso em seus respectivos
tempos, além de dicas e informagdes sobre o trajeto. E cabe ao piloto seguir a risca
as coordenadas do seu navegador, para que todos 0s tempos e referéncias sejam
corretos, para dai, entdo, definir-se 0 vencedor. Além da planilha, o navegador
devera ter em maos uma série de equipamentos para calcular distancias e tempos,
Indicar a velocidade, velocidade media que devera ser mantida etc, como o
computador de bordo e a calculadora de tempo. Esses equipamentos S&0 essenciais
para participar de uma competicao, ja nos passelos nao sao tao necessarios. Pode-
se dizer que a quantidade de equipamentos vai variar de acordo com O0sS
Investimentos feitos pelo participante, e 1sso altera diretamente as possibilidades de
se ganhar a competicao. Portanto, um participante melhor preparado tera mais
chances de vencer a competicdo. Mas nado importa se ter o que ha de melhor em
equipamentos, sem saber utiliza-lo da forma correta, por isso se faz necessario um
treinamento prévio de qualidade, senao as chances de vencer diminuem muito.

No off road existem alguns termos técnicos de dificil entendimento para as
pessoas que nao conhecem o assunto, mas que sao importantes para o praticante
usar corretamente seus equipamentos. Isso se faz através de treinamento, porem,
existem uns termos de dificeis para a principal fungao do veiculo, que e a tragao nas
quatro rodas. Se o praticante nao souber engatar corretamente a tracao, o carro nao
conseguira atingir sua principal funcao que e ultrapassar por lugares onde os outros
carros comuns nao conseguem passar. De acordo com MARTINS (disponivel em:
<http://www.zone.com.br/offroad/index.php?destino_comum=vocabulario_mostra&id
~noticias=4485>, acessado em 03 mai. 2006) pode-se dizer que os veiculos com
tracao nas quatro rodas possuem, principalmente, tais configuracoes:

- 4WD: Four Wheel Drive, significa que o veiculo tem tragcao nas quatro rodas.

- 4X4 HI: Engatar a Tracdo 4x4 HI significa colocar o veiculo com tracao nas
quatro rodas e em alta velocidade, normalmente é utilizada para estradas de terra e
com baixo atrito.

- 4x4 LOW: Engatar a Tracado 4x4 Low significa colocar o veiculo com tracao
nas quatro rodas em baixa velocidade, essa configuracdo € necessaria para transpor
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a maioria dos obstaculos encontrados no off road, pois permite mais controle do
veiculo e forga.

Por se tratar de um esporte radical, de aventura, sdo muito importantes os
cuidados com a seguranca. Os praticantes do esporte devem sempre usar 0S
equipamentos basicos de seguranca, como capacete, cinto de seguranga, roupas
especiais em caso de moto e, nos jipes, 0 “santo Antdnio” que € uma espécie de
gaiola de protecao feita de ferro, colocada dentro do veiculo para que ele seja mais
resistente caso capote ou bata contra algo, como uma pedra, por exemplo.

As competicOes de off road possuem varios tipos de categorias, diferenciadas
para motos e carros. Em algumas provas, caminhoes também participam, e nesse
caso as regras sao as mesmas dos carros. As maiores e mais famosas competicoes
off road sao os rallies, e essas estao cada vez grandiosas devido ao aumento da
demanda e, também, pelo interesse de grandes empresas, como Mitsubishi e
Suzuki, em patrocinar esses eventos e pela lucratividade que eles trazem para as
marcas. Segundo MELO NETO (2001, p.185 e 186):

As firmas importadoras de jipes e utilitarios estado utilizando a
promocgao de ralis para divulgar suas marcas e aumentar a venda de seus
produtos. (...) Os ralis represenftam um tipo de evento que atrai um segmento
de publico fascinado por aventura e amante do automobilismo e do
motociclismo. A sua grande vantagem € o seu alto grau de exposi¢cdo do
produto, pois 0os produtos dos patrocinadores séo testados durante o evento.
Assim, o0 evento se mostra como uma excelente oportunidade de expor,
testar e avaliar o produto diante do seu publico consumidor. Aléem disso, 08
ralis sdo eventos que facilitam a interiorizagdo do produto ja que
compreendem roteiros longos entre cidades de grande, medio e pequeno
porte. E, como ftal, contribui para alavancar as vendas das revendas
jlocalizadas em tais cidades. Na condi¢cao de evento itinerante, a exemplo do
que ocorre com o Mitsubishi Motorsports, o rali € um evento de marketing

que ajuda na implementagao de uma estratégia de penetragdo nos mercados
atuais e futuros.

Os rallies podem ser de dois tipos, 0s de velocidade e os de regularidade. Os
de velocidade sdo caracterizados por uma maior velocidade em relagao aos de
regularidade. Nessa competicao serao campeoes 0s competidores que percorrerem o
trajeto em menor tempo. Nesse tipo de competicdo, também, sera entregue uma
planilha onde o0 navegador se orientara para ditar o trajeto para o piloto.

J& nos de regularidade, serdao premiados 0s mais capazes de seguir com
precisdo as coordenadas das planilhas. A planilha dara um trajeto a ser seguido em
um determinado tempo e velocidade, e isso deve ser obedecido pelos competidores.
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Ao contrario do rally de velocidade, nesse caso serdo premiados os competidores
mais regulares que conseguirdo seguir corretamente a indicacéo da planilha.

Um tipo de competicdo muito comum em Curitiba, é o raid® de regularidade,
onde 0 objetivo € seguir exatamente o proposto nas planilhas, entregues aos
competidores minutos antes das provas. Nessa planilha tera o trajeto que os
competidores devem fazer, bem como os tempos e velocidades que eles devem
manter para chegar ao final da prova com regularidade, ou seja, seguindo as
orientacoes que a planilha fornece. O que contara pontos para os competidores é a
experiéncia que eles terao de obedecer ao que a planilha determina, e para confirmar
que o competidor esta fazendo tudo correto, tempo e trajeto, ele passara por diversos
pontos de controle (PCs) ao longo do trajeto, que vao confirmar a passagem do
piloto, bem como a exatidao de suas metas. Aquele que tiver menos penalidades ao
final da prova € o campeao. O piloto deve cumprir o roteiro informado pelo navegador
com 0 maximo de regularidade possivel superando todos os obstaculos encontrados
pelo caminho, enquanto que o navegador precisa calcular a velocidade de cada
trecho, alem de indicar o caminho correto. Portanto, as regras de um raid séo
praticamente as mesmas dos rallies, 0 que mudara é o tipo de veiculo utilizado, que
NOos raids sao 0s de tracao nas quatro rodas, como 0s jipes € caminhonetes, e o tipo
de via utilizada, pois no raid sO serao utilizadas trilhas sem pavimentacao, e no rally
serao utilizadas estradas secundarias (estradas de ch&o).

Antes de uma prova, seja de regularidade ou velocidade, o piloto necessita
ajustar 0 seu carro, pneus e aparelhagem, ao carro e aparelhagem que foram
usados pela organizagao para fazer a prova, ou seja, fazer com que seus aparelhos
funcionem iguais ao utilizado para fazer a planilha. E isso se chama fazer a afericao
do oddmetro’. Com isso todos os pilotos da prova terdo seus horarios e metragens

iguais. Para fazer a afericdo, € dada ao piloto uma outra planilha antes da

® Raid é uma prova de regularidade com obstaculos para veiculos que possuam tragdo nas quatro rodas € que
estejam bem preparados. Normalmente sdo jipes com guincho, pneus lameiros, cambio reduzido € outros
equipamentos. E a modalidade na qual o mais importante é a velocidade média, que geralmente é baixa devido 2
dificuldade dos trajetos. Os veiculos devem se manter na velocidade e tempos determunados pela planilha.
(disponivel em: <http://www.zone.com.br/offroad/index.php?destino comum=vocabulario _mostra&id not
icias=4485#R> e <http://www.zone.com.br/offroad/index.php? destino_comum=historia_mostra&id_ noticias =
310>, acessado em 11 out. 2006).

" Odometro é o Instrumento usado para indicar o total de quilémetros percorridos. E nesse aparelho que serdo
lancados os dados da planilha (disponivel em: <http://www.guiadelogistica.com.br/dicionariom-p.htm>,
acessado em 22 out. 2006)
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competicdo, com 0s passos necessarios para fazer a afericdo, que varia de uma
competicao para outra. A atericao esta diretamente ligada a uma boa prova, pois ira
influenciar para que os dados do equipamento do piloto coincidam com os da
planilha.

Uma das competicdes off road mais famosas do mundo, o Rally Paris-Dakar,
e um misto de rally de velocidade e regularidade, onde os trajetos sao alternados
com essas duas modalidades. Essas competicoes sao chamadas de rally off road ou
rally cross country, como por exemplo, o Rally dos Sertdes que ocorre no Brasil.

Existe, ainda, as provas de endurance, onde os competidores devem cumprir
uma série de tarefas, e cada tarefa cumprida vale pontos que sao somados para
determinar a equipe campea. As tarefas sdo as mais diversas possiveis, desde subir
uma montanha com 0 jipe 0 mais rapido possivel usando o guincho, até percorrer
um determinado circuito sempre no mesmo tempo sem usar nenhum tipo de
crondmetro ou instrumento. Enfim, o objetivo dos participantes € transpor obstaculos
naturais ou artificiais, conduzindo veiculos 4x4.

As provas de off road podem ser realizadas, também, em circuitos fechados,
os chamados circuitos indoor. Essas provas sao disputadas com carros off road e
prototipos, que sao carros preparados para a prova. Uma pista e construida
especialmente para cada prova com 0s mais variados obstaculos. O objetivo de
cada participante @ de percorrer esta pista no menor tempo possivel contra o relogio,
0 vencedor € aquele que for mais rapido em diversas baterias.

As competicoes off road podem ser praticadas com motos. Porém, as motos
devem ser especiais para esse tipo de competicdo. Geraimente, as provas
disputadas por motos, sdo mais cansativas para o piloto, ja que uma moto nao
possui 0 conforto de um carro. Segundo cita FANTOZZI (disponivel em
<http://webventureuol.uol.com.br/offroad/index.php?destino_comum=historia_mostra
&id_noticias=4050>, acessado em 03 mai. 2006) as provas com moto podem ser
divididas em:

- MOTOCROSS: prova que acontece em um circuito fechado, com obstaculos
naturais. As pistas sdo largas e 0os competidores largam todos juntos. Trata-se de
uma corrida com varias baterias, geralmente de meia hora para cada categoria,
onde o competidor que completar primeiro sua bateria vence.
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- SUPERCROSS: & uma variagdo para o0 motocross criada pelos americanos.
Nesta modalidade, as pistas s8o menores que as do motocross e os obstacuios néo
sao naturais. Além disso, as baterias sao mais curtas e com um numero menor de
participantes.

- ENDURO DE VELOCIDADE: € uma modalidade que se assemeiha ao
motocross, mas seu percurso € maior, chegando a ter até quatro mil metros.

- CROSS COUNTRY: nessa competicdo os pilotos enfrentam um percurso pré-
determinado. A tecnica difere da técnica do motocross porque aqui o piloto
encontrara outros tipos de obstaculos ja que passara a correr em trithas, rios,
pedras, poeira, etc. e vence quem cruzar a linha de chegada primeiro.

- ENDURO DE REGULARIDADE: Este tipo de enduro foi criado e é praticado
somente no Brasil. Trata-se de uma adaptacao dos raliys de regularidade para as
motociclietas. Neste caso, mais importante do que a rapidez € a aten¢ao e o
raciocinio do piloto, pois ele nao tera a ajuda de um navegador.

- TRIAL. Esta modalidade € uma especie de "circo” sobre motos. Aqui, 0s
competidores tém de vencer os mais variados obstaculos em um pequeno espaco,
sempre saltando. O objetivo € colocar o minimo possivel os pés no chao.

- TRAIL: semelhante ao trial, porem, a velocidade € maior.

MELO NETO (2001, p.196 e 197) destaca a importancia de eventos desse
tipo:

O Enduro da Independéncia, o principal evento de
mofociclismo “fora de estrada” da América Latina, ja esta em sua décima-
quinta vers8o. Em 1995, o evenfo movimentou US$ 8 milhdes e recebeu
investimentos de US$ 500 milhbes. Em nimero de participantes — cerca de
mil — & considerado o maior enduro do mundo. (...) Sao competigbes do tipo
rally, muito populares nos dias de hoje. (...) A partir de 1996, o Enduro da
Independéncia tornou-se um evento oficial do calendario das competicoes
mundiais.

Contudo, o esporte off road pode também ser praticado como forma de passeios

e ndo em competicdes vaiendo pontos, 0 que € chamado de expedigdo. Essa pode

ser considerada um tipo bastante turistico de praticar o esporte, podendo servir,

inclusive, de atrativo turistico em algumas regidées que disponham de trilhas de
grande qualidade.

O off road € um tipo de esporte praticado em meio a natureza, pois a maioria

dos trajetos s&o percorridos em locais de mata e de preservagao, portanto € muito
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importante manter uma consciéncia ambiental responsavel. O praticante desse

esporte deve ter uma atitude saudavel, respeitando a seguranca, o meio ambiente,
as pessoas e a propria vida.

2.1.3 Empreendedorismo e Administracao

Uma empresa pode ser caracterizada, segundo FARIA (1964, p. 70), como
sendo: “(...) @ unidade econbmica que coordena o capital, o trabalho, a natureza e a
tecnica com 0 proposito de transformar a riqueza em utilidade e servico, através da
salisfagao de uma necessidade com objetivo de obter lucro”. Portanto, como uma
empresa tem o objetivo de oferecer lucro ao seu empresario, além de produzir seu
desenvolvimento pessoal, fica evidente que eje necessita administra-la bem,
planejando o seu desenvolvimento.

Para montar uma nova empresa sera necessaria uma nogao, mesmo que
basica sobre as caracteristicas de um empreendedor. O empreendedor é a pessoa
que esta se inserindo no mercado de trabalho como empresario. Segundo CAPITAL
DE RISCO (disponivel em <http://www.capitalderisco.gov.br/ivcn/e CR.asp>,
acessado em 12 jun. 2006), o empreendedor é:

(...) uma pessoa que ftorna a iniciativa de combinar recursos
fisicos e humanos para produzir bens ou servigos em uma empresa com ou
sem fins lucrativos. O empreendedor é uma pessoa inovadora que tenta
introduzir novos produtos, servigos, técnicas de produgdo e até mesmo
novas formas de organizacdo, tomando as decisées que irao nortear o futuro

do negocio, assumindo nac SO riscos pessoais, mas tambem dos
investidores e de fodos os envolvidos em seu negocio.

