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RESUMO

A empresa € normalmente identificada como uma organizagdo produtiva de bens e
servicos e cujo modelo econdémico usual supde que o objetivo dos seus proprietarios
consiste em maximizar os lucros. A tomada de decisbes econdmicas eficaz exige
uma compreensdo das metas da empresa, quando 0s objetivos devem sempre guiar
a tomada de decisbes empresariais. Varios sao os tipos e modalidades de
empresas, mas todas elas exigem uma condicdo para a sua existéncia: viabilidade
de mercado. Hoje, os compradores mandam, e as empresas que ndo conseguem se
adaptar a mudanca da logica do mercado e ao comportamento da demanda néo
sobrevivem por muito tempo. A presente pesquisa descreve as condi¢cdes
econdmicas que viabilizam o funcionamento de uma empresa de entretenimento em
Natal, capital do estado do Rio Grande do Norte. O estudo descreve o plano de
negocio de implantacdo de uma organizacdo privada especializada no ramo de
entretenimento que visa suprir as necessidades e a insuficiéncia do mercado local
gue carece de profissionais capacitados para atuar nesse segmento. Justifica-se o
estudo, considerando a importadncia do plano de negdcio para orientar o
planejamento e estratégia do investimento, no curto, médio e longo prazos, o qual
confirma a viabilidade do respectivo empreendimento. Com a utilizagdo de
informacdes coletadas diretamente junto ao segmento de entretenimento de Natal e
com base no referencial e ferramenta tedrica de plano de negécio, a presente
pesquisa confirma a viabilidade do investimento a uma taxa de 4,41%, com o indice
de lucratividade de 9,02% e respectivo break-even point de 88,47% da capacidade
produtiva. Com a geracéo de 32 empregos diretos, o plano de negdcios identifica o
periodo de 02 anos para a cobertura do investimento a ser realizado no
empreendimento. Portanto, o presente estudo confirma que as demandas atuais e
potenciais, apresentadas pelo mercado, sdo os fortes argumentos que viabilizam o
empreendimento, considerando o crescimento e diversificacdo da demanda de
servicos em Natal; além do mais, existe caréncia de profissionais especializados
nessa area, cujos servicos serdo prestados visando atender aos mais variados
grupos e as suas exigéncias, através de atividades ludicas, criativas e inovadoras,
trabalhando os mais variados temas e conceitos, sejam eles solicitados ou ndo pelos
clientes.

Palavras-chave: Viabilidade econdmica. Empresa de entretenimento. Plano de
negocio.



ABSTRACT

The company is usually identified as a productive organization of goods and services
and whose usual economic model assumes that the goal of its owners is to maximize
profits. The effective economic decision making requires an understanding of
business goals, when goals should always guide the decision-making business.
There are several types and terms of business, but they all require a condition for
their existence: market viability. Today, buyers have their say, and companies can
not adapt to the changing logic of the market and demand trends do not survive for
long. This study describes the economic conditions that enable the operation of an
entertainment company in Natal, capital of Rio Grande do Norte. The study describes
the business plan to implement a private organization specializing in the
entertainment business designed to meet the needs and the inadequacy of the local
market that requires trained professionals to operate there. Justifies the study,
considering the importance of the business plan to guide planning and investment
strategy in the short, medium and long terms, which confirms the viability of the
venture. With the use of information collected directly from the segment of
entertainment and Christmas based on the framework and theoretical tool of
business plan, this research confirms the viability of the investment at a rate of 4,41
%, with the index of profitability of 9,02% and its break-even point of 88,47% of
capacity. With the generation of 32 direct jobs, the business plan identifies the period
from 02 years to cover the investment to be made in the venture. Therefore, this
study confirms that the current demands and potential presented by the market, are
strong arguments that enable the enterprise, considering the growth and
diversification of demand for services on Christmas, in addition, there is a lack of
skilled professionals in this area, whose services will be provided to meet the most
diverse groups and their needs through play activities, creative and innovative,
working various themes and concepts, whether or not requested by clients.

Keywords: Economic viability. Entertainment Company. Business Plan.
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1. INTRODUCAO

1.1.APRESENTACAO

O setor terciario da economia vem ocupando as maiores taxas de
crescimento setorial do pais, considerando a continua e diversificada composi¢céo de
sua demanda, principalmente nas capitais e grandes cidades do Brasil. Essas novas
demandas, por sua vez, ttm motivada a criagcdo de empreendimentos privados e
voltados para a oferta de servicos necessarios e demandados pelas pessoas e
entidades; e vém apresentando indicadores de viabilidade de novos investimentos e
gue asseguram retornos superiores as médias de aplicacdes alternativas.

No presente estudo descreve-se a viabilidade econémica de uma empresa de
entretenimento em Natal, o qual, a partir do plano de negécio, formula o
planejamento estratégico de implantacdo do referido empreendimento. O estudo
apresenta o0 contexto e problematizacdo pesquisado, objetivos e respectiva
justificativa; no capitulo 2 descreve-se o fichamento do referencial teérico basico da
pesquisa, seguido dos elementos metodologicos usados na pesquisa. No capitulo 4
apresenta-se o plano de negdcio, com o planejamento estratégico e financeiro do
referido investimento. O estudo € concluido com a sintese pesquisada,
recomendacdes, referéncias bibliograficas e anexos financeiros do referido plano de
negaocio.

1.2.CONTEXTO E COLOCACAO DO PROBLEMA

A economia do setor terciario vem assumindo posicbes de destaque na
formacéo do Produto Interno Bruto (PIB) do pais, cuja taxa de crescimento supera 0s
demais setores e o valor agregado € de relevante peso. As estatisticas conjunturais
mostram que o PIB a precos de mercado do Rio Grande do Norte, no ano de 2007,
foi de R$ 22.926 milhdo, com o Produto Interno Bruto per capita de R$ 7.607,00.
Nesse contexto, destaca-se a Regido Metropolitana de Natal, composta dos
municipios de Natal, Parnamirim, Macaiba, Monte Alegre, Nisia Floresta, Sdo José
de Mipibu, Sdo Gongalo do Amarante, Extremoz e Ceara - Mirim, cujo PIB é de R$
11.571.658,00 e representa a metade do PIB estadual (BNB, 2007).

Analisando-se a composicao do PIB estadual, observa-se que o setor terciario
constitui 0 segmento econdmico de maior importancia para o valor agregado da
economia, representando 12,7 % do seu valor e cuja taxa de crescimento é de 5,8%.
Na Regido Metropolitana de Natal esse setor representa 48% do total e vem
crescendo a cada ao ano.

A principal razdo que justifica o crescimento do setor servicos é explicado
pelo crescimento pelo demogréafico dessa Regido, o qual é acompanhado pelo
crescimento de diversificadas demandas, inclusive do servicos da cadeia produtiva



da rede hoteleira e de turismo, no qual estdo inseridos os servicos de lazer e
entretenimento.

Considerando o contexto econdémico presentes na oferta de servicos de
entretenimento e a expectativa de viabilidade dos investimentos prestadoras desses
servigos, o presente estudo procura responder ao seguintes questionamento: quais
sdo as condi¢cBes econdmicas e financeiras que viabilizam o plano de negdécio
de uma empresa prestadora dos servicos de entretenimento na Regiéo
Metropolitana de Natal?

1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo geral

Elaborar plano de negocio e analisar a viabilidade econdmico-financeira de
funcionamento de uma empresa de entretenimento na Regido Metropolitana de
Natal.

1.3.2. Objetivos especificos

a) Elaborar estratégias operacionais que permitam adequados resultados
econdmicos e financeiros dos investimentos destinados a prestacao de servicos
empresariais de entretenimento;

b) ldentificar novas demandas de servigos de entretenimento e formular propostas
para a oferta dos mesmos, segundo critérios de qualidade técnica e com niveis
de competitividade empresarial que assegurem retornos de mercado;

c) Analisar indicadores econdémicos e financeiros que orientem a alocagao e gestéao
de recursos e demais condi¢cdes empresariais de funcionamento da atividade de
entretenimento e lazer na Regido Metropolitana de Natal.

1.4. JUSTIFICATIVA

O plano de negdcio € um documento que orienta 0 planejamento estratégico
de um empreendimento, qualguer que seja a sua fase operacional. Todo
empreendimento, em sua fase de Iimplantacdo, modernizagcdo, ampliacéo,
relocalizacdo, diversificacdo e em sua avaliagdo, necessita de um plano de negdcio
que, segundo o SEBRAE, “é o instrumento ideal para tracar um retrato fiel do
mercado, do produto e das atitudes do empreendedor, 0 que propicia seguranca
para quem quer iniciar uma empresa com maiores condi¢cdes de éxito ou mesmo
ampliar ou promover inovagdes em seu negocio”. (SEBRAE, 2009).



A viabilidade do plano de negdcio esta condicionada, primeiramente, a
viabilidade do mercado, que é o mais importante segmento da empresa. Partindo do
argumento que a empresa precisa entender a demanda no mercado antes de criar a
oferta, a estratégia da demanda visa oferecer uma alternativa mais eficaz para
contribuir na previsdo da demanda e concentrar-se nos segmentos de demanda de
clientes mais lucrativos para melhor alinhamento dos produtos. Trata-se de uma
nova forma de pensamento sobre o papel da demanda na administracdo de
empresas.

Um ponto forte que justifica o plano de negécio esta relacionado ao
planejamento estratégico da demanda, que inclui um conjunto de passos especificos
gue as empresas podem seguir para identificar as forcas e fatores que controlam a
demanda nos segmentos mais lucrativos. Ao entenderem a demanda atual e a
demanda emergente, a empresa consegue construir uma oferta diferenciada que
atende as necessidades daquele segmento melhor do que os concorrentes.

A aplicacdo da estratégia da demanda proporciona a empresa quatro
vantagens distintas que aumentardo os lucros (KASH, 2002): vender o que 0s
clientes realmente desejam; diferenciar a empresa e seus produtos dos
concorrentes; reduzir custos com a eliminacdo de produtos para os quais ha
demanda limitada; e vender os bens ou servigos por maior prego, porque o produto
diferenciado que atende melhor a demanda conquista uma politica de precos
inelasticos.

Justifica-se, por fim, o presente plano de negocio, considerando que 0 mesmo
contribui para identificar as condi¢cdes econdmicas e financeiras que viabilizam a
implantacdo de uma empresa prestadora dos servicos de entretenimento na Regido
Metropolitana de Natal. O mesmo descreve as estratégias operacionais que
permitam adequados resultados econbmicos e financeiros dos investimentos
destinados a prestacdo de servicos empresariais de entretenimento; identifica novas
demandas de servicos de entretenimento; formular propostas para a oferta desses
servigos, segundo critérios de qualidade técnica e com niveis de competitividade
empresarial que assegurem retornos de mercado. Por fim, a importancia do
documento depreende-se da analise que o0 mesmo descreve sobre os indicadores
econdmicos e financeiros que orientam a alocacdo e gestdo de recursos e demais
condicbes empresariais de funcionamento da atividade de entretenimento e lazer na
Regido Metropolitana de Natal.
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2. REFERENCIAL TEORICO

2.1. PLANO DE NEGOCIO

Plano de negdcios (do inglés Business Plan), também chamado "plano
empresarial”, € um documento que especifica, em linguagem escrita, um negocio
gque se quer iniciar ou que ja esta iniciado. Geralmente € escrito por
empreendedores, quando héa intencdo de se iniciar um negdécio, mas também pode
ser utilizado como ferramenta de marketing interno e gestdo. Pode ser uma
representacdo do modelo de negdcios a ser seguido. Reune informacdes tabulares e
escritas de como o0 negdcio é ou devera ser.