O empreendedor sera alguem capaz de investir em algo incerto, pois toda
empresa nova que pretende se inserir no mercado corre o0 risco de nao obter
demanda para o seu produto ou servigo, bem como nao conseguir recuperar seus
investimentos. Uma pessoa que esta disposta a iniciar como empresario deve ter em
mente os riscos que esta correndo desse negocio nao dar certo. Por isso e muito
importante que o planejador da empresa faca constantes pesquisas das tendencias
do mercado, para que seu produto ou servigco ndo se torne defasado. O produto ou
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servicos oferecidos pela empresa deve, sempre, ter qualidade, pois, principalmente
nNo caso de uma nova empresa, ela necessita de uma boa imagem no mercado e
perante a concorrencia para obter sucesso. O SEBRAE (1997, p. 10 - 11) aponta,
principalmente, oito qualidades basicas para um bom empreendedor que podem ser
divididas em:

- Disposicao para assumir riscos, que Sao comuns, e que para obter sucesso, 0
empreendedor necessita ter a capacidade de conviver e sobreviver a eles. E preciso
saber administra-los:

- Ter iniciativa e ser independente, pois abrir um negocio proprio € uma decisao
ousada, jJa que esse € um investimento de risco. O empreendedor precisa de
Iniciativa, vontade e persisténcia para obter 0 sucesso;

- Ser lider e saber se comunicar, para manter a motivacdo dos funciondrios e
saber conviver com outras pessoas;

- Ser organizado, pois n3o basta apenas possuir os melhores recursos, mas
Integra-los de forma logica e harmoniosa, fazendo com que o resultado seja maior
do que a simples soma das partes;

- Possuir conhecimento do ramo. Adquirir conhecimento;

- ldentificar oportunidades, aproveitando todo € qualquer ensejo para observar
negocios. Pesquisar sempre, procurando constantemente novos caminhos.

- Possuir aptidées empresariais, que € o instinto, a habilidade natural que o
empreendedor deve possuir para identificar uma oportunidade, aproveita-la, montar
um negocio € conduzi-lo ao sucesso.

- Auto-conhecimento, ao conhecer seus pontos fortes e fracos, o empreendedor
pode aprimora-los (fortes) ou minimiza-los (fracos) de modo a obter a capacitagao
necessaria para o sucesso do empreendimento.

Para criar uma nova empresa € necessario tentar prevenir, a0 maximo, a
ocorréncia de erros de planegjamento e gestdo. A empresa deve ser passivel de
correcao de seus erros, pois como ja foi dito, a abertura de uma empresa € um
investimento de risco, entdo toda forma de atenua-los € bem vinda. Por esse motivo,
é importante a criagdo de um Plano de Negoécios dessa empresa, analisando o
segmento que a empresa pretende seguir, 0 seu mercado consumidor e a
concorréncia, de que atividades direta e indiretamente a empresa ira necessitar,

guais serao os investimentos necessarios etc. O Plano de Negocios ira fornecer
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todas as informacdes necessarias para a abertura da empresa, bem como os dados
referentes ao planejamento dessa empresa.

Em uma empresa € muito importante um trabalho de marketing, pois servira
para divulgar a empresa, além de planejar a melhor maneira de torna-la lucrativa e
com sucesso no mercado. MARTING (1983, p. 4) destaca que: “O “marketing” bem
sucedido depende da existéncia de uma sdlida combinacdo de trabalho de muitos
elementos comerciais”. A autora cita alguns desses elementos importantes em um
plano de marketing bem sucedido:

- Os objetivos da empresa;

- Seus principios e suas politicas;

- A organizacao dos talentos e a atribuicao das responsabilidades;

- A selecdo de pessoas e a divisao do trabaiho;

- A identificacdo dos problemas e das oportunidades;

- A fixacao dos objetivos primordiais;

- A formulagao de planos detalhados para atingir os objetivos;

- O gjustamento dos planos a capacidade financeira € ao grau de riscos;
- O exame, 0 acompanhamento e o controle dos planos:

- A analise dos resultados.

Um plano de marketing deve conter todos os processos de planejamento
dessa empresa, alem do plano de divulgacao e comercializacao para que desde o
comeco ela seja bem administrada.

O plano de marketing deve ser elaborado de acordo com O que OS
consumidores esperam dos produtos da empresa. Deve-se analisar 0 mercado
consumidor para, entao, criar produtos e servigos capazes de satisfazer suas
necessidades e desejos, seja por sua qualidade, preco ou diferencial.

Uma empresa de qualidade & aquela que, atraves de pesquisa de mercado,
consegue reconhecer o que o cliente espera dela. Consegue treinar a sua mao-de-
obra de acordo com suas necessidades, além de um constante treinamento de seus
funcionarios. E também, consegue reconhecer 0s seus resultados e 0 que 0s
clientes acham de sua empresa, para fazer uma possivel reestruturagao, € mudar o
que nao é satisfatorio.

A organizacdo de uma empresa deve ser feita de forma sistémica, onde cada
parte fica responsavel por uma fungao especifica, formando, entdo, o todo. Cada
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setor dessa empresa fara um tipo de trabalho para chegar ao resultado final, e
quando um desses setores nao trabalha da forma correta, o resuiltado final ndo é
satisfatorio. A empresa, por inteiro, precisa buscar os resuitados corretos. A empresa
se utiizara de recursos, financeiros, humanos, materiais, para, através de um
processo definido, chegar ao resultado final. Processo esse, que deve utilizar da

melhor forma possivel os recursos, para transforma-los no produto final. Segundo
KWASNICKA (1981, p. 78):

(...) Esse modelo sistémico empresarial s6 é completo
quando consideramos as variaveis externas que influenciam os negdécios.
Uma organizagdo s6 podera sobreviver se estiver atenta as condigcoes do
meio ambiente, também consideradas elemento do input ao sistema. Dentro
do aspecto meio, nos temos os fatores econdémicos, politicos, sociais,
tecnologicos e de mercado, fatores que podem ser favoraveis ou
desfavoraveis ao bom desempenho da empresa. (...) Outro fator de mercado
e 0 concorrencial, que de certa forma e favoravel a organizagdo, pois
apresenta um desafio a sua posi¢do no mercado global, tornando 0 negoécio
mais interessante. Ainda dentro da abordagem sistémica, poderemos tratar
as decisbes ftomadas em qualquer fungdo organizacional de uma forma
hierarquizada. Essa hierarquizagdo pode ser dividida em varios niveis,
dependendo do tamanho e complexidade da empresa.

As hierarquias servem para que o funcionario saiba a quem ele deve se dirigir
quando apresenta alguma duvida sobre seu trabalho. Tendo um organograma, sabe-
se que setor € responsavel por qual parte dos trabalhos da empresa.

Os recursos humanos sao extremamente importantes em uma empresa, pois
essa empresa precisara de funcionarios, que devem ser bem tratados e treinados

para produzir produtos e servicos de qualidade, resultando no sucesso de empresa.

Os funcionarios devem, aliados a constantes pesquisas, promover a inovacao

permanente da organizagao, pois s assim consegue-se satisfazer os clientes, cada
vez mais exigentes. Segundo PIMENTA (2004, p.114):

Os administradores sabem que, na atualidade, sem inovar, a
sobrevivéncia da empresa fica comprometida. O cliente moderno aprendeu a
distinguir e procura produtos e servicos com melhor qualidade. Inovar,
portanto, é uma necessidade mas, como todos sabemos, néo é das tarefas
mais faceis. (...) Ter entre seus profissionais pessoas altamente capacitadas
diferencia uma empresa de outra. Porém, as mentes brilhantes sem ag&o
adequada e sem processos especificamente desenhados para transformar
as idéias em produtos e servigos novos, ndo contribuem para a criagao de
valor.

Entéo, funcionarios bem capacitados, € que recebam um bom tratamento, por
parte dos gestores da empresa, que os motive a continuar trabalhando com

qualidade, uma boa administracdo, revendo possiveis falhas no sistema que e a
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empresa, bem como evitando desperdicios de capital e recursos materiais, e
constantes pesquisas de mercado, obtendo uma mentalidade inovadora, irdo
promover a gestao de uma empresa de sucesso. kE para planejar essa empresa, &
necessario que o empreendedor seja criativo e capaz de superar qualquer
dificuldade para abrir sua empresa.

Para colocar em pratica a criagao uma empresa sera necessario investimento
financeiro, pois nao se pode pensar em uma empresa, na hierarquizacao, recursos
humanos, produgao etc, sem o investimento necessario para cria-la. SO0 com um
investimento inicial € que se pode planejar uma empresa, por menor que o

iInvestimento e/ou a empresa sejam. De acordo com KWASNICKA (1981, p.101), a
decisao de investimento, em esséncia consiste:;

(...) na alocagao de capital a projetos de investimento cujos
beneficios serao auferidos no futuro. Como 0s lucros futuros nao podem ser

estimados com certeza, a decisdo de alocar capital necessariamente
envolve risco. Desta forma as decisdes devem levar em conta ndo apenas
0S lucros esperados, mas também o risco incremental que eles representam

para a empresa como um todo, visto que este se constitui num fator
deferminante do valor de mercado da empresa.

Como foi visto, a complexidade em criar uma nova empresa € se Inserir no
mercado empresarial se torna de risco caso nao sejam analisadas as questdes
referentes a uma boa administracao. Quando se planeja bem antes da abertura da
empresa, as chances de ocorrerem erros diminuem muito, € o empreendimento
tende a ser de sucesso. Porém, é claro que outros fatores que nao se podem prever,
como alteragbes no mercado consumidor, de moeda etc, também influenciarao na
abertura do negoécio. Portanto, deve-se ter sempre em mente um constante
aperfeicoamento nas técnicas administrativas, observando o mercado concorrente,
treinando bem seus funcionarios e oferecendo-lhes boas condigbes de trabalho,
reunindo € administrando os seus investimentos, alem de criatividade e capacidade
de enfrentar os desafios que uma nova empresa podera trazer, sO0 assim, pode-se
planejar uma empresa com Sucesso.

Segundo o marco teérico apresentado, ja se sabe que a empresa sera ligada
a area de eventos esportivos, oferecendo provas, passeios e competicdes ao publico
off road. Pode-se perceber que ndo € simples fazer o planejamento e execucao de
uma nova empresa, € preciso ter muito conhecimento tedrico sobre o assunto para

gue 0s eITos sejam os menores possiveis. Saber como planejar e colocar em pratica
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a abertura da empresa, bem como 0 conhecimento exato do tipo de publico que

essa empresa ira atuar, serao indispensaveis para criar produtos e servicos de alta
qualidade.

2.2. RESULTADO DA PESQUISA

A Intencao da presente pesquisa foi a de analisar o possivel mercado
consumidor de uma empresa que esta sendo projetada.

Como ja foi dito, o projeto € de uma empresa que organizara eventos e
prestara servicos para um publico bem especifico, pessoas que gostam dos
esportes off road, aqueles praticados com veiculos com tracdo nas quatro rodas,
capazes de superar obstaculos naturais e lugares de dificil acesso aos veiculos
normais. Essa empresa organizara os eventos como competicdes e passeios pelos
mais diferentes locais, como trilhas, regioes rurais e de mata.

Porem, para colocar em pratica o0 projeto dessa empresa € necessario,
primeiramente, analisar o mercado consumidor em potencial para que essa gere
lucros e se destaque perante a concorréncia. Para depois atraves do projeto em s,
fazer uma planificacao dos investimentos necessarios para coloca-la em pratica.

A pesquisa foi realizada entre os socios do Jeep Clube de Curitiba (JCC),
uma associagdao que, aléem do encontro dos admiradores do esporte, promove
eventos semelhantes aos da empresa que esta sendo projetada. Desses sOCIOs,
foram entrevistados alguns participantes do maior evento produzido por esse clube,
o0 Transparana. Essas pesquisas foram feitas via email, entre os meses de junho e
julho, através de uma lista com os emails dessas pessoas, cedida pelo proprio Jeep
Clube.

A escolha por fazer as pesquisas com 0s SOCIOS e participantes dos eventos
do JCC, se deu porque o clube organiza eventos semelhantes aos que a futura
empresa pretende organizar. Além de que esses associados do JCC sao o possivel

publico-alvo para essa empresa, € como sO existe em Curitiba esse clube que
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possui uma proposta semelhante a da mesma, € que se resolveu entrevistar os seus

freqUentadores.

&

E importante citar que como a empresa oferecera servicos aos clientes,
mecanica, loja de acessorios, “lava-jeep’ etc, além dos eventos, os consumidores
serao na sua maioria moradores de Curitiba para poderem utilizar 0s servigos
oferecidos periodicamente. Contudo, ndo se fez necessario que a pesquisa fosse
aplicada em outras localidades, poréem muitos participantes do Transparana sao de
outras localidades € esses poderiam vir a participar dos eventos organizados pela
empresa tambem, portanto levou-se em consideracao as pesquisas respondidas por
essas pessoas.

Observando que o publico-alvo ja esta, basicamente, fazendo parte do Jeep
Clube de Curitiba, pois esse € 0 lugar destinado ao encontro dos admiradores do
esporte em Curitiba, € que se decidiu analisar 0s sOcCl0os que vem participando, nos
ultimos tempos, das atividades do clube.

Outro fator importante que também levou a pesquisa a ser desenvolvida em
tal clube, foi a divulgacado dessa nova empresa, pois além da entrevista seria
necessario explicar para os entrevistados qual tipo de empresa estaria sendo
projetada, sendo assim, pode-se fazer uma divuigacado também, alem de uma
simples pesquisa.

As pesquisas se realizaram atraves de qguestionarios, com o0 objetivo de
analisar se 0 entrevistado possuia veiculo off road ou 4X4, se participava de eventos
desse tipo e se utilizaria os servigcos de uma empresa especializada nesse

segmento, para saber como seria 0 possivel mercado consumidor para essa
empresa.

2.2.1 NMetodologia Utilizada

A pesquisa aplicada foi do tipo exploratéria de mercado, por amostragem,
junto ao publico-alvo, para analisar se haveria demanda para a empresa.
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Trabalhou-se 0 grupo dos socios do Jeep Clube de Curitiba, onde foram
utilizados na amostragem os que participaram, no ano de 2006, do maior evento do
clube, o Transparana, pois esses associados sa0 aqueles que efetivamente
participam ou veem participando dos eventos do clube ultimamente, esses sdo cerca
de 70%.