De acordo com o pensamento moderno, a utilizacdo de planos estratégicos
ou de negdcios € um processo dinamico, sistémico, participativo e continuo para a
determinacdo dos objetivos, estratégias e ac¢des da organizacdo; assume-se como
um instrumento relevante para lidar com as mudancas do meio ambiente interno e
externo e para contribuir para o sucesso das organiza¢des. E uma ferramenta que
concilia a estratégia com a realidade empresarial. O plano de nego6cio € um
documento vivo, no sentido de que deve ser constantemente atualizado para que
seja util na consecucédo dos objetivos dos empreendedores e de seus sOcios.

O plano de negécios também € utilizado para comunicar o conteudo a
investidores de risco, que podem se decidir a aplicar recursos no
empreendimento.Para E. Bolson, plano de negécio "E uma obra de planejamento
dindmico que descreve um empreendimento, projeta estratégias operacionais e de
insercdo no mercado e prevé os resultados financeiros". Segundo 0 mesmo autor, a
estratégia de inser¢cdo no mercado talvez seja a tarefa mais importante e crucial do
planejamento de novos negocios.

2.2. VIABILIDADE ECONOMICA

Durante o curso de Graduacdo Tecnologica em Lazer e Recreacao, o diretor
geral da ANIMATRIX ENTRETENIMENTO constatou através de inGmeras pesquisas
de mercado, inclusive na observancia diéaria de sua funcdo como profissional da area
de animacéo nos hotéis da Via Costeira da cidade, que o campo de atuacao para
esse tipo de profissional é bastante promissor, porque o lazer em familia tem
ocupado uma importancia cada vez maior no mercado de consumo e tem gerado por
necessidade, oportunidades de negdcios relacionados a execucao de programas de
lazer que visam integrar grupos, promover marcas através de atividades produtoras
de prazer, relaxar e divertir as pessoas.

Pesquisas também foram realizadas em alguns condominios fechados de
luxo da regido metropolitana de Natal, constatando que, em geral, seus moradores
permaneceriam mais tempo em suas casas com a familia se houvesse uma equipe
de animacdo para brincar e recrear seus filhos, até mesmo com o intuito de driblar a


http://pt.wikipedia.org/wiki/L%C3%ADngua_inglesa
http://pt.wikipedia.org/wiki/Empreendedorismo
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violéncia urbana e o0s inevitaveis congestionamentos que torturam todos que se
atrevem a ultrapassar as fronteiras dos condominios.

O publico alvo da empresa, no primeiro instante, seriam as familias que
habitam nesses condominios, cuja renda desses potenciais consumidores ultrapassa
R$ 4.000,00, em geral se caracterizam por ter alto poder aquisitivo e constantemente
necessitam de instrumentos que representem o seu posicionamento na sociedade,
pois consumir 0 entretenimento dentro de suas préprias casas € considerado um
produto de luxo.

Devido ao rapido crescimento da cidade, as conseqiiéncias nocivas do dia-dia
comprometem a felicidade e seguranca das pessoas, a tendéncia € permanecer o
maior tempo possivel dentro de casa, com intuito de evitar a violéncia urbana,
grandes congestionamentos, praias improprias para banho, falta de estacionamento
em muitas avenidas da cidade, etc. por essa razao a empresa langca aos potenciais
clientes uma proposta compensatdria que visa solucionar esses problemas, trazendo
para casa das pessoas opcdes de lazer para toda familia, com o conforto da
moradia, perto dos amigos e seguranca garantida.
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3. METODOLOGIA

A metodologia constitui 0 processo e método de pesquisa adotado no estudo.
Tratando-se de andlise académica, o estudo foi desenvolvido mediante a
organizacdo de conteddo que contribua para a formulacdo de resultados com
isencdo pessoal ou de grupos, e que expresse as condicdes presentes na realidade.
O plano de negécio foi elaborado com base em roteiros didaticos e formularios
convencionalmente definidos e aplicados por organismos de fomentos e agentes
financeiros.

3.1. TIPO DE PESQUISA

O estudo foi desenvolvido com a execucdo de pesquisas exploratéria,
descritiva, documental e pesquisa de campo. A metodologia esta ainda ligada a
pesquisa bibliogréfica que, de acordo com Lakatos e Marconi (1991, p.25) abrange
toda a bibliografia jA tornada publica em relacdo ao tema de estudo, desde
publicacdes avulsas, boletins, jornais, revistas, livros, pesquisas monograficas,
teses, material cartografico etc. Portanto, a atividade de pesquisa constante do
presente estudo abrange diversos meios e instrumentos que permitam realizar um
trabalho que contemplem contelddos e resultados compativeis com o0s objetivos
propostos.

3.2. UNIVERSO, AMOSTRA, COLETA E ANALISE DE DADOS

O universo da presente pesquisa é constituido pelo conjunto de empresas
gue atuam na atividade de entretenimento na Regido Metropolitana de Natal. A
amostra, por ser uma parte do universo estudado, foi obtida com informacbes
coletadas junto a gestores de algumas empresas da referida atividade terciaria.