Foram enviadas cerca de 100 pesquisas, via Internet, para o0s
socios/participantes do Transparana. Dessas, 35 pesquisas foram respondidas.
Alem de mais 10 entrevistas realizadas com os socios do JCC, no dia de reunido
que ocorre toda quarta-feira no proprio clube, situado na Rua Dr. Nelson de Souza
Pinto, 1298 no Bairro Ahu. Portanto foram analisadas um total de 45 entrevistas. As
pesquisas foram faciimente aplicadas, pelo fato de eu ser sécia do clube também, e
ter acesso as pessoas que freqguentam o lugar.

E interessante citar que além de responder as perguntas, muitos
entrevistados deram suas opinides e sugestbées a empresa, € também algumas
criticas aos eventos oferecidos pelo Jeep Clube, o que foi muito importante para a
projecao da empresa.

Os questionarios enviados e utilizados para as entrevistas foram de perguntas
semi-abertas (sim ou nao e porque?) e a tabulagao foi feita da seguinte maneira:

e Pessoas que residem em Curitiba ou em outras localidades;

e Pessoas que possuem veiculo off road ou nao possuem,

e Pessoas que ndo possuem, mas gostariam de possuir ou nao gostariam;

e Pessoas que participam de eventos off road regularmente ou nao participam;

e Pessoas que nao participam, mas gostariam de participar ou nao gostariam,

e Pessoas interessadas nos servicos oferecidos pela empresa ou nao interessadas.

A analise de mercado servira para saber se havera demanda para a empresa
projetada, portanto a idéia da pesquisa € saber se entre as pessoas que possuem
veiculos 4X4, quantas teriam interesse em participar dos eventos € Servigcos
oferecidos pela empresa. Aiém de analisar se seria o fato do entrevistado nao
possuir um veiculo 4X4, o unico empecilho para ele nao participar de um evento off
road.
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2.2.2. Apresentagao, Analise e Interpretacao de Dados

A pesquisa teve uma amostra de 45 entrevistas respondidas no totai, portanto
a tabulacgao e interpretagcdo dos dados dar-se-a da seguinte maneira:

Pergunta 1. Nome, idade, sexo, profissdo e cidade em que residiam?

Nesta pergunta foram analisadas a idade, sexo, profissdo com nivel
universitario ou ndo e a localidade dos entrevistados.

Aqui foram consideradas as variacdes principais de idade, para saber se 0
esporte seria mais praticado por jovens ou pessoas mais velhas. Buscou-se saber
também se as mulheres estavam inseridas nesse meio, ou se ele ainda era
preferencialmente masculino. E por fim, avaliou-se o0 nivel de escolaridade dos
entrevistados. Todos esses questionamentos serviram para estimar que tipo de
campanha de marketing seria necessarias para atrair o publico-alvo da empresa, ou
seja, que tipo de consumidores estariam inseridos nesse esporte.

QUADRO 1: IDADE DOS ENTREVISTADOS.

IDADE N° DE PARTICIPANTES
60 - 69 2
50 - 59 3
40 - 49 8
30 - 39 13
20-29 11
Nao informaram 8

FONTE: COELHO, Camila.'UFF’R, Pesquisa de Campo, 2006.
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Pods-se notar que a maioria dos participantes de eventos off road séo os
jovens que ja& possuem uma certa estabilidade financeira, pois ja& possuem sua
profiss&o e independéncia para bancar 0 esporte, que ¢ um pouco oneroso. Notou-
sé qué a& rmaior parte dos entrevistados tinha de 30 a 39 e 20 a 29 anos, 0 qQue
denotou uma estabilidade financeira ® uma juventude capaz de ter condi¢Ses de
participar dos eventos. Porém, n&o se pode deixar de citar que pessoas com faixa
etaria supenor a 40 anos continuam participando do asporte, por participarem dos
eventos ja ha muito tempo, como se fosse um hobbie ja bastante antigo para eles.

Os préximos questionamentos sé&o sobre o sexo dos participantes que
costumam frequentar o Jeep Clube, bem como participar dos seus eventos. O nivel
escolar daqueles que admiram O esporte e também, de que localidades séo ©s

principais competidores, se s&o principaimente da cidade de Curitiba ou de outros
locais.

GRAFICO 1: SEXO DOS ENTREVISTADOS.
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FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Pesquisa de Campo,

O gréfico sobre 0 sexo dos entrevistados indicou que, como era de sé

esperar, & maioria dos participantes de eventos off road ainda eram do Ssexo
masculino. Porém, pode-se notar que algumas mulheres j& estavam comegando &
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fazer parte do esporte seja como competidoras ou entéo acompanhando sseus
@$p0S0s & NaMorados nas provas.

GRAFICO 2: NUMERO DE PARTICIPANTES COM NIVEL SUPERIOR
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FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Pesquisa de Campo, 2006.

Ja no grafico que indicou o nivel de escolaridade dos participantes, pode-se
notar Que a maioria dos entrevistados possuia nivel superior de ensino, 0 que prova
que a maiona das pessoas que admiram o esporte necessitam de boas condicles
financeiras para bancar 08 veiculos e equipamentos necessarios para praticar o off
road, ja que 6sse é um esporte um pouco caro. Notou-se também que mesmo os
admiradores do esporte que n&o possuiam nivel superior, pertenciam a profisstes e
ocupacdes de melhor grau econdmico, COMo emprasarios etc.
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GRAFICO 3. PORCENTAGEM DE ENTREVISTADOS CURITIBANOS OU
RESIDENTES DE OUTRAS LOCALIDADES.

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Pesquisa de Campo, 2006,

Como era de se esperar & maioria dos praticantes do esporte eram da cidade
de Curitba mesmo, pelo fato de pertencerem ao Jeep Clube, @ que esses
participantes frequentam 08 eventos organizados aqui. Porém, existem muitos
esportistas de outras cidades proximas daqui, como regido metropolitana e interior
do Paranda. Portanto, como essa entrevista foi realizada com 08 participantes do
ultimo Transparané, por serem 0S$ SOCios que estavam atives no clube, ou seja,
aqueles que participam com freqléncia dos eventos organizados pelo Jeep Clubs,
identificou-se um numero bastante grande de pessoas de outros estados do pais,
como Séo Paulo, Santa Catarina, bem como todo o estado do Parana.

Pergunta 2: Se possuiam um veicuio off road?

QUADRO 2: QUANTIDADE DE PESSOAS COM VEICULOS OFF ROAD.
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Pdde-se notar que, dos 7 entrevistados que responderam que néo possuiam
veiculo, somente 1 deles n&o pretendia adquirir um.

Essa pergunta foi importante, pois & necessdrio que o possivel participante
dos eventos da empresa possua um veiculo off road, e que o fato de ter um veiculo
desse tipo denotaria seu interesse pelo esporte.

Como a maioria dos entrevistados que ndo possuiam um veiculo 4X4,
pretendia possuir um, ficou claro o interesse que eles possam ter em participar
dessa tipo de evento. Essa pergunta teve o objetivo de analisar 0 interesse dos
frequentadores do Jeep Clube em participar dos eventos oferecidos para esse
segmento. Porém, deve-se levar em conta que alguns desses entrevistados que néo
possuiam um veiculo adequado, assim mesmo mencionaram participar de provas e
competicbes desse tipo como navegadores (auxiliar do piloto) ou somente
acompanhando o piloto @ 0 navegador dentro do carro.

Pergunta 3: Se participava ou gostaria de participar de eventos off road?

- Sim: 44 dos entrevistados ~ 97,7%
- N&o: 1 dos entrevistados — 2,2%

GRAFICO 4: NUMERO DE ENTREVISTADOS QUE PARTICIPAM OU GOSTARIAM
DE PARTICIPAR DOS EVENTOS.

5 _I L - -'--_'J'_ e r. ay e, S,
g e -: ol . e e ok EL A ey
St T =, " J:
e i"'!l. 4 'FJ- '; S E .'l:,"_\._ ek e - 1; i
i‘r i
| If -}_ i
o

,.E'ﬁ- .I-J-d'

5" e i "q[_."'?"'.. :
G L a“#xruwﬂ.';._“

‘1-..
w:a W }?‘E@ﬁa ﬁrtﬁ%ﬂ;

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Pesquisa de Campo, 20086.
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Pergunta que teve o objetivo de fazer uma andlise do interesse dos
entrevistados em pacticipar de eventos off road, @ como ja era de se esperar, uma
vez que a entrevista foi feita com participantes desse tipo de esporte, a grande
maioria dos entrevistados mencionou que costurnava participar desses eventos ou
que gostaria, porém ndo possuiam um veiculo adequado. Deve-se citar ainda que
axistem muitos participantes que n&o possuem veiculos, indo aos eventos como
navegador. A unica resposta negativa para essa pergunta foi feita por uma pessoa
que n#o possuia um veiculo 4X4 e por asse motivo néo participa de sventos desse
tipo, porém desejava obter um, para ant&o comecar & participar desses aventos.

Pergunta 4: Se vocé jé participa desse lipa de evento ou gostana de participar,
participaria de evenlos 0rganizados por uma nova empresa particular desse
segmento?

O gréfico abaixo representa 0s 44 entrevistados que na pergunta 3 participam
ou gostariam de participar de eventos off road, e que agora participariam ou néo dos
eventos de uma empresa particular.

GRAFICO 5: NUMERO DE PESSOAS QUE PARTICIPARIAM DE EVENTOS
ORGANIZADOS POR UMA EMPRESA PARTICULAR.
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FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Pesquisa de Campo, 2006.
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A maioria das pessoas que respondeu positivamente sobre participar de
eventos organizados por uma empresa particular, citaram a maior credibilidade que
uma empresa particular teria em organizar seus eventos, uma vez que esses seriam
a fonte de renda da empresa e por isso organizaria seus eventos com maior

qualidade. Enfim, 0s eventos seriam melhores organizados. Foi muito citado,
tambem, o fato de se ter novas opgdes de passeios e competicoes, diversidade de
trajetos etc.

Ja as respostas negativas, foram dadas pelos s6cios mais conservadores dos
‘leeps clubes” destinados ao segmento em todo o Brasil, pois essas pessoas
mencionaram preferir algo mais informal como passeios com 0s amigos e com seus
companheiros de clube. E também por aqueles que nao costumavam participar de
eventos organizados como competicdes, eles so utilizavam o esporte off road como
simples divertimento.

Por fim, o0s entrevistados que se mostraram em duvida quanto a sua
participacao em eventos organizados por uma nova empresa do ramo, mostraram
que somente participariam de algum evento depois de saber a credibilidade que
essa empresa lhes daria, seu reconhecimento no mercado, sua competéncia em
organizar eventos de qualidade, os tipos de eventos que seriam oferecidos e o custo
agregado, e isso deixou claro a importancia do marketing bem planejado pela
empresa na hora de organizar seus eventos.

O que muitos dos entrevistados deixaram claro foi que provavelmente o0s
eventos organizados por uma empresa particular seriam mais caros, por ter uma
maior organizacado etc. Nos clubes, 0os valores das inscricoes para 0s eventos €
bastante baixo, uma vez que eles nao almejam lucro, entdao todo o valor das
inscricdes vai para as despesas do clube, e esse fator € muito importante de ser
analisado, uma vez que poderia fazer com que varias pessoas deixassem de
participar dos eventos organizados pela empresa, que tera que investir muito em
qualidade para poder competir com os precos baixos dos clubes desse ramo. Esses
clubes funcionam sem fins lucrativos, portanto eles sobrevivem do dinheiro das
inscricbes dos eventos e dos patrocinios arrecadados. Ja a empresa particular
necessitara pagar funcionarios, encargos, contas etc, por isso os gastos seriam
muito maiores. Porém, € claro que 0s eventos organizados por uma empresa
particular teriam muito mais qualidade, uma vez que 0 empresario precisa sempre
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oferecer os melhores produtos a seus clientes, para que eles voltem a utilizar seus
Servicos.

Portanto, ficou claro que a empresa necessitara de forte campanha de
marketing para poder suprir um possivel preco maior nas inscricoes dos eventos,
oferecendo competicoes e passeios de alto nivel. Seria interessante, também, fazer
uma maior campanha para que os clientes com um nivel social mais alto que muitas
vezes participam de eventos organizados em outras cidades ou ate paises, como o
Rally dos Sertdées, Rally Paris Dakar, Mitsubishi Motors que sdo organizados por
grandes empresas particulares do segmento, comegassem a participar de eventos
de porte semelhante organizados pela empresa projetada. Contudo a “filosofia” da
empresa € organizar eventos de um nivel muito maior que 0s eventos organizados
pelos clubes desse segmento, serdo eventos do porte de outras empresas
particulares do Brasil e do mundo, como a organizadora do Rally dos Sertfes, a
Dunas Race. Outra alternativa que poderia ser tomada para diminuir custos e,
consequentemente, os valores das inscricbes, seria a arrecadagao de patrocinio
para os eventos. Poderia-se propor apoio para grandes empresas do ramo
automotivo, como industrias de pecas, pneus, bem como montadoras de veiculos.
Com um patrocinio grande de algumas dessas empresas, 0s custos com a
organizacdo dos eventos diminuiriam muito, diminuindo tambem os pregos das
inscricdes das provas e competigoes.

Existiram, ainda, alguns questionarios em que 0s entrevistados nao
justificaram suas respostas e, portanto, ndo se sabe ao certo o “porqué” de optar
pelo “sim” ou pelo “ndo”. Mas pode-se concluir que o valor agregado, a
confiabilidade e a qualidade de organizagao e diversificagao nos eventos sao 0sS
fatores principais para que os clientes optem por eventos de uma empresa
particular. O que facilita muito no planejamento de como essa empresa teria que
captar seus clientes, quais seriam as principais ferramentas de publicidade

necessarias etc.
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Pergunta §: Se tenam interesse em utilizar servicos personalizados para 0 seu
veiculo, bem como comprar roupas € 8cessonos off road?

GRAFICO 6. PESSOAS QUE GOSTARIAM DE UTILIZAR OS SERVICOS DA
EMPRESA.
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FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Pesquisa de Campo, 2006.

O que se mostrou analisando as respostas positivas foi o interesse, do publico
que admira esse esporte, em produtos @ servicos personalizados para o estilo. Foi
citada, também, a comodidade de encontrar todos 0S8 Servicos necessarios para
praticar 0 esporte em um 80 lugar, 0 que é muito dificil de encontrar como citaram
alguns dos entrevistados. O servico de “lava-jeep” foi muito citado, por ser um dos
servicos mais dificeis de achar, pois 0 “lava-car” normal geraimente n&o lava os
jeeps sujos de barros, devido a sujeira que eles fazem. Pdde-se concluir que 6 que
mais chamou &a atencdo dos admiradores desse segmento foi a facilidade de
encontrar todos 0S Servicos necessarios em um so lugar.

A maioria dos entrevistados que respondeu negativamente a respeito dos
servicos é porque ja possuiam esse tipo de servico em outro lugar ou porque
simplesmente néo tinham interesse em utilizar por achar supérfiluos. O que se pode
notar é que muitos dos praticantes desse esporte j& tinham 0s lugares onde
compravam acessorios @ mecanicos de confianga, portanto no gostariam de trocar
pOr Servicos de outra empresa pela fidelidade aos seus fornecedores atuais. O
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custo, nesse caso, também foi citado, pelo valor alto dos produtos principalmente as
pecas para 0s carros.

O que se pode observar, através das respostas indecisas a esse respeito, foi
0 fato de que alguns dos entrevistados utilizariam somente alguns dos servicos e
tambem que tinham duvidas a respeito do custo desses acessorios e servicos,

porém, 1SS0 ndo descarta a possibilidade dessas pessoas virem a consumir esses
produtos.

2.2.3. Conclusdo da Pesquisa

Segundo a pesquisa realizada, pode-se notar, na maioria das vezes,
iInteresse por parte dos consumidores em potencial sobre a empresa que esta sendo
projetada.

Conclui-se que a empresa ja possui demanda de consumidores, porém ira
precisar de forte campanha de marketing para sua divulgacao, uma vez que 0s
clubes destinados a esse segmento tém forte influéncia no mercado, pelo fato de
oferecer eventos a um baixo custo. Porém, nao oferecem eventos de alta qualidade
e esse seria o diferencial da empresa. Os eventos proporcionados por esses clubes,
muitas vezes sdo mal-organizados, nao respeitando os horarios estipulados no dia
das inscricoes e 0 pessoal da organizagao e, geralmente, inexperiente e acabam
deixando a desejar.

Portanto, a empresa tem potencial de se destacar no mercado se seguir a
“linha” de outras empresas ja existentes, a de organizar eventos de alta qualidade e
grande porte. Os eventos organizados por uma empresa que tem toda uma base
tedrica sobre o assunto off road, bem como sobre organizacao de eventos, podera
oferecer eventos muito mais bem planejados, que consigam atrair muito mais
clientes.

Analisando as pesquisas, pdde-se ter idéia de que publico em potencial se
pretende alcancar, ficou bem claro que pelos servigos que a empresa oferecera, as
campanhas de marketing devem ser direcionadas aos admiradores do off road que
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possuam melhores condigdes financeiras para bancar equipamentos e veiculos mais
bem preparados para os eventos de alto nivel de dificuldade e duragdo que a
empresa pretende oferecer, tipo de empresa que ainda nao existe na cidade de
Curitiba.

Pdde-se observar com a aplicagao dessa pesquisa, uma grande falta de
eventos e servigos de qualidade para esse segmento, portanto a empresa projetada
devera atender a todas essas necessidades dos clientes da melhor maneira
possivel. Ou seja, a empresa projetada pretende ser uma grande e séria empresa do
ramo, algo que nao acontece geralmente, uma vez que o0s praticantes estao
acostumados aos eventos simples organizados pelos clubes de admiradores do
esporte. Uma empresa particular de alta qualidade esta em falta para atender aos
desejos dos consumidores mais exigentes.
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2.3. PROJETO

O projeto da Terreno Off Road Eventos sera baseado no Plano de Negocios
(anexo 3) propostc pelo SEBRAE (disponivel em:http://www.sebrae.com.br/br
/parasuaempresal/arq_parasuaempresa/Plano_de negocios_Faca voce mesmo.do
c, acessado em 09 mai. 2006). Esse plano de negoécios faz com que o
empreendedor tenha base das agcoes que devem ser tomadas para planejar uma
empresa. O SEBRAE oferece um metodo “passo a passo” para a organizacao da
empresa, onde quem esta planejando-a deve levar em conta uma série de
procedimentos e dados para planejar a empresa de maneira rentavel e de qualidade.

Nesse Plano estao contidos a filosofia da empresa, objetivos, demanda em
potencial, concorrentes, mercado consumidor, instalagoes, recursos humanos, quais
serao realmente os produtos e servigos oferecidos, investimentos e plano de
marketing necessario.

Convém citar que o0 Plano de Negécios do SEBRAE teve que ser adaptado a
estrutura de uma empresa de eventos, pois ele € mais adequado a empresas
comerciais como lojas, mercados etc, até porque, como ja foi dito, ja existe uma
estrutura inicial para a projecdo da empresa. Portanto, os investimentos iniciais
serao bastante diminuidos.

2.3.1. Sumario Executivo

A “Terreno Off Road” € uma empresa que organizara eventos de alta
qualidade para os admiradores do esporte off road. Serao realizados diversos tipos,
com o objetivo de satisfazer todos os praticantes das diferentes categorias. Sera
uma grande empresa desse segmento em Curitiba e tende a concorrer com as
maiores do Brasil, oferecendo eventos de grande porte para os admiradores do off
road.
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A empresa contara com uma equipe capacitada e treinada para atender seus
clientes da melhor maneira possivel, se adequando as caracteristicas e
necessidades de cada um deles.

Em uma estrutura ampla e bem planejada, com um ambiente de
confraternizacdo especialmente pensado para produzir as melhores festas
comemorativas apos as competicdes, oferecera aos clientes os melhores eventos do
segmento.

Assim, a empresa visara aliar qualidade em eventos, infra-estrutura adequada
€ precos justos.

2.3.2. Caracterizagao do Empreendimento

A empresa de eventos “Terreno Off Road” estara voitada ao atendimento dos
praticantes de off road, um esporte automobilistico praticado fora das estradas
pavimentadas e asfaltadas. As competicbes serao realizadas por veiculos com
tragao nas quatro rodas (0os chamados 4x4), em rodovias secundarias — as
conhecidas “estradas de chao” - ou trilhas de mata fechada, podendo esses veiculos
serem carros, jipes ou motos.

A empresa oferecera eventos como competicbes e circuitos para seus
clientes, que deverao possuir veiculos com tragdo nas quatro rodas, 0s quais sao
capazes de passar por lugares de dificil trafego, como areia, barro, regidoes de mata,
riachos, estradas de chao etc.

Pretende-se realizar eventos menores semanais (durante o fim de semana,
geralmente aos sabados), de diversas categorias como:. competicOoes de
regularidade, velocidade, circuitos com as familias, fours em regides atrativas, entre
outros. Esses eventos poderao ser somente um passeio, a um custo mais baixo do
que o das competicOes, onde muitas pessoas poderao participar. E outros maiores
realizados anualmente, que serao de 3 a 4 eventos por ano, com calendario fixo, ou
seja 0s eventos se repetirao todos os anos. A empresa foi idealizada justamente
para suprir a falta de qualidade notada na execucao desse tipo de evento.
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Nos eventos menores pretende-se atrair cerca de 20 competidores por prova,
e nos passeios turisticos e com familia, esse numero subiria para 50 carros por
passeio, devido ao fato dos precos das inscricbes serem bem menores. Nos eventos
grandes, se bem divulgados, o objetivo € atrair mais de 100 participantes. A Terreno
Off Road, também, pretende estabelecer um acordo com algumas montadoras de
veiculos que fabricam veiculos off road, para se fazer eventos patrocinados por
essas marcas, como ocorre com a Mitsubishi Cup e com a Copa Troller, onde essas
duas marcas patrocinam o evento que s6 pode ser participante o piloto que possui
um carro dessas marcas.

Portanto, sera uma organizadora de eventos esportivos, do ramo
automobilistico, que pretende adequar constantemente seus produtos aos
consumidores, realizando pesquisas de mercado com o intuito de obter informacgdes
a respeito do tipo de servico demandado pelos clientes em determinado momento.
Sera dada énfase também ao planejamento dos eventos, pois o fator mais
importante para a empresa sera organizar eventos com a melhor qualidade possivel.

A empresa oferecera, também, os servicos de manutencdo dos veiculos como
uma oficina mecanica, espaco para lavar os carros chamado de lava-jipes, e uma
garagem para o pernoite do veiculos cujos donos nao tenham espago em suas
residéncias para guarda-los. Para o cliente que deixar o seu veiculo na empresa
para a manutencao, lavagem ou pernoite, a Terreno Off Road se encarregara de
leva-lo até sua casa, num servigo de leva e tras gratuito. A empresa também contara

com uma loja de roupas e acessorios destinados ao publico off road.

2.3.3. Andlise de Mercado e Competitividade

OPORTUNIDADES

Primeiramente, a empresa ja possuira um diferencial, por se tratar de algo
novo, pelo menos em Curitiba. Na localidade, existe apenas um clube que oferece
esse tipo de evento, porém encontra-se relativamente defasado, oferecendo
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eventos repetitivos e de pouca qualidade. Sendo assim, a concorréncia é fraca, pois
além de nao haver nenhuma empresa privada desse tipo em Curitiba, existem
poucas em atividade no pais.

Pode-se dizer tambem que o segmento off road esta em pleno crescimento,
com um numero crescente de adeptos, formando dessa forma uma grande
demanda potencial para a empresa. Tal demanda tende a aumentar devido também
a grande variedade de modalidades do esporte que serdo envolvidas nos eventos,
atraindo diferentes tipos de pessoas, uma vez que serao organizadas competicbes
para carros com tragao nas quatro rodas (jipes), carros utilitarios preparados para

rally, motos e prototipos. Enfim, seréo abrangidos todos os tipos de competicdo off
road.

AMEACAS

Pelo fato de existirem no mercado poucas empresas do ramo, 0 produto ainda
nao € muito conhecido e, portanto, pouco consolidado. Uma forte campanha de
marketing sera necessaria para atrair uma grande demanda, pelo menos nos
primeiros meses do negocio.

Além disso, uma ameaca comum para o segmento de eventos caracteriza-se
pelo fato de que para organizar e realizar um evento se faz necessario um grande
investimento, sendo que se nao houver participantes pagantes suficientes para
cobrir tal custo, esse evento ndo apresentara retorno de lucro, resultando em
prejuizo para a empresa.

Isso pode acontecer com os eventos oferecidos pela empresa, ja que, de uma
forma geral, a area de eventos possui alto risco. Para evitar esse tipo de situagao,
devera ser feito um plano de marketing muito bem estruturado para a captagao de
clientes, apoios e patrocinios.

A elaboracdo desse plano sera complexa, pois os eventos oferecidos pela
empresa relacionam-se com um grupo de interesse bem definido, os admiradores de
off road. Todavia, além de admirar, 0o possivel cliente devera ter condigcoes para

sustentar financeiramente a pratica desse esporte, visto que é relativamente

OoNneroso.
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2.3.4. Localizacao e Instalacao

A empresa estara localizada na Rua Justo Manfrom, 127, no Bairro Lamenha
Pequena em Almirante Tamandaré, estado do Parana.

A estrutura, alem do escritorio para efetivamente organizar os eventos e um
espacgo para a loja, conta com um espaco para a confraternizacdo dos clientes nos
dias em que ocorrerem as premiagdes das competicdes. Existe ainda uma area
externa que sera modernizada para receber a oficina mecanica, o lava-jipe, e a
garagem para o pernoite dos carros.

O quadro a seguir apresenta e analisa alguns dos fatores fundamentais para
0 sucesso da empresa quanto a aspectos referentes a localizacao e estrutura que a
mesma devera apresentar para que possua uma boa demanda, condizente com a
gualidade da prestacaéo dos servicos.

Os fatores foram pontuados de acordo com o grau de importancia
apresentado. Essa pontuacdo varia de um, como sendo algo de pouca relevancia
para 0 sucesso da empresa, a cinco, sendo que a pontuagao maxima indica itens
fundamentais para o sucesso do empreendimento.

QUADRO 3. FATORES FUNDAMENTAIS PARA O SUCESSO DA EMPRESA.
T S e e S ST LSRR e “%% R
el b e % e ?

| Area mmercral mmﬁmemada | X

Bom acesso rodoviario | X

Facilidade de entrada e saida X

Facilidade de estacionamento X

Fluxo de trafego | | X

Localizacdo da rua | X

Passagem de pedestres X

Servicos urbanos

K| X

Taxa de ocupagao do local

Transporte pablico X

Zoneamento adequado | X

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negdcios, 2006.
NOTA: Modelo de quadro retirado do Plano de Negocios proposto pelo SEBRAE.
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Por se tratar de uma empresa organizadora de eventos € ndo apenas uma
empresa comercial, nao ha necessidade de estar localizada em uma area comercial
bastante movimentada. Os clientes da empresa certamente deslocar-se-ao até a
mesma de carro, pois dado o ramo de atuacao faz-se necessario que os clientes
possuam automoveis.

Dessa maneira, 0 acesso rodoviario deve apresentar boas condi¢coes, nao
sendo tao importante uma excelente pavimentacao das vias. Porem, 0 acesso nao
pode ser demasiadamente dificultado, o que pode ocasionar a perda de alguns
clientes.

Assim, sao fundamentais as facilidades de estacionamento. A empresa conta
com vagas para alguns carros (cerca de dez), mas € importante que a area externa
também ofereca boas vagas de estacionamento.

Como a empresa tera um fluxo razoavel de veiculos, especialmente durante o
periodo de inscricbes para as competicdes, € importante que tenha facilidade de
entrada e saida, para impedir que 0s clientes atrapalhem o transito da via de acesso,
caso precisem aguardar para entrar na empresa.

O fluxo de trafego, passagem de pedestres e localizagcdo da rua nao irao
causar impactos significativos na empresa, ja que seu publico € muito bem definido
e possui as informacdes sobre como chegar ao local. Esses elementos seriam
importantes caso a empresa precisasse ser vista pelo publico, para que entéo os
individuos se dirigissem a mesma. Independente disso, uma rua bem localizada e
movimentada sempre traz beneficios, ajudando a divuigar 0 produto ou servico ao
publico que passa.

Os servicos de transporte publico também entram na questdo de que 0s
clientes possivelmente nao se utilizariam desse tipo de transporte, o que tornaria
esse item pouco importante para a empresa.

Ja 0 zoneamento adequado € importante, pois ira diminuir significativamente
as dificuldades de acesso dos clientes e possibilitara que estes achem facilmente a
empresa em um catalogo de enderecos, por exemplo.
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LAYOUT DA EMPRESA

A empresa tera um escritorio @ um espaco para confraternizaclo. O escritério
& um espago capaz de comportar tranqlilaments dois computadores com
impressora, aparelhos de telefons, fax e, caso seja preciso, uma copiadora para
fazer as planilhas das provas, além de um espago para receber os clientes. O
escritono estara localizado a frente da empresa, sendo por onde o0s clientes entraréio
@ seréo atendidos. Nessa recepcéio, sera colocada a loja de roupas e acessorios,
pela facilidade de observa¢éo por parte do cliente, uma vez que é ali que ele seré
atendido.