Os dados primarios e secundarios foram coletados através de relatérios
financeiros, pesquisa documental e observacdo direta intensiva, utilizando-se
técnicas de observacdo e entrevistas com perguntas estruturadas e néo
estruturadas, através de questionarios aplicados a dirigentes, funcionarios e clientes.

As informagles coletas foram devidamente tabuladas e transformadas em
estatisticas, cujos valores e indices estdo analisados com base em projecdo do
comportamento de precos de servi¢cos e custos. Essas andlises sdo baseadas em
graficos construidos a partir da variacdo das estatisticas, procurando-se identificar
situagcdes que sinalizem o comportamento futuro da empresa.


http://wiki.advfn.com/br/index.php?title=Gr%C3%A1ficos&action=edit
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4. ANALISE DE RESULTADOS

s

O presente capitulo é constituido do plano de negécio que descreve as
condi¢gbes econdmicas e financeiras que viabilizam a implantagcdo de uma empresa
prestadora dos servicos de entretenimento na Regido Metropolitana de Natal.
Tratando-se de ferramenta de analise técnica, o mesmo obedece o modelo
convencional normalmente adotado em agéncias de fomento e compde-se dos
elementos que orientem estratégias operacionais com adequados resultados
econdbmicos e financeiros dos investimentos destinados a prestacdo de servicos
empresariais de entretenimento.

Além de identificar novas demandas de servicos de entretenimento e formular
propostas para a oferta dos mesmos, segundo critérios de qualidade técnica e com
niveis de competitividade empresarial que assegurem retornos de mercado, o
referido plano de negdcio destaca e analisa indicadores econémicos e financeiros
gue orientam a alocacédo e gestdo de recursos e demais condicbes empresariais de
funcionamento da atividade de entretenimento e lazer na Regido Metropolitana de
Natal.

4.1. DESCRICAO DA EMPRESA

O estudo visa a criacao de empresa especializada no ramo de entretenimento
gue vem para suprir as necessidades e a insuficiéncia do mercado local que carece
de profissionais capacitados para atuar nesse segmento.

O plano de negodcio visa a definicho de meios para a implementacdo da
empresa que atuara no campo de prestacao de servi¢os, oferecendo aos potenciais
clientes pacotes de lazer programados e personalizados. A empresa vem para suprir
a necessidade em atender a crescente demanda do mercado local no ramo de
entretenimento. A caréncia de profissionais especializados nessa area serviu de
base para o surgimento da empresa, e 0S seus servicos serdo prestados visando
atender aos mais variados grupos e as suas exigéncias, através de atividades
lddicas, criativas e inovadoras, trabalhando os mais variados temas e conceitos,
sejam eles solicitados ou nao pelos clientes.

O objetivo do plano de negocio é criar procedimentos para abertura da
empresa e definir um plano de acéo para a sua operacionalizacdo. O plano de
negocio se destina aos responsaveis pela sua abertura e a todos os envolvidos com
0 processo; assim como parceiros, fornecedores, bancos e clientes.
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a) Periodo de planejamento: o periodo que compreende desde a abertura da
empresa a sua fase de sustentabilidade, varia de 12 a 18 meses.

b) Tamanho da empresa
A empresa se insere na categoria de micro empresa, onde o faturamento previsto
em suas operac0Oes diarias projeta o montante de até R$ 240.000,00 ao ano.

c) Situacdo da empresa
O capital inicial necessario para abertura da empresa sera gerado sera oriundo
de recursos proprios e complementado por captacdo de capital de terceiros.

d) Segmento da empresa
A empresa atuard no campo de prestacdo de servi¢cos na area de entretenimento.

4.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Entre os objetivos estratégicos da empresa, 0 que mais se destaca € ser a
pioneira no ramo do entretenimento e se tornar lider no mercado local, gerando
oportunidades aos profissionais da hotelaria da cidade que sofrem com a intensa
rotatividade provocada pela sazonalidade turistica. Em contrapartida, a empresa visa
também, atender a camada mais exigente da sociedade a qual costuma consumir
esse tipo de servico, pois a cidade de Natal carece de uma empresa que atenda
essas necessidades, principalmente as criancas que vivem em condominios
fechados, cuja suas respectivas areas de lazer sdo habitualmente ociosas e sem
utilidade, por ndo haver profissionais capacitados e treinados para lidar com esse
tipo de publico.

A empresa vem para suprir essa insuficiéncia, ofertando profissionais que
possam organizar atividades ludicas, dindmicas e recreativas, proporcionando
integracdo e desenvolvimento através dessas praticas. A empresa também, atraves
de uma equipe multidisciplinar, realizard em hotéis, instituicdes de ensino, escolas,
ONGs, estabelecimentos com fins lucrativos entre outras, palestras, cursos,
consultorias e treinamentos na area de entretenimento. Terceirizar animadores para
eventos representa apenas uma parte do que a empresa pretende oferecer, pois o
fornecimento de equipamentos relacionados a essas atividades e programas de
lazer personalizado, visa agregar valor e enriquecer 0 que sera apresentado aos
potenciais clientes.

a) Misséo da empresa

A missédo da empresa é proporcionar a seus clientes uma excelente e criativa
experiéncia de lazer personalizado, priorizando seguranca e conforto através de
equipamentos exclusivos desenvolvidos para atividades inéditas e também pelo alto
nivel de competéncia de sua equipe, especializada em desenvolver projetos
inovadores de entretenimento, garantindo qualidade aos servicos oferecidos e
superar expectativas.
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b) Visdo da empresa

A visdo € desenvolver e executar projetos de entretenimento com
responsabilidade e criatividade, proporcionando experiéncias memoraveis e a
integracdo de grupos através do resgate soOcio-cultural com propostas ludicas e
inclusivas.

c) Natureza do negécio

A primeira fase da empresa serd marcada por treinamentos visando formar
profissionais que sejam capazes de exercer as atividades de entretenimento
relacionadas aos projetos desenvolvidos pela mesma. O processo também inclui
recrutamento, selecéo e a capacitacdo desses profissionais, para que dessa forma,
possam estar prontos para atuarem no mercado de trabalho representando o nome
da empresa.