Alem desse escritorio, havera um grande espaco para as premiacdes e
reuniGes para tirar as duvidas & executar treinamentos técnicos antes da realizagéo
das provas. O espaco devera conter algumas mesas e cadeiras, um palco e
banheiros feminino 8 masculino. Esse sera 0 /ayout da parte interna da empresa de
recepcho dos clientes.

FIGURA 1: LAYOUT DO ESCRITORIO E SALAO PARA AS REUNIOES E
PREMIAGOES.
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Desenho do layout dos ambientes da empresa: em verde, 0 palco,
em amarelo, as mesas dispostas no salio de confraternizaclio, em
vermelho, 0S banheiros masculino e feminino, em azul, a area dos
computadores & outros equipamentos de escritono, sendo que ©
escritonio serd a drea de recepcho dos clientes. A ampresa terda duas
entradas principais: uma no escritério, para atendinento ao cliente; e
outra no sailio, aberta nos dias de premiagdio.

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negécios, 2006.
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Na parte externa funcionara a oficina mecanica, o lava-jipes e a garagem e o
layout total serd mais ou menos assim:

FIGURA 2: PLANTA DO TERRENO INTEIRO DA EMPRESA.
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FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negacios, 2006.

2.3.5. Consumidor

Os clientes potenciais dessa empresa de eventos serfo as pessocas que
possuem @ admiram os veiculos off road, bem como 08 eventos promovidos para
esse segmento. Devido ao fato do esporte de off road axigir um certo investimento
em equipamentos para participar das provas, os quais néo sdo baratos, como o
carro ou moto, equipamentos aletronicos (computador de bordo, GPS, calculadora
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de dados efc), alem de gastos constantes com a manutencdo dos veiculos, o foco
da empresa se voltara para o publico com maior poder aquisitivo, que tera condicoes
de participar dos eventos.

Porém, € importante ressaltar que a principal motivacao para participar dos
eventos ainda € 0 sentimento dos admiradores pelo esporte, que mesmo gastando
pastante dinheiro na compra de equipamentos, fazem isso pelo prazer gerado.

A idéia da empresa é a de popularizar o esporte através de campanhas de
marketing para aumentar ainda mais a demanda existente. Provavelmente, o
mercado potencial sera semelhante ao numero de associados do Jeep Clube de
Curitiba, lugar onde os cerca de 250 membros se reunem. Espera-se que esses
associados passem a participar também dos eventos da empresa e, para isso,
procurar-se-a nao coincidir as datas dos eventos da empresa com as datas dos
eventos do Jeep Clube. Além de atender a outros praticantes do esporte que
participam de eventos maiores realizados em outras cidades..

A sazonalidade do produto ndo tera uma grande influéncia. Esse € um tipo de
negodcio que ndo sofre impactos com determinados periodos do ano, pois é possivel
adaptar os eventos a cada situacdo e estacdo climatica. Por exemplo, se nao
ocorrerem muitas chuvas, pode-se fazer um rally de velocidade na terra; se o
periodo € de chuvas intensas, podera ser feito um raid de regularidade de alta
dificuldade. Periodos de férias também n&o causardo grandes impactos na
sazonalidade, pois a exemplo do Jeep Clube, os praticantes do esporte participam
dos eventos em todas as épocas do ano, sendo o esporte um programa de lazer dos
finais de semana.

Finalmente, além dos eventos, a empresa tera a prestacao de servigos para

os clientes, o que fara com que ela tenha mais uma fonte de receitas no caso de

uma baixa de clientes para os eventos.
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O modelo proposto pe
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lo SEBRAE conta com uma tabela de fornecedores de

servigos terceirizados, matéria-prima etc. Para a empresa de eventos serdo

mostrados os prestadores de servigos de recepcao, fornecedores das planilhas etc.

Seréo descriminados, também, 0s possiveis patrocinadores dessa empresa, que

serao chamados de parceiros.

QUADRO 4: LISTA DE FORNECEDORES E SERVICOS TERCEIRIZADOS.

iy SO %
g Ff—&g‘ %ﬁ;,

Recepcao nos eventos
(para eventos de grande

porte)
B

Empresas que fornecem pessoal para recepcionar
eventos, como as agencias de recursos humanos.
Empresas graficas, copiadoras, papelarias. Fazer

pesquisas de preco.

Patrocinadores dos eventos

Colaboradores para atuar na

organizacao dos eventos

Montadoras de veiculos (Fiat, Ford, Toyota, etc);
Fabrica de pneus (Goodyear, BS);

Marcas de refrigerante (Coca-cola, Schincariol, etc),
Operadoras de celular (Claro, Vivo, TIM, etc),

Prefeituras por onde 0s eventos irao passar.

Pessoas que fardo a contagem dos pontos dos pilotos

(postos de checagem ou controle).

Troféus

Empresas especializadas na confeccao de troféeus.

FONTE: COELHO, Camila. U

FPR, Plano de Negdcios, 2006.

NOTA: Modelo de quadro retirado do Plano de Negdcios proposto pelo SEBRAE.

Em se tratando de um

setor como o de eventos, a busca por esses produtos

nas empresas determinadas devera ser feita com bastante antecedéncia, assim

como o contato com os patrocinadores e colaboradores, pois estes necessitam de
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tempo para analisar as possibilidades de patrocinar o evento e/ou colaborar de
alguma forma, garantindo seu sucesso.

Para as grandes empresas, sera proposto um contrato de patrocinio para a
“Terreno Off Road” e ndo somente para alguns eventos, ou seja, a empresa seria
patrocinadora da propria empresa de eventos e ndo apenas dos eventos. Esta
grande empresa auxiliara na organizacdo dos eventos em geral, como ocorre
atualmente com o Jeep Clube de Curitiba, do qual a Goodyear é patrocinadora e tem
seu nome vinculado a todos os eventos organizados, oferecendo em troca o

patrocinio através de uma contribuicdo mensal.

2.3.7. Concorrente

A unica concorréncia da “Terreno Off Road” na cidade de Curitiba € a do Jeep
Clube de Curitiba, pois ele tambem oferece eventos para admiradores do off road.
Contudo, trata-se de uma empresa diferente, pois, sendo um clube, o Jeep Clube de
Curitba é uma associacdo dos admiradores do esporte sem fins lucrativos. E
presidido por um de seus socios, tornando dificii a producao de eventos de
qualidade total, uma vez que 0s organizadores sdo voluntarios e sem pratica no
ramo da organizacao de eventos.

Por ndo ter fins lucrativos, o clube também n&o consegue arrecadar renda
suficiente para produzir eventos de qualidade. As inscrigcoes tém baixos precos para
satisfazer os associados. Portanto, o unico concorrente da empresa esta defasado e
produz eventos sem a qualidade e profissionalismo esperados.

No pais, a maior concorrente para a empresa € a “Dunas Race”, organizadora
do “Rally dos Sertdes’. E uma empresa particular e bem organizada que produz,
além do citado, outros eventos de qualidade muito famosos no Brasil. E evidente
que a “Dunas Race” € uma empresa de maior porte e tradigcao, logo, alcancar seu
patamar e configurar-se como uma concorrente direta envolve um longo e

trabalhoso processo.
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No quadro a seguir, € feita a comparacao quanto a diversos itens importantes
da “Terreno Off Road” com as suas duas concorrentes em potencial, essa

comparacao e feita através da opiniao pessoal a respeitos das outras empresas,
sobre 0 que se sabe sobre elas:

QUADRO 5: TERRENO OFF ROAD E SUAS PRINCIPAIS CONCORRENTES.
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Atendimento < 4 S
Atendimento Pos-

Venda 6 4 6
Canais de Distribuicdo 4 3 6
Divulgacao < 3 6
Localizacao 4 < S
Precos 4 4 4
Qualidade dos

Produtos 6 4 6
Reputacao 5 3 6

i ——————

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negdbcios, 2006.
NOTA: Modelo de quadro retirado do Plano de Negécios proposto pelo SEBRAE.

2.3.8. Pessoal (cargo, salario, encargos)

Para a projecao de uma empresa, € importante se ter em mente as pessoas
que irdo trabalhar nela, formando assim seu RH (recursos humanos). Os cargos
citados no proximo quadro serdo aqueles com registro em carteira. Os demais
colaboradores serao terceirizados. As pessoas que trabalharao nos eventos serao
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contratadas somente para tais ocasides, pois dependendo das caracteristicas do

evento, variara a mao-de-obra necessaria.

QUADRO 6: RECURSOS HUMANOS DA TERRENO OFF ROAD.

CARGO QUANT. SALARIO ENCARGO TOTAL

SECRETARIA 600.00 4590 + 4800 | 693,90

MECANICO 600.00 4590 + 48,00 | 693,90

RESPONSAVEL PELA LIMPEZA 400,00 30,60 + 32,00 | 462,60

1

2

OFFICE BOY 1 300,00 22,95+ 24,00 | 346,95

3

VENDEDORA 1 400,00 30,60 + 32,00 | 462,60
1

ATENDENTE DO LAVA-JIPE 300.00 2295 +2400 | 34695
TOTAL 9 4.000,00 406,90 4.626,00

_ . 1
FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negdcios, 2006.
NOTA: Modelo de quadro retirado do Plano de Negdcios proposto pelo SEBRAE.

A organizacado dos eventos sera feita pelos dois socios da empresa, tendo
somente a necessidade de mais uma secretaria, com expediente das 8:00 as 18:00
horas.

A secretaria fara contato com os clientes, ficha de inscricdo das competicoes,
contato com empresas patrocinadoras, entre outras atividades. Ela devera ser
simpatica, atender bem o cliente e fornecer as informacgoes necessarias, alem de ter
facilidade na comunicacdo com as pessoas. Sera necessario que ela possua 0
segundo grau completo e experiéncia como secretaria, conhecimentos basicos em
informatica e atendimento ao publico. Na loja de roupas e acessoérios tera uma
vendedora ou vendedor, independentemente do sexo, porém que tenha condigoes
de dar as informacdes necessarias aos clientes, para esse cargo nao sera
necessario ter experiéncia, somente o segundo grau completo.

O office boy fara o trabalho externo de pagamento em bancos, entrega de

correspondéncias aos clientes, dentre outras atividades, portanto ndo tera uma
carga horaria fixa.
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As responsaveis pela limpeza trabalhardo duas vezes por semana, na
segunda e na sexta, das 8:00 as 18:00. O salario foi cotado como sendo R$ 50,00
por dia (valor geralmente cobrado pelas diaristas), o que durante um més totaliza R$
400,00.

O atendente do lava-jipe devera ter experiéncia em lavar bem os veiculos,
pois lavar um jipe cheio de barro é bastante dificil sendo necessario muito capricho e
limpeza, pois 0s clientes sao muito exigentes. Porem, lhe sera dado um treinamento
para aprimora-lo nas lavagens.

Os mecanicos contratados deverao ser especializados em veiculos 4x4, a
exigéncia na qualidade do mecanico € muito grande, e esse deve ser muito
experiente, aléem de disposto a ouvir pedidos dos clientes quanto as suas
preferéncias de servicos de manutencao.

Enfim, esses sao 0s recursos humanos, que a principio, seriam necessarios
para compor a equipe da empresa. O calculo dos encargos foi feito a partir do valor
de 7,65% de INSS e 8% de FGTS, para os funcionarios registrados.

2.3.9. Produtos e Servicos

A empresa oferecera eventos de menor porte por semana, no final de cada
semana. Cada evento tera a duracado media de 6 horas. Serdo eventos de varias
modalidades do off road, como rallys de velocidade e regularidade, raid de
regularidade, provas de circuito fechado e passeios turisticos, com premiagbes em
forma de troféus e pontuacado para outros campeonatos. Dessa forma, nao se
limitara a apenas uma modalidade, como é feito por outras empresas. A taxa de
inscricio cobrada devera ser cotada de acordo com os gastos realizados para a
organizagao do evento.

Ja nos eventos maiores, que serdo oferecidos uma vez por ano, as categorias
serdo semelhantes, porém o custo maior, e esses eventos, provavelmente, terao um
publico um pouco diferenciado dos demais, pois serao pessoas de melhor poder
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aquisitivo com veiculos e equipamentos mais sofisticados do que os outros. Nesses
eventos, pretende-se oferecer prémios em dinheiro para motivar os participantes.

No valor da inscricao estara incluso todo o material necessario para as
competicoes, como camiseta personalizada da empresa e da prova, planilha,
adesivo com a numeracgao do carro para a competicao, adesivo dos patrocinadores
e brindes, como bones, chaveiros etc. O valor da inscricido sera a partir de R$
100,00, variando com o tamanho do evento, que podera chegar a R$ 5.000,00 a
Principio.

A empresa ainda oferecera um servigco personalizado ao cliente, buscando
satisfazer todas as suas necessidades mais especificas.

2.3.10. Estratégia Competitiva

A estratégia competitiva se baseara na criacdo de eventos de qualidade e
diferenciados dos organizados por outras empresas, pois contara com competicoes
de categorias diferentes, alem dos eventos maiores. Os eventos serao bem
organizados, com festas na chegada dos pilotos, horarios bem definidos fato que
geralmente n&o ocorre com aqueles organizados por clubes do segmento. A
empresa oferecera atendimento personalizado aos seus clientes, sendo que, de
acordo com as caracteristicas de cada um, serdo organizados certos tipos de
evento.

Além disso, pretende-se aplicar uma nova tecnologia para fazer a navegacao
nas provas. Em uma prova de off road normal, a equipe competidora € composta por
um piloto e um navegador. O piloto vai dirigir o carro de acordo com as indicagoes
do navegador, que atraves da planilha que lhe é entregue antes das competi¢oes
com dados sobre o trajeto, velocidades médias e tempos, sera capaz de fazer as
indicagcdes corretas ao piloto.

O navegador utiliza-se de equipamentos eletronicos como calculadoras de
tempo, indicadores de velocidade etc, para fazer as indicagdbes, nos quais sao
colocados os dados fornecidos pela planilha, o que auxiliara o piloto a percorrer o
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trajeto correto, seja em relagao aos tempos, velocidades ou referenciais e, assim,
concluindo a prova com sucesso.

A nova tecnologia planejada para facilitar a navegacgéo nas provas dispensara
0 uso da planilha, ja@ que os dados seréo enviados ao navegador via internet, antes
das provas. lsso possibilitara que os competidores se utilizem de apenas um
computador portatil durante ‘a prova, no lugar de uma série de equipamentos, como
a planilha, calculadora de dados, computador de bordo, indicador de velocidade etc,
e esse sera mais um diferencial da empresa. Os dados mandados pela internet
serao utilizados por aqueles pilotos que possuem /ap ftop (computador portatil ou
note book), ou seja, a tecnologia sera aplicada para quem possuir condi¢cbes de
adquiri-la, portanto nas competicbes os pilotos terdo a opcéo de escolher se
utilizarao a planitha de papel ou 0s dados via internet.

2.3.11. Plano de Marketing e Comercializacao

Primeiramente, a divulgacao sera feita diretamente ao publico em potencial.
Serao feitos contatos com os associados do Jeep Clube de Curitiba, divulgando a
empresa. Posteriormente, sera feita uma divulgagao via infernet, com a implantacao
do website da empresa. Esse site tera o custo médio de R$ 150,00 mensais.

Além disso, ser@o veiculadas propagandas em radio, especialmente nas
voltadas ao publico jovem, como a “Jovem Pan’, “Transamérica’ e “91 Rock”. A
divulgacdo também seréd feita em eventos do segmento off road, como feiras e
exposicoes (ex: Fenajeep, que ocorre em Brusque, Santa Catarina), bem como em
outras competicoes.

A distribuicdo dos produtos e servicos sera realizada atraves de venda
interna, na propria empresa ou via Internet, onde as vendas sao muito facilitadas,
pois € um meio eficiente de aproximar a empresa e o consumidor, sem gue este
precise se deslocar até a sede fisica.
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MARCA DA EMPRESA

O lema principal da emprasa seré divulgar os esportes off road a um publico
ainda maior do que o existente. Consequentemente, sera fazer com que as pessoas
que possuam um automovel 4x4 coloquem-no nas trilhas @ competicdes e néo o
usem somente como carro utilitario. O slfogan da empresa sera "SUJE O SEU 4X4”,
induzindo os clientes em potencial @ aqueles que tem afinidades e possuem esse
tipo de velculo a utilizarem 0 mesmo em sua funcéo primordial, que é justamente a
de transitar por lugares de dificil acesso, tirando-o da cidade @ das garagens. As
marcas apresentadas abaixo seréio utilizadas nos produtos e acessorios que
levardo o nome da empresa, como camisetas, bonés, mochilas, bem como outras
roupas e objetos & também no site da empresa.

FIGURA 3: MARCA QUE SERA UTILIZADA NOS ACESSORIOS VENDIDOS NA
LOJA DA TERRENO OFF ROAD.

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negécios, 20086.
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FIGURA 4: MARCA QUE SERA UTILIZADA NO SITE DA TERRENO OFF ROAD.

—rg e s — e —x = =

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negécios, 2006.

A empresa seré direcionada ao publico "jovem e radical”. 1380 n&o quer dizer
que apenas jovens frequentardo a empresa, mas sim que os clientas devem possuir,
pelo menos, um “espirito” jovem para se adequar aos produtos da empresa. Assim,
buscar-se-a individuos que gostam de aventura e ecoturismo e, principalmente, que

admiram o off road e possuam velculo 4x4, além de condigdes financeiras para
sustentar €sse esporte.

2.3.12. investimentos

A estrutura fisica da empresa é de posse de um dos s6cios, portanto néo sera
necessério o pagamento de aluguel. O outro sécio contribuira com a méo-de-obra
necessdria. A empresa ja possui a estrutura inicial, necessitando apenas de
adaptacles. Ja existe o escritdrio, 0 espago onde seré construido o paico e 0s
banheiros, 0s espacos para a oficina mecanica e a garagem dos jipes, bem como a
estacionamento. Seré necessério, somente, adaptar um espaco onde funcionara ©
lava-jipes e o estacionamento dos clientes.

Serdo feitas adaptacdes no escritdrio, transformando-0 em uma sala de
recepcéo e atendimento ao cliente. O escritorio j& possui dois computadores, 0 que
é suficiente para a empresa, pelo menos no inicio, duas impressoras, aparelho de
fax ¢ telefone, com mesa e duas cadeiras.
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A oficina mecanica sera colocada onde existiam, antigamente os
equipamentos de marcenaria, necessitando somente da troca desses equipamentos.
O espaco que sera destinado a garagem para o pernoite dos veiculos, ja era um
deposito, portando sera necessario somente adaptar essa area.

Portanto, e empresa pretende ser aberta com o menor investimento inicial

possivel, por isso que serao utilizados esses espacos ja existentes.

2.3.12.1. Investimentos Iniciais
Os investimentos iniciais serao aproximados para as reformas e compra de

materiais, eles poderao variar para mais e para menos dependendo de pesquisas de

preco. O quadro abaixo mostra o investimento inicial fixo.

QUADRO 7: PLANILHA DE GASTOS COM MELHORIAS E REFORMAS

ITEM QUANT| VALOR |  TOTAL
UNIT.

Equipamentos
Balcdo de recepgdc com cerca de 2
metros de largura por 1 metro de 1 R$ 400.00 R$ 400.00
comprimento
Cadeira para escritorio 3 R$ 50,00 R$ 150,00
Aparelho de som com microfone 1 R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
TV de plasma com 32 polegadas 1 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
Computador 2 R$ 1.500,00 R$ 3.000,00
Fax 1 R$ 650,00 R$ 650,00
Telefone 3 R$ 80,00 R$ 240,00
Mesas e cadeiras para o saldo de
confraternizagao (plastico) 20 R$ 100,00 R$ 2.000,00
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Impressora multi-funcional R$ 500,00 R$ 500,00
Veiculo 4x4: Jeep Bandeirantes com | |
guincho R$ 17.000,00 | R$ 17.000,00
Lavadora de alta pressaoc para lavar os R
 veiculos R$ 2.000,00 R$ 2.000,00
Pecas, 'ferramenta.s, maquinas, |

compressor de ar etc. para a oficina R$ 15.000,00
mecanica

Obras Civis

Reformas no ambiente em que sera

feita a oficina mecanica, garagem,

estacionamento e lava-jipes: incluindo R$ 10.000,00
materiais € mao-de-obra.

Construgdo de banheiro, incluindo

material de construgcdo e mao-de-obra. R$ 2.000,00 R$ 4.000,00
Construcdo de palco para | )
confraternizacdo. Incluindo material de R$ 1.500,00
constru¢cao e mao-de-cbra.

TOTAL

R$ 60.440,00

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negécios, 20086.
NOTA: Modelo de quadro retirado do Plano de Negdcios proposto pelo SEBRAE.

2.3.12.2. Custos Mensais Fixos

Os custos mensais fixos representam os gastos estimados que a empresa

tera no més, como o pagamento de funcionarios, retiradas dos socios, taxas e

encargos, agua, luz etc.
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QUADRO 8. PLANILHA DE CUSTOS MENSAIS
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"RETIRADA DOS SOCIOS (RS 2.000 00 para cada um, nos

| primeiros meses) 4.000,00

| SALARIOS ) 4.626,00

' ENCARGOS SOCIAIS SOBRE SALARIOS 406,90
MATERIAL DE ESCRITORIO 200,00

" COMBUSTIVEL DO AUTOMOVEL DA EMPRESA 200,00
AGUA 200,00
LUZ 400,00
TELEFONE ' 400,00
MANUTENCAO E CONSERVACAO | ~ 200,00
MANUTENCAO DO SITE 150,00

CUSTO COM FESTAS PARA S COMPETIDORES 1.500,00
OUTROS (média de despesas que ir&o variar a cada més, o

como despesas bancarias, honorarios contabeis, juros etc) 200,00
TOTAL ' 12.302,90

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negocios, 2006.
NOTA: Modelo de quadro retirado do Plano de Negocios proposto pelo SEBRAE.

2.3.12.3. Faturamento Estimado

No quadro a seguir sera representado o faturamento que a empresa pretende
ter. Nele seréo calculados os custos, por participante, para uma prova ou
competicdo que sera realizada pela empresa. Os valores referentes aos servicos
oferecidos pela empresa, como “lava-jipe”, oficina mecanica e venda de roupas e
acessorios, serdo estimados e arredondados, pois nao se pode prever exatamente
qual serdo os gastos desses servi¢gos e a demanda de utilizagao deles, uma vez que
a empresa ndo esta ainda em atividade. Como se trata de uma empresa,
primordialmente, de eventos, serdo os eventos os responsaveis por mante-la, e os

servicos e produtos vendidos servirdo somente como renda complementar.
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Os valores das inscricdes dos eventos irao variar de acordo com a categoria
de competicdo. Portanto coloca-se um valor médio de inscricdo. Como cada carro
competidor € composto de, no minimo, dois integrantes, portanto o valor da inscricéo
sera duplicado.

O quadro a seguir representa um dos eventos que se pretende oferecer pela
empresa, estimando um total de 20 carros participantes, obtendo um faturamento
total final. Para encontrar o faturamento e os custos mensais, basta muitiplicar pelo
numero de finais de semana no més em que serdo feitos eventos, que serio os 4.

Porém, o indice da margem de contribuicdo mensal ndo se altera, portanto a calculo
foi feito tomando como base um evento da empresa.

QUADRO 9: FATURAMENTO E DESPESAS DE UMA PROVA DA TERRENO OFF
ROAD.

DESCRICAO QUANT | ENTRADA | SAIDA TOTAL
(R$) (R$) (R$)

Valor médio da inscricao por carro.
(cada carro €& compostc de 2 20 240,00 4.600,00
pessoas)

Valor gasto para produzir o evento

Gasolina para organizar a prova 1 | 100,00 | -100,00

‘Colaboradores (PCs, seguranca etc),

valor pago por carro ajudante. 10 100,00 | -1.000,00
Material promocional para o0s

competidores (camiseta, adesivo e 20 | 10,00 - 200,00
planilha).

FATURAMENTO TOTAL DA 4.800,00

EMPRESA POR EVENTO

CUSTO GASTO POR EVENTO 1.300,00
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R LM WL m o mama o amo —

MARGEM DE CONTRIBUIGAC r
(FATURAMENTO - CUSTO) 3.500,00

FONTE: COELHO, Camila. UFPR, Plano de Negdcios, 2006.
NOTA: Modelo de quadro retirado do Plano de Negécios proposto pelo SEBRAE.

2.3.12.4. Indice da margem de contribuicéo

Para se chegar no indice da margem de contribuicao, dividiu-se a margem de
contribuicdo pelo faturamento (especificados no quadro acima) e em seguida

multiplicou-se por 100, dando assim um indice em percentual. Seguindo o calculo:

3.500/4.800 X 100 = 72,9 % de indice.

2.3.12.5. Ponto de Equilibrio

Segundo SOFT/MKT (disponivel em: <http://www.softmarketing.com.br/glos
sary.php?item=p>, acessado em 26 nov. 2006) o ponto de equilibrio, tambem
conhecido como break even point, representa “O volume de vendas em que receitas
empatam com despesas. Acima desse ponto a operagao apresenta margem
positiva”. Portanto, seria o volume exato de vendas para a empresa nao perder nem
ganhar dinheiro. Se ela se encontrar acima desse ponto, € sinal que ela esta
gerando lucros, e abaixo, perdas.

Para chegar nesse ponto de equilibrio, dividiu-se os custos fixos da empresa
pelo indice da margem de contribuigdo (quadro 9), e em seguida multiplicou-se por

100. Como o calculo especificado abaixo:

12.3029/ 729 X 100 = R$ 16.876,40 de faturamento mensal para que a empresa

esteja no ponto de equilibrio.



635

2.3.12.6. Lucro Estimado

Com base nos calculos feitos acima, devido ao faturamento mensal ser de R$
4.800,00 por evento, multiplicados pelos 4 finais de semana em que ocorrerao 0s
eventos, tem-se assim, R$ 19.200,00 de faturamento mensal estimado. Portanto,
com um ponto de equilibrio calculado em cerca de R$ 16.876,40 mensais, pode-se
notar que a empresa, com esse faturamento, estara acima desse ponto, 0 que indica
que ela apresentara lucro.

Para saber qual sera o lucro esperado dessa empresa, multiplicou-se o
faturamento estimado (quadro 9) por 4 e pelo indice da margem de contribuicao,

dividindo por 100, em seguida diminuiu-se 0s custos fixos (quadro 8). Segundo 0s
calculos abaixo:

((4.800 X 4) X72,9)/100 = 13.996,8 — 12.302,9 = R$ 1.693,90 de lucro mensal.

2.3.12.7. Prazo de Retorno do Investimento

O prazo de retorno do investimento foi calculado através do investimento
necessario (quadro 7) dividido pelo lucro mensal, assim:

60.440 / 1.693,9 = 35,6 meses para gue o investimento de R$ 60.440,00, feito
inicialmente, seja coberto.

2.3.12.8. Consideracoes Finais

O plano de negécios acima apresentado mostrou como se configurara a
empresa “Terreno Off Road”, desde seu planejamento até os custos necessarios
para sua implantacao.

Sabe-se que esses dados ndo sdo definitivos, sendo apenas estimativas, uma
vez que estdo sujeitos a variagbes de cotagdo, bem como outras alteragoes que

paderdo ser necessarias posteriormente na empresa. Da mesma maneira, os custos
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e lucros podem variar a cada mes.

A empresa pretende implantar outros eventos maiores, com duracao de mais
dias, portanto os custos tambem serao aumentados, seja o valor da inscricao € 0s
valores gastos com a organizacao. Porém, eles nao ccorrerao todo mes, entao nao
entram nos calculos de custos mensais da empresa, sendo desconsiderados dos
lucros fixos da empresa. Contudo nao pode-se deixar de cita-los, pois eles também
serviram para colaborar com os lucros da Terreno Off Road.

O plano de negécios tem como objetivo fornecer uma no¢ao mais especifica a
respeito de cada parte do empreendimento, possibilitando prever as propostas de
marketing necessarias, a necessidade de maiores investimentos, adequar o0s
recursos humanos, e principalmente, prever o posicionamento da empresa no

mercado consumidor, corrigindo falhas e adaptando os produtos e servigos aos
diferentes tipos de clientes.
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3. CONCLUSAO

Esse trabalho de graduacao pretendeu planejar desde o principio a
elaboracao de um projeto de uma empresa de eventos no ramo dos esportes
automobilisticos.