A proxima etapa é formar uma planilha composta por animadores e/ou artistas
aptos a desenvolverem as atividades propostas e previamente agendadas pelo
departamento de vendas da empresa. A terceirizacdo dos servigcos €, no caso, 0
principal servico oferecido pela empresa, fornecendo profissionais treinados em
conjunto aos equipamentos necessarios para a realizagao das atividades solicitadas
pelos clientes.

O fornecimento de suprimentos e equipamentos especificos de
entretenimento faz parte do mix de servicos oferecidos pela empresa; por ultimo, a
empresa desenvolvera projetos de entretenimento direcionados a publicos
especificos, como por exemplo, grupos da melhor idade.

d) Abrangéncia de atuacéo

Os servicos de entretenimento oferecidos pela empresa podem ser
desenvolvidos nos mais diversos ambientes e espacos da Regido Metropolitana de
Natal, entre eles estdo: hotéis, escolas, condominios fechados, pracas, fazenda,
festas, eventos em geral, clubes, supermercados entre outros.

e) Estagio atual da empresa

O estagio atual da empresa caracteriza-se pela idealiza¢cdo do negdcio, cujos
valores e dados sé@o coletados periodicamente em funcdo de analises, visando
mensurar a viabilidade da implantacdo da empresa no mercado local.

f) Vantagens competitivas

Um dos diferenciais sera compor o quadro de funcionarios por profissionais
da area de animacdo em hotéis e resorts da cidade com vasta experiéncia de
trabalho, que apos a selecao, serdo treinados e capacitados pela propria empresa,
tendo como intuito padronizar o atendimento e 0s servicos que serdo oferecidos.
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Outra marca da empresa sera oferecer junto com os animadores equipamentos de
lazer essenciais para a realizacdo das atividades programadas, por exemplo:
microfone, aparelho de som, brinquedos, cama elastica, piscina de bolinhas, bolas,
brindes, jogos, projetor, entre outros.

E para atender com distingéo aos clientes mais exigentes, os pacotes de lazer
programado serdo desenvolvidos na empresa de acordo com o perfil do contratante,
isto é, as atividades se ajustardo as caracteristicas dos grupos envolvidos,
respeitando seus limites, valorizando ao mesmo tempo as diferencas, visando
sempre a integracdo de grupos e desenvolvimento, seja ele, social, artistico, fisico,
manual entre outros.

g) Localizacdo

O bairro escolhido para ser o escritério sede do negdécio é Lagoa Nova,
devido ao grande fluxo de pessoas que ali transitam no cotidiano. A instalacdo do
escritério em uma via central do citado bairro serviria também como autopromocéao
do negdcio, devido a forte impressdo que causaria estar inserido na rota dos ja
existentes estabelecimentos comerciais, que geralmente sdo classificados como
classe A; além da localizacdo privilegiada, na qual os futuros colaboradores da
empresa se beneficiariam dessa condi¢cdo, devido a grande diversidade das linhas
de transportes urbanos, a qual o bairro esta bem servido.

h) Exigéncias para o funcionamento da empresa

A empresa sera instituida por dois sécios, tendo por objetivo apenas a
prestacao de servicos e sera regulada pelo Cédigo Civil.

4.3FASES, ETAPAS E PROCEDIMENTOS OPERACIONAIS

12 Etapa: consultas prévia

a) Licenciamento de atividades

Seré consultado o endereco da sede junto a PBH para aprovacdo do local
onde sera instalada a empresa. Apos a consulta, se verificara se a atividade requer
parecer técnico da Sec. Mun. de Meio Ambiente, laudo de Corpo de Bombeiros, etc.

b) Consulta do nome comercial no cartério de registro civil das pessoas juridicas

Pesquisar-se-a a existéncia de outra empresa registrada com o0 nome
comercial escolhido.
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c) Consulta da marca (opcional)

Verificacdo prévia junto ao INPI sobre a possibilidade de utilizacdo da marca
escolhida.

22 Etapa: registro do contrato social no cartério de reqistro civil das pessoas
juridicas.

a) Contrato social, assinado pelos socios e duas testemunhas (03 vias);
b) Declaracao de Microempresa se for o caso - (02 vias);

c) Requerimento de registro do contrato social (01 via);

d) Cépia autenticada da carteira de identidade do(s) sécio(s) gerente(s);
e) Taxa de registro.

32 Etapa: inscricdo no CNPJ

a) Disquete preenchido;

b) Contrato social registrado (original);

c) Documento Bésico de Entrega do CNPJ, assinado pelo responsavel pela
empresa junto a Receita Federal, com firma reconhecida em Cartério (02 vias).