Foi elaborado um marco tedrico para se ter nocdo do assunto relacionado a
criacao desse projeto. Posteriormente, fez-se uma pesquisa com o possivel publico
consumidor, para saber se tratava-se de uma empresa com demanda suficiente para
ser colocada em pratica. E por fim, um plano de negécios que serviu para avaliar 0s
investimentos e plano de marketing necessarios, criar o /ayout da empresa, bem
como 0O planejamento da estrutura em que a empresa sera sediada, levantamento
dos recursos humanos que a empresa dependera, dentre outros questionamentos
Importantes para a criacao da empresa.

Segundo a pesquisa, pdde-se concluir gue convém a criacao de uma empresa
desse tipo, devido ao fato de nac existir em Curitiba nhenhuma empresa com essa
proposta, 0 que faz com que a sua criacao seja viavel. A proposta da Terreno Off
Road € diferente, pois além dos eventos, ela oferecera também os servigos
necessarios para a manutencao dos veiculos utilizados nas provas, bem como a
venda de roupas e acessorios desse segmento.

Portanto, nota-se que no planejamento dessa empresa, sera necessario uma
forte campanha de marketing para atingir o publico certo, alem de outras pessoas
gue ainda nao participam desse tipo de evento, mas que com certo incentivo,
passariam a utilizar os servicos e eventos fornecidos pela empresa. Outro fator
importante, evidenciado durante a construgao do projeto, fot 0 da importancia de
investir em captacio de patrocinio para essa empresa, pois sO assim os custos com
a organizacdo dos eventos seriam diminuidos, 0 que faria com que o prego das
Inscricdes dos mesmos pudessem ser menores.

Com esse projeto, foi possivel colocar em pratica varios assuntos vistos em
quatro anos de aprendizagem sobre o “fendbmeno” turistico, principalmente quanto
aos da area ligada a eventos, que foi a énfase escolhida.

Pode-se ter nogcdo, com a criagao do marco tedrico, da pesquisa junto ao
publico-alvo e do plano de negdcio, que a abertura de uma empresa nao € aigo
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simples, e que necessita de muito planejamento. Esse planejamento deve ser muito
bem feito, para que a empresa obtenha lucro. Assim como obter lucro, ela precisa se
manter, ter condi¢cdes de sobreviver num mercado cada vez mais competitivo.

Por fim, esse foi 0 projeto de uma empresa que realmente pretende ser
implantada, pelo fato de se ter observado que trara lucros para seus socios, além de
ser uma proposta diferenciada, o que é muito importante para o mercado turistico,
propostas que chamem a atencao dos consumidores, e que lhes permitam satisfazer
suas necessidades de lazer e entretenimento.
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APENDICE 1. Modelo do questionario que sera aplicado ao possivel publico-alvo.

QUESTIONARIO

1. NOME, IDADE, SEXO, PROFISSAQ. CIDADE EM QUE RESIDE.

2. VOCE POSSUI UM VEICULO OFF ROAD ? SE NAO. PENSA EM POSSUIR
UM?

3. PARTICIPA OU GOSTARIA DE PARTICIPAR DE EVENTOS OFF ROAD
(TRILHAS, COMPETICOES, PASSEIOS ETC) ?

4. SE VOCE JA PARTICIPA DESSE TIPO DE EVENTO, PARTICIPARIA DE
EVENTOS ORGANIZADOS POR UMA NOVA EMPRESA DESSE
SEGMENTO? POR QUE?

5. TERIA INTERESSE EM UTILIZAR SERVICOS PERSONALIZADOS PARA O
SEU VEICULO, BEM COMO COMPRAR ROUPAS E ACESSORIOS OFF
ROAD?
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ANEXO 1: Modelo de planilha utilizada em raid e rally.

SIMBOLO

KMT | KMP | OBS. KMTT
0,00
Fim da Av.

! 0’00 ! l Cruzeiro do Sul 0.00
0,10 N |

2 051 0 i Cruzl?1 aRt';i:ol da D_J_Q
0,37

3 | 047 T 047
0,04

Fastoiinho
4 | 0,51 i—» R Paulo 0,51
!a Gonigalves |

0,26

= Direcao

51 0,77 l Mandaqui 0.77
0,18

6 | 0,95 | R. Vol. Da Patria | 0,95

+

0,27

7| 1,22 Y Esfiha Chic | 1,22
1,24 |

| - Cruze Av. Eng
8| 2,46 + Caetano Alvares 2.46

FONTE: http://www.mbe.com.br/estradadechao/fr-ind-mtr.htm
NOTA: Planilha retirada do roteiro “Séo Paulo — Pedra Grande (Atibaia).
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ANEXO 2: Modelo de contrato social para a abertura de uma empresa.

TERRENO OFF ROAD LTDA.
CONTRATO SOCIAL

CAMILA COELHO, brasileira, maior, solteira, estudante, residente e domiciliada na
cidade de Curitiba, Estado do Parana, na rua Fredolin Wolff, n° 641 — em Santa Felicidade;
portadora da Carteira de Identidade n° 6135501-4 ¢ do CPF/MF n° 048.116.229-10;
ADELCIO DE SOUZA COELHO, brasileiro, maitor, casado, analista de sistemas, residente
e domiciliado a Rua Itobt n° 77 em Curitiba, Estado do Parana, portador da cédula de
Identidade @ RG 11.373.605 e do CPF/MF N° 060.532.028-43; tém entre si, justo e
contratado a constituicdo de uma sociedade por cotas de responsabilidade limitada, que se
regera pelas clausulas e condigOes seguintes :

CLAUSULA PRIMEIRA: A sociedade ¢ brasileira, mercantii por Quotas de
Responsabilidade Limitada, regendo-se pelo Decreto n ® 3.708, de 10 de janeiro de 1919, e
demais disposicOes legais aplicaveis a espécie ¢ girara s0b a denominacdo  social
TERRENO OFF ROAD LTDA, tendo sua sede e foro juridico a Avenida Justo Manfron, n°
127 no Bairro Santa Felicidade em Curitiba, Estado do Parana.

CLAUSULA SEGUNDA: Os socios quotistas declaram expressamente que ndo estiio

incursos em nenhum dos crimes previstos em Lei, que os impecam de exercer atividade
mercantil.

CLAUSULA TERCEIRA: O prazo de duracio da sociedade € indeterminado e iniciara suas
atividades a partir da data de arquivamento deste contrato social na junta Comercial do Estado
do Parana.

CLAUSULA QUARTA: O objetivo da sociedade é o de organizaciio de eventos e prestacdo
de servigos para terceiros ligados ao esporte off road, preparagdo de carros, venda de pegas ¢
artigos esportivos ligados a area.

CLAUSULA QUINTA: O capital Social é inteiramente subscrito e integralizado neste ato,
mediante PROTOCOLO DE FUSAQ DAS SOCIEDADES, na forma do artigo 228 da Lei
n° 6.404. de 15 de dezembro de 1976, e mediante a RELACAO DE SUBSTITUICAO DE
COTAS SOCIAIS, é de R$ 10.000,00 (dez mil reais), divididos em 10.000 (dez mil cotas) de

RS$ 1,00 (um real) cada uma, assim distribuidas entre os sOC10s:
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SOCIOS PARTIC. QUOTAS DE VALOR EM RS

% CAPITAL _
CAMILA COELHO 50,00 5.000 5.000,00
ADELCIO SOUZA COELHO 50,00 5.000 5.000,00
TOTAL 100,00% 10.000 10.000,00

CLAUSULA SEXTA: A responsabilidade dos socios quotistas é limitada a importancia do
capital social, nos termos do artigo 2°, do Decreto n® 3.708, de 10 de 1aneiro de 1919,

CLAUSULA SETIMA: As quotas representativas do capital social sdo indivisiveis e nfio

poderdo ser transferidas ou alienadas a qualquer titulo a terceiros, sem que seja concedido aos
demais socios do direito de preferéncia na aquisigao.

CLAUSULA OITAVA: Nos negocios sociais, bem como na sua representacdo comercial,
ficam os sécios, CAMILA COELHO e ADELCIO SOUZA COELHO, revestidos dos mais
amplos poderes para isoladamente decidir e administrar todos os negocios que constituem o
objetivo social, podendo alienar, gravar, onerar ¢ permutar bens pertencentes a sociedade,
assinar quaisquer contratos e outorgar mandatos que convierem.

Paragrafo Primeiro: A razio social ndo podera ser utilizada para fins estranhos ao objetivo
social, notadamente para outorga de finangas, avais, caugdes, cartas de crédito, abonos ou
quaisquer responsabilidade de mero favor a si proprio ou a terceiros os quais serdo retidos
como ineficazes e ndo obrigardo a sociedade, excetuando-se aqueles em favor de empresas
direta ou indiretamente ligadas.

Paragrafo Segundo: Os socios ou seu representante legal que infringir as proibigdes contidas
no paragrafo primeiro desta clausula ficara individual e pessoalmente responsavel pelo
compromisso assumido.

CLAUSULA NONA: Os socios que efetivamente prestarem servigos a sociedade,
convencionarfo entre si. uma retirada mensal a titulo de “pro-labore”, devendo tais retiradas
serem contabilizadas em contas de despesas gerais da sociedade, de acordo com a legislag¢do
do imposto de renda em vigor.

CLAUSULA DECIMA: No final de cada exercicio social, que coincidird com o ano civil,
sera levantado o balanco geral da sociedade, ¢ os lucros liquidos verificados serfo
acantonados em fundo de reserva, outros fundos ou previsdes com destinagdo especifica
exigida por Lei, ou aumento de capital social ou ser distribuido em moeda corrente aos s0c108
quotistas ou ainda, podera ser rateado simultaneamente entre as formalidades aqui
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enumeradas obedecendo ao rateio, em primeiro lugar, percentagens a critério dos sOC10sS

quotistas nos casos de distribuicdo em moeda corrente ou sob a forma de reaplicagdo em
novas quotas de capital.

Pardgrafo Unico: Os prejuizos verificados em balango poderdo ser suportados pelos sécios
quotistas, na propor¢ao de suas quotas na sociedade ou mantidos numa conta pendente, dentro
dos prazos que a Lei estabelecer, para posterior compensa¢do com lucros que se apure em
balangos seguintes.

CLAUSULA DECIMA PRIMEIRA: O socio que desejar transferir suas quotas devera
notificar por escrito a sociedade, discriminando-lhe ¢ preco, forma e prazo de pagamento,
para que esta, através dos demais sécios, exer¢a ou renuncie o direito de preferéncia, o que
devera fazer dentro de 60 (sessenta) dias contados do recebimento da notificagio ou em
maior prazo, critério do socio alienante. Decorrido esse prazo sem que seja exercido o direito
de preferéncia, as quotas deverdo ser livremente negociadas.

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA: As deliberagdes sociais, inclusive as que implicarem
mudan¢a no objeto social, transformagdo de tipo societario, fusdo, cisdo ou incorporagao,
serdo tomadas por maioria simples de votos, sendo que os votos de cada socio serdo
computados de acordo com sua participac¢ao no capital social.

CLAUSULA DECIMA TERCEIRA: A sociedade nio se dissolvera pela declaragio
unilateral de vontade de qualquer dos socios, assegurado, na saida de qualquer socio, apos
manifestacdo inequivoca e escrita da intengao, o recesso, com pagamento de haveres apurados
segundo balancete especialmente levantado para tal fim, no qual serdo atualizados os valores
escriturais do ativo fixo. Da mesma forma se procedera no caso de morte ou incapacidade de
qualquer dos soc1os, assegurado, por aprovacao dos sOcios remanescentes, a0 seu conjuge ou
herdeiro, a taculdade de continuar na sociedade sub-rogando-se nas relagdes do falecido. Na
hipotese de recesso € na em que o conjuge superstite ou os herdeiros preferirem nao continuar
na sociedade, ou por qualquer outra razdo, a quota liquida sera, uma vez apurada na forma
desta clausula, incluidos os bens intelectuais e os direitos autorais ou de co-autonas, paga em
prazo, a ser estabelecido pelos soOcios remanescentes, nado superior a 5 (cinco) anos. A
liquidagio escritural reportar-se-a a data do recesso ou do obito, mas 0 pagamento, se ndo for
iniciado no trimestre subsequente a um desses fatos ficara sujeito a corre¢io monetaria.

CLAUSULA DECIMA QUARTA: Os bens de natureza intelectual, tais como privilégios,
patentes, marcas e outros direitos, incluindo direitos autorais sobre programas de computador
desenvolvidos pelos soécios, empregados e/ou contratados, salvo decisdo dos socios e/ou
estipulagdo contratual em contrario, pertencerdo a sociedade, que 0s incorporara como ativos
na forma da let.

CLAUSULA DECIMA QUINTA: Fica eleito o Foro da Comarca de CURITIBA -
PARANA, para dirimir davidas que possam surgir quanto a interpretagdo do presente
Instrumento.
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E, por estarem assim justos e contratados, assinam o presente instrumento de Contrato
Social, em 03 (trés) vias, na presen¢a de duas testemunhas, e depois de satisfeitas as
formalidades legais, sera a 1* via devidamente arquivada na Junta Comercial do Estado do
Parana, para que produza os devidos efeitos.

Cuntiba - PR, 6 de novembro de 2006.

CAMILA COELHO ADELCIO SOUZA COELHO

Socio — Gerente Socio - Gerente

Visto do Advogado:

Testemunhas:

Silvana Fracaro M?érques Emesto Cardoso Silveira
RG 4.138.008-0 - SSP-PR RG 5.242.136-5 - SSP-PR
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ANEXO 3: Modelo de Plano de Negdcios proposto pelo SEBRAE.

PLANO DE NEGOCIOS - Faca vocé mesmo

E um instrumento que visa estruturar as principais concepcdes e alternativas para
uma analise correta de viabilidade do negdcio pretendido, proporcionando uma
avaliacdo antes de colocar em pratica a nova idéia, reduzindo assim, as
possibilidades de se desperdicarem recursos e esforcos em um negocio inviavel.
Também é utilizado para a solicitacgdo de empréstimos e financiamento junto a
Instituicoes financeiras, bem como, para expansao de sua empresa.

Pessoa Fisica:
C.P.F

Razao Social:
C.N.P.J;

Data de
Endereco:
Telefone:

CARACTERIZACAD DO EMPREENDIMENTO

A questdo visa conhecer a finalidade do plano de negoécios: criando um negocio
(implantacio), expandindo um negaocio ja existente ou modificando a localizagao de
sua empresa (relocalizagao).