42 Etapa: Inscricdo municipal e alvara

Boletim de Inscri¢cdo, Baixa e Alteracéo - BIBA (03 vias);

Consulta prévia da PBH e demais exigéncias;

Copia (frente e verso) da guia de IPTU quitada;

Copia do Cartdo de CNPJ;

Cépia do contrato social e alteracdes, registrados;

Cépia do comprovante de localizacdo da empresa (escritura do imoével,
contrato de locacao ou contrato de comodato);

e Copia taxa alvara quitado

a) Para solicitacdo de autorizacdo para impressado de notas fiscais, apresentar 0s
seguintes documentos:

o Formulario SIDF (Solicitacdo de Impressdo de Documentos Fiscais), fornecido
pela grafica que fara a impressao do bloco de notas fiscais;

o« CopiadaFIC;

e Copia do cartdo de CNPJ;

« Copia do contrato social e altera¢des contratuais se for o caso.

b) Livros Fiscais obrigatorios junto a Prefeitura:

e Livro de Registro de Servi¢os Prestados;

e Liviro de Registro de Utilizagdo de Documentos Fiscais e Termo de
Ocorréncia;

e Livro de Registro de Entrada de Servigos (somente para algumas atividades -
consultar a PBH).
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Obs.: Os livros sao adquiridos em papelarias. Para registra-los, apresentar os
seguintes documentos:

1. Copia do contrato social e da ultima alteracdo contratual se for o caso;

2. Copia daFIC;

3. Copia das folhas de n°® 01 dos livros, apds preenchimento do "termo de
abertura”.

4.4. ALIANCAS ESTRATEGICAS

Aliancas com grandes marcas podem ser firmadas em periodos especificos
para campanhas de marketing de interesses mutuos, por exemplo, no periodo de
alta ocupacao nos hotéis da cidade, principalmente no verdo, poderia se firmar um
acordo baseado na promocao da marca no hotel contratante, através de midia
interna tipo banner e panfletos em elevadores e/ou distribuidos nos apartamentos,
assim como divulgacdo na area da piscina via sistema de som ou nas atividades
realizadas pela equipe de animadores da empresa, tudo em prol do financiamento
do projeto.

4.4.1 Responsabilidade social

Responsabilidade social sera uma palavra constante em todos 0s projetos
gue virdo a ser desenvolvidos pela empresa. Todos 0s animadores e/ou artistas que
vierem se cadastrar para prestar servico em nome da empresa, tera
obrigatoriamente que passar por um treinamento que visa a padronizacdo do
atendimento e dos servicos oferecidos, porém, os cadastrados necessitardo como
requisito, antes do primeiro trabalho para a empresa, participar de forma voluntaria
dos projetos sociais da empresa, que acontecerdo a cada 03 meses. Os programas
sociais desenvolvidos pela empresa visam beneficiar grupos carentes e
necessitados, como por exemplo: asilos, creches, criancas com cancer, grupos
excepcionais etc.
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4.5. MODELO DE ADMINISTRACAO

DIRETOR GERAL

GERENTE GERENTE
ADMINISTRATIVA OPERACIONAL
COORDENADORES
ANIMADORES

AUXILIARES DE
ANIMACAO

4.5.1Descricéo de cargos e funcdes

e Diretor geral
Representado pelo proprietario da empresa, responsavel pelas financas, criacédo e

desenvolvimento de projetos, parte burocratica da empresa, recrutamento,
selecdo e treinamento de equipes, negocia¢des, aquisicdes, auditorias, contratos,
porta-voz, entre outras funcbes diretas e indiretas relacionadas a operacao da
empresa.

e Gerente administrativa
Representado por pessoa formada em graduacdo tecnolégica em lazer e
recreacdo, a qual realizou inUmeros projetos na area de lazer para comunidades
carentes e tendo vasta experiéncia na hotelaria local na &rea de animacéo, tera a
responsabilidade de venda de projetos e negociagcfes relacionados a empresa.
Direito de assumir a responsabilidade do diretor na sua auséncia e participa do
processo de tomada de deciséo junto ao mesmo.

e Gerente operacional
Representado por especialista, graduado em turismo, com vasta experiéncia na
area de animacdo em hotéis e de dancas no cenario internacional, assumira a
responsabilidade de co-responsavel nos processos relacionados a selecédo e




20

treinamento, assistente de desenvolvimento dos projetos e auxilia na orientacdo a
novas propostas de operagao criando novas atividades.

e Coordenadores
Vaga aberta aqueles que se encaixam no perfil a seguir: espirito de lideranca,
habilidade com grupos e motivacado, pré-ativo, boa comunicacao, capacidade de
supervisdo e de trabalhar sob pressédo, senso critico, responsavel, auxiliar no
planejamento das atividades, criar situacdes de estado psicoldgico positivo,
propiciar integracdo entre os membros da equipe.

e Animadores
Organizar e executar as atividades propostas pela programacao elaborada pela
empresa arbitrar quando se fizer necessario, responsabilizar-se pela integridade
fisica do grupo quanto aos primeiros socorros, zelar pelos equipamentos da
empresa antes e depois do programa de lazer, boa fluéncia verbal, capacidade de
animar adultos e criancas, entre outras.

e Auxiliares de animacéo
Auxiliar os animadores na execucao das atividades, zelar pelos equipamentos da
empresa antes e depois do programa de lazer, boa comunicacdo, espirito de
equipe, iniciativa, organizar previamente 0s recursos essenciais para o animador
realizar suas atividades, organizar o ambiente antes e depois das atividades,
entre outras.

4.5.2 Recrutamento

O gerente administrativo se encarregara de convocar profissionais da area de
entretenimento, como recreadores, palhacos, apresentadores, etc. e artistas
autbnomos como exemplo, profissionais de perna de pau, sambistas, capoeiristas,
cantores, etc. através de contato telefénico, em seguida os convocara para uma
entrevista na sede e o preenchimento do cadastro da empresa, agendando na
mesma oportunidade para cada um deles um evento com fim social, os quais
deverdo participar voluntariamente, com intuito avaliativo para a empresa antes do
primeiro trabalho.