( ) Implantagao
( ) Expansao/Modernizagao
( ) Relocalizagao

Faca uma sintese do tipo de empreendimento que vocé pretende implementar.
A pergunta pretende identificar de forma clara e objetiva, 0 ramo em que pretende
atuar e os motivos que o levaram a tomar esta decisdo. E interessante oferecer
detalhes sobre o empreendimento. Por exemplo: se deseja montar um restaurante,
qual é a proposta? self-service (a kg ou pre¢o unico) ou a la carte?; se € um
comeércio, atacadista ou varejista? e assim por diante.
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Descreva quais sdo as oportunidades que vocé percebe em seu empreendimento.
Muitas oportunidades sao encontradas pela identificacdo de tendéncias. Estas

tendéncias merecem rigorosa atencao por parte das empresas para se detectar uma
nova oportunidade.

Quais sdo as principais ameacas ao seu negocio?

As ameacas também sdo uma constante e surgem de todas as esferas:. do
desinteresse do mercado consumidor por seu produto a entrada de novos
concorrentes com importantes diferenciais competitivos, passando pela caréncia de
insumos e matérias-primas. Por isso, sua atengao as mudangas, chamadas sinais de

mercado, deve ser total e continua, de modo a lhe permitir interagir com
previsibilidade e consisténcia.

e m e ——mr




81

s
fn. Lo | =gom -l-"- it i

CALIZACAD E INSTALACAD

Faca uma analise dos diversos pontos potenciais existentes para tomar uma
decisao sobre o local a ser instalado sua empresa. Abaixo é apresentado um
modelo com varios fatores para que se possa fazer uma classificacao pelo
grau de importancia. A escala é de um a cinco em ordem crescente, com 5
sendo o valor mais favoravel para sua empresa.

Atraves do preenchimento do quadro, vocé podera ter um melhor direcionamento
quanto as vantagens e desvantagens do local a ser escolhido.
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Area comermal mowmentada

Area para vitrines

Bom acesso rodoviario

Concorrente mais proximo

Entrada de servico para entregas

Estado do imovel

Facilidade de entrada e saida

Facilidade de estacionamento

Fluxo de trafego

Historico do local

Localizacac da rua

Melhorias exigidas na locagao

Passagem de pedestres

Preco do aluguel

Servicos urbanos

Taxa de ocupacao do local

Tempo de contrato do aluguel

Transporte publico

Zoneamento adequado

O quadro acima podera ser aplicado para diversos locais e apds a definigcao.
Justifigue abaixo os motivos que o levaram a esta decisao.

A escolha do local e o espacgo fisico onde vocé pretende instalar seu negocio

sdo decisoes muito importantes para o sucesso do empreendimento. O local
deve oferecer uma infra-estrutura necessaria a seu negocio, ter acesso

facilitado aos clientes e fornecedores, enfim, propiciar o seu crescimento.
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Defina um layout para suas instalacoes.

A alocacgdo e distribuicdo de seus diversos recursos (mercadorias, estantes,
géndolas, vitrines, prateleiras, depodsitos e outros) em suas instalacoes
também sado importantes para a integragdo das atividades a serem executadas
para a conquista de niveis de produtividade satisfatérios ao seu negécio. O
beneficio que um bom arranjo fisico (layout) pode trazer é, por exemplo: uma
maior facilidade de localizagao dos itens por parte do cliente, um fluxo mais
agil dos materiais, uma disposi¢cao mais adequada, etc.

CONSUMIDOR

Qual 0 seu mercado potencial?

Mercado potencial significa identificar seu publico principal — para quem vocé
pretende produzir, vender, prestar servicos, etc. (regido, sexo, costumes, estilo de
vida, renda). Esta analise pode ser estendida para que tipo de empresa (porte, ramo
de atuacao, nivel de faturamento, comercio, industria), pode ser atendida pelo
produto/servico. Deve-se priorizar os mercados identificados.
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Dimensione seu mercado principal.

As Informagoes quanto ao raio de atuagcao da empresa, tamanho de mercado,
numero de clientes/clientes potenciais dentre outras variaveis, podem ser obtidas
através da consulta em bancos de dados, de censos econdmicos e demograficos,
publicagOoes especializadas do setor, associacoes comerciais e de classes,

sindicatos, orgaos do governo federal, estadual € municipal, com 0s concorrentes ou
ainda em pesquisas de mercado junto ao mercado-alvo.

B

O setor possui sazonalidade no consumo?

A sazonalidade esta ligada diretamente a variacao da demanda dos
produtos/servicos da empresa. Por exemplo: uma sorveteria tem como pico de
vendas no periodo de verao e uma queda acentuada no consumo desse produto em
meses de climas mais frios. Ao conhecer as oscilagoes que seus produtos/servigos
possam sofrer em determinadas epocas do ano, o empresario deve pensar em

alternativas para resolver o problema (Exemplo: insercao de novos produtos,
promogao, etc.).

FORNECEDUR

ldentifique seus fornecedores considerando sua localizagao, preco, forma e prazos
de pagamento, disponibilidade de fornecimento, lote minimo de compra, etc.

Todos os fatores acima mencionados devem ser levantados para que a empresa
possa avaliar a melhor opgao para suas necessidades.



Atendimento

Capacidade de

Condicbes de

Facilidade de

Garantias dos

Localizacao

Lote Minimo de
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Pontualidade de

Preco

Qualidade do

Relacionamento

O setor possui sazonalidade no fornecimento de matérias-primas para producao?

Deve ser observado que a disponibilidade de matéria-prima durante os diversos
periodos do ano podem sofrer alteragdes. Logo, é fundamental que a empresa
analise a possibilidade de insumos substitutos para que nao comprometa a sua
cadeia de producgao.
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CONCORRENTE

Identifigue guais sao seus concorrentes e seus pontos fortes e fracos, canais de

distribuicao, custos e precos de venda praticados, politicas de crédito e formas de
divulgacao.

O conhecimento sobre a concorréncia € importante para que a empresa esteja
atenta a todos os acontecimentos que estao em torno de seu mercado. Pode
também auxilia-lo na definicao de estratégias de atuacao junto aos concorrentes.
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jﬁﬁendimento
Atendimento Pos-Venda
Canais de Distribuicéo
Divulgacao

Garantias Oferecidas
Localizacao

Politica de Crédito
Precos

Qualidade dos Produtos
Reputacao

PESSOAL

Dimensione sua equipe de trabalho, relacionando numero de empregados, cargos,
salarios e encargos sociais esperados.

Nesta etapa deve ser feito um resumo das responsabilidades e qualificagoes de
cada pessoa. Inicialmente vocé deve fazer um organograma de sua empresa
definindo claramente as fungdes e linhas hierarquicas, isso com certeza o ajudara a
definir o perfil das pessoas que ira contratar. Defina 0 numero de pessoas, quais
serdo seus cargos, funcdes e responsabilidades e principalmente a qualificagcao
exigida para realizar o trabalho a contento. Com estas informagdes, vocé tera

condicdes de procurar no mercado o profissional adequado as necessidades de sua
empresa aliado aos recursos disponiveis.
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PRODUTOS £ SERVICOS
Relacione os produtos/servigos gue serao oferecidos pela empresa e suas
caracteristicas.

Ao descrever 0 seu produto ou servigo, devera deixar bem claro suas vantagens e
beneficios. Citar aspectos que levardo o consumidor a escolher o seu
produto/servigco, em vez de outros disponiveis no mercado. Deve-se aqui,
estabelecer areas de diferenciagdo. Listar as vantagens de seu produto em relacéo
aos concorrentes, tais como patente, registro de marca, exclusividade, etc. Se no
final, chegar a conclusao que a vantagem esta do outro lado, registre modificagbes
que serao feitas para reverter este quadro. Lembre-se: o seu produto/servico deve
ser melhor do que os dos outros.

Estime a capacidade instalada para o primeiro ano de atividade.

Para evitar ociosidade ou até mesmo desperdicio de recursos, é importante
que a empresa fagca um dimensionamento de suas instalagcoes, volume de
atendimento, numero de funcionarios, dentre outras variaveis que poderao
fazer parte desta analise.

ESTRATEGIA COMPETITIVA

Defina uma estratégia competitiva com _base nas variaveis: lideranca no _custo e
diferenciacao.

Definir uma estratégia é fundamental para tragcar um direcionamento do seu negocio.
Essa estratégia pode ser alcancada atraveés de um controle efetivo dos custos ou até
mesmo buscar um diferencial no que se refere a qualidade dos produtos/servicos,
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atendimento, tecnologia, marketing, etc.

PLANO DE MARKETING E COMERCIALIZACAO

Quais as estratégias de comunicacao que serao utilizadas por vocé na divulgacao
de seu neqgocio e/ou produtos/servicos?

Devem ser analisados 0s meios de comunicacao (radio, TV, mala direta, internet,
carro de som, “radio poste”, faixas, jornal, telemarketing) que sua empresa ira
utilizar, sua frequéncia e custo.

Descreva quais 0s canais de distribuicdo que vocé pretende utilizar.
A forma com que vocé vai levar o produto/servigo ao mercado ira influir no alcance
do seu cliente potencial, na sua capacidade de atingir novos mercados € no seu
dimensionamento. A empresa pode adotar uma série de canais para iSsO, COmo:
vendedores internos e externos, representantes, franquias, internet, etc.
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Defina uma marca para sua empresa e/ou produtos/servicos?

Uma marca bem trabalhada pode contribuir de forma efetiva para o sucesso de seu
negocio. Ela esta associada a qualidade de seu produto/servico, a credibilidade da
empresa junto aos clientes, enfim, consolida uma imagem no mercado. Vocé deve
estar atento para sua facilidade de pronuncia e de memorizacdo, para facil

lembrancga e associagcao com o produto/servico.

Defina uma estratégia de posicionamento/imagem em relacdo ao mercado.

A acao visa buscar uma afinidade com o seu cliente potencial. Pretende direcionar

todo esforco de marketing no sentido de associar o seu negocio as diversas
caracteristicas que sao atribuidas ao mercado. Exemplo: “empresa tradicional”,

‘empresa jovem’, “‘empresa de vanguarda’, etc.

INVESTIMENTOS

Relacione os investimentos necessarios para a implantacao de seu negocio.

O quadro acima esta sendo apresentado de forma simplificada. Todavia, o
empreendedor podera detalhar alguns itens, identificando a quantidade, o
valor unitario, o total de cada um deles, etc.




Fesl b s v

Obras Civis

Terraplanagem

[ Construcao

Projeto

Instalacoes

Custo de compra/aluguel

Melhorias/reformas

Outros

‘Equipamentos

Moveis, estantes, prateleiras, gondolas

Maquinas e equipamentos

Veiculos

Informatica

Outros

Total
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RESUMO ‘PASSO A PASSO’ DE UM PROJETO DE VIABILIDADE ECONOMICA

Passo 1

Levantar o investimento fixo (maquinas, instalagdes, moveis e utensilios).

Ver valor total no quadro de investimentos.

Passo 2

Estimar os custos fixos mensais.
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RETIRADA DOS SOCIOS

ENCARGOS SOCIAIS SOBRE A RETIRADA
SALARIOS |

ENCARGOS SOCIAIS SOBRE SALARiOS

SEGUROS
DESPESAS BANCARIAS
JUROS

HONORARIOS CONTABEIS

MATERIAL DE EXPEDIENTE

ALUGUEL

DESPESAS DE VIAGENS

AGUA

LUZ

TELEFONE

MANUTENCAQ E CONSERVACAO

PROPAGANDA

DEPRECIACAO

ONIBUS, TAXI, CORREIOS

FINANCIAMENTOS EXISTENTES

OUTROS

TOTAL

Passo 3

Pesquisar o percentual de impostos + comissoes.
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COFINS

PIS

CONTRIBUICAO SOCIAL SOBRE O LUCRO
IMPOSTO DE RENDA

SIMPLES

COMISSCES

TOTAL

Passo 4

Estimar o faturamento, as compras e o0 montante de impostos + comissoes.

________________________________________________
............

Faturamento

Custo da mercadoria vendida

Custo do servico prestado

Impostos + comissdes: (% total de impostos x faturamento) + 100

Passo 5

Calcular a margem de contribuicdo e o seu indice.

i e T R P i ey B o AL et T T e
.................

.I_:atwamento
(-) Custo da mercadoria vendida

(-) Custo do servico prestado

(-) Impostos + comissées
(=) Margem de contribuicao

Indice da margem de contr'ibl.ﬁt;é-o:
| (margem de contribuicao * faturamento) x 100
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Passo 6

Calcular o ponto de equilibrio.

I(r:us_tos fixos + 1ndice da margem de contribuicao) x 100

Passo 7

Qual o lucro esperado para o faturamento estimado?
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Faturamento estlmada

Custos 1ixos
Lucro:

((faturamento estimado x indice da margem de contribuigao) + 100) - custos fixos

Passo 8

Determinar o estoque inicial ou de seguranca.
Exemplo: R$4.000,00 pagamento a vista.
Passo 9

Calcular a necessidade de capital de giro.
Exemplo:

Pagamento das compras. 30 dias da data.
Recebimento das vendas: 30 dias da data.

Pagamento do custo fixo: R$ 1.000 a vista e R$ 2.000 a 30 dias da data.
Pagamento dos impostos: 30 dias da data de faturamento.

Faturamento

Custo da mercadoria vendida 4.000,00 g.ooo,oo
Custo do servico prestado 3.000,00
Custos fixos 1.000,00 1.500,00
impostos T | 1.500,00
Saldo final -5.000,00
Saldo acumulado BB -5.000,00
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Passo 10

Investimento necessario: considerado o investimento fixo + necessidade de capital
de giro.

Exemplo: 10.000,00 + 5.000,00 = 15.000,00

Passo 11

Taxa de rentabilidade: (lucro + investimento necessario) x 100.

Exemplo:

1.500,00 + 15.000.00 = 0,10 x 100 = 10%

Passo 12

Prazo de retorno do investimento: investimento necessario + lucro.

Exemplo:

15.000,00 + 1.500,00 = 10 meses

O Plano de Negocios por vocé desenvolvido ndao representa somente um
instrumento de planejamento formalizado em um papel. Ele deve, sim, estar
integrado a toda a empresa, difundido e retroalimentado permanentemente
com novas informagoes que possam contribuir para o sucesso organizacional.

O planejamento também deve ser flexivel a novas realidades, adaptavel a
novos paradigmas, sob pena de tornar-se um instrumento ultrapassado e nao
efetivo.

Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento ¢é um
risco que pode ser evitado. O plano de negocios, apesar de nao ser a garantia
de sucesso, ira ajuda-lo, entre outras coisas, na tomada de decisdoes, assim
como a nao se desviar de seus objetivos iniciais.