4.5.3 Selecao

ApoOs o recrutamento, o departamento de vendas, representado pela geréncia
administrativa, convocara os candidatos a participarem primeiramente de uma
entrevista de carater classificatorio, avaliando as experiéncias profissionais e a
analise dos curriculos. Em seguida, os eleitos para a segunda etapa, no caso, 0
treinamento da primeira equipe de animadores da empresa, se submeterdao a
dindmicas e provas que determinardo o nivel em que se encontram os candidatos e
o grau de potencialidade deles.
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Na terceira e ultima fase, no caso, a eliminatoria, sera a participagcdo em
projetos sociais desenvolvidos pela empresa direcionados a ajudar grupos carentes,
como hospitais de criangcas com cancer, asilos para idosos, casas de repouso,
ONGs, etc. somente ap0s essa etapa, os aprovados poderdo ter seus nomes
inseridos no banco de dados da empresa para que possam prestar servicos de
entretenimento em geral a festas e eventos, de acordo com o agendamento
organizado pelos gerentes geral e administrativo.

454 Treinamentos

Os treinamentos tém como intuito capacitar e melhorar as habilidades dos
profissionais que ja atuam na area de entretenimento no cenario local, visando
também, a padronizacdo do atendimento e tratamento diferenciado aos clientes e a
todos os envolvidos no processo de terceirizacdo dos servicos da empresa, que tem
como meta realizar um treinamento a cada trés meses, buscando expandir o negécio
aumentando o banco de dados com novos profissionais e diversificando o mix dos
Servigos.

4.5.5 Avaliacdo de desempenho

Os indicadores escolhidos para mensurar o desempenho da empresa frente
aos clientes contratantes sdo: o nivel de satisfacdo em relacdo aos servigos
prestados, o nivel de probabilidade em recontratar os servi¢cos, se indicaria a
empresa a terceiros, se o que foi pago estava a altura do que foi apresentado, etc.

45.6 Plano deincentivo

Um plano de comisséo sera desenvolvido especialmente para o departamento
de vendas, representado pelo gerente administrativo, de acordo com as vendas
mensais. Uma planilha serd desenhada definindo os valores a serem alcancados
com as vendas dos pacotes de lazer programado, tendo em vista o objetivo de
alavancar as vendas e a promoc¢ao da empresa no cenario local.

4.6 DESCRICAO DOS SERVICOS

A empresa oferecera varios servicos relacionados ao entretenimento de
festas e eventos. Os primeiros servicos serdo 0s treinamentos oferecidos aos
clientes internos, no caso, os profissionais que atuardo no segmento representando
a empresa; a proposta € de agendar esses treinamentos periodicamente, para
capacitar novos profissionais e melhorar as habilidades dos mais experientes.
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O segundo servico é constituido de pacotes de servigos de lazer programado,
oferecidos a estabelecimentos que ja tenham em sua area de lazer equipamentos
especificos, tais como piscinas, quadras, campos, pistas, playground, etc. Os
mesmos terdo em sua composicdo, além dos animadores, 0s equipamentos e
brinquedos necessarios a execucao das atividades recreativas da programacao.

Uma nova oportunidade de negdcio relacionada ao projeto sera em fornecer
equipamentos e suprimentos de animagdo a eventos, independentemente da
contratacdo de recreadores vinculados a estas. Esses recursos sdo 0s seguintes:
projetores, microfones, cama elastica, pula-pula, tendas tematicas, TVs de LCD, etc.

Para finalizar, o terceiro servico ocorrera com o desenvolvimento de projetos
relacionados a eventos de entretenimento na cidade; os mesmos podem ser
vendidos a grupos interessados em executa-los; ou se conveniente, a prépria
empresa pode viabilizar a sua realizac&o.

4.6.1 Estagio evolutivo de cada linha de servicos

Devido a escassez de profissionais qualificados na area de entretenimento na
cidade, a empresa se propde a nivelar seus animadores e artistas que prestaréo
seus servicos em nome da empresa a niveis superiores de desempenho baseados
nos melhores profissionais do mercado local.

4.6.2 Potencial e vantagens competitivas dos servigos

Primeiramente, a empresa de entretenimento se coloca no mercado local
Como a pioneira no segmento e se propde a oferecer aos potenciais clientes servigos
de entretenimento a altura de empresas que ja atuam no ramo h& anos a nivel
nacional. Uma das marcas registradas da empresa serd a formacdo de uma equipe
ancora composta por profissionais formados em éareas distintas como: recreacao,
pedagogia, capoeira, teatro, danca, administracdo, palhacos, etc. o que certamente
dard destague ao desempenho da empresa refletindo resultados positivos,

garantindo a qualidade esperada na contratacdo dos n0sSsos servigos.

4.6.3 Descri¢cao de novos servigos

Faz parte dos planos futuros da empresa financiar e promover na cidade
eventos e atracdes, apresentados a nivel nacional e que nem sempre sao trazidas a
cidade por inviabilidade, muitas vezes logisticas ou apenas desinteresse por falta de
identificacdo daqueles que poderiam trazé-las.
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4.6.4 Requisitos técnicos

Em situagbes onde os profissionais da empresa precisam lidar com
vulnerabilidades no trabalho, do tipo desenvolver atividades com criangas na piscina,
€ necessario que os mesmos tenham curso de primeiros-socorros e garantam a
seguranca necessaria para lidar com situacdes de risco e nunca comprometer a
saude ou a vida dos envolvidos com as atividades.

4.6.5 Tecnologia aplicada aos servigcos

A tecnologia estard presente em alguns processos da empresa, desde o
cadastramento dos profissionais, passando pelo marketing onde recursos como um
site oficial e apresentacdo da empresa por projetor de video em sessdes agendadas
para potenciais clientes, serdo ferramentas necessarias para sua promog¢ao e como
também em sua operacao, no que diz respeito aos equipamentos que dardo suporte
a realizacao de programas de lazer programado, por exemplo: karaoké, microfone
facial, equipe de som, TV de LCD, brinquedos, etc.

4.7 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing sera erguido sob trés pilares, sdo eles: o primeiro
consiste em apresentar a empresa aos sindicos de condominios fechados e clubes,
através de slides e videos desenvolvidos pela propria empresa com a proposta de
promocao e também, visando fechar negécio através dessas visitas agendadas, tudo
via projetor com o apoio de materiais graficos e brindes.

A segunda proposta ocorre com investimento na confec¢cdo de um site oficial
elaborado com o intuito de envolver os internautas e criancas através de jogos,
promocdes e curiosidades, alem da exposicao dos nossos servigos. A terceira tatica
€ baseada na panfletagem a grandes festas e eventos na cidade por personagem
caracterizado chamando a atencéo das pessoas que ali estéo.

4.8 ESTRATEGIAS DE MERCADO

O publico alvo que consumira os servicos da empresa, no primeiro instante, é
constituido de familias que habitam em condominios fechados mais sofisticados e
gue tenham equipamentos de lazer em sua area, tipo piscina e quadra. Em geral
esse publico se caracteriza por ter o alto poder aquisitivo e que constantemente
necessitam de instrumentos que representem 0 seu posicionamento na sociedade;
consumir entretenimento dentro de suas préprias casas, com padrdes de qualidades
considerados como servicos de luxo, mesmo contradizendo o conceito de lazer que
classifica essa modalidade social como necessidade basica; o lazer de consumo, no
caso o entretenimento, € privilegio apenas daqueles que estao dispostos a pagar.
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Os potenciais consumidores dos servi¢os sao classificados da seguinte forma:
sdo familias que habitam geralmente os condominios fechados da cidade e tém
criancas; se ndo as tém, apreciam dinamicas, recreacdo e esportes. O grau de
instrucéo desse publico varia de universitario incompleto a formados doutores.

No que tange aos moradores estrangeiros, a empresa se encarregara de
direcionar para esse publico especifico, profissionais que falem outros idiomas, ja
que falar outras linguas na hotelaria local € um requisito basico e boa parte dos
animadores cadastrados na empresa com experiéncia supriria essa necessidade.

4.8.1 Pesquisa de mercado

O plano de negécio identificou, através de pesquisa de campo, que o fluxo de
pessoas que frequientam os hotéis da cidade e usufruem de suas areas de lazer
como clube, aumentou consideravelmente nos ultimos anos.

4.8.2 Segmentacao dos servigos

A prestacdo de servicos oferecidos pela empresa visa atender todo tipo de
publico de qualquer faixa etaria a partir dos 04 anos de idade. As criancas e 0s
grupos de melhor idade merecem atencdo especial porque requerem cuidados
especificos.

4.8.3 Potencial de entrada no mercado alvo
No inicio a empresa comportara apenas 10 pacotes de lazer por dia.

4.8.3 Mercado alvo secundarios

Empresas que pretendem atingir um publico especifico mais de perto, podem
contratar os servicos da empresa, para desenvolver campanhas tematicas ou
programacoes de lazer direcionadas, associando 0s momentos de prazer
proporcionados pelas atividades de lazer do programa, as marcas contratantes.

4.8.4 Descrigcdo dos concorrentes

Por ndo haver empresas nesse segmento na cidade, a empresa emplaca
vantagem competitiva, sendo a pioneira no ramo, tendo apenas poucos profissionais
autbnomos que trabalham na informalidade e de maneira independente, como
concorrentes indiretos, como palhacos, grupos de dancas, cantores, animadores,
capoeiristas, atores, etc.
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4.8.5 Barreiras de entrada no mercado

Por ndo haver concorréncia, a Unica barreira que existe sdo as tributarias.

4.8.6 Estratégia de entrada no mercado

Devido ao rapido crescimento da cidade, as consequéncias nocivas do dia-dia
comprometem a felicidade e seguranca das pessoas, a tendéncia € permanecer o
maior tempo possivel dentro de casa, com intuito de evitar a violéncia urbana,
grandes congestionamentos, praias impréprias para banho, falta de estacionamento
em muitas avenidas da cidade, etc. a empresa lancara aos potenciais clientes uma
proposta compensatoéria, a empresa visa solucionar esse problema trazendo pra
casa das pessoas opcdes de lazer para toda familia, com o conforto da moradia,
perto dos amigos e seguranca garantida.

4.8.7 Estratégia de crescimento

A empresa crescerd na mesma proporcdo que aumentara a quantidade de
profissionais cadastrados dispostos a prestar seus servicos para a empresa.

4.8.8 Canais de distribuicao

A distribuicdo de animadores nos locais para suas atividades serao
previamente agendadas pelo departamento de vendas, a qual programara horarios
de acordo com roteiros pré-estabelecidos. A locomocédo de equipamentos serd feita
um dia antes do evento, deixando para o dia seguinte a distribuigdo dos profissionais
com antecedéncia de 30 minutos para organizacado dos materiais.

4.8.9 Comunicacgéo

O site sera confeccionado com intuito de reforcar a marca e divulgar os
demais servigcos da empresa. Jornais, revistas locais e catalogos telefonicos fazem
parte do plano de marketing. Participar de feiras imobiliarias e eventos para entrega
de casas também, assim como panfletar eventos e festas na cidade por um
personagem caracterizado, no caso um ator.
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4.8.10 Estratégia de marca

A logomarca e o slogan estdo em fase de criacdo; as cores utilizadas para
criar identificagdo com os clientes sdo as berrantes como: verde limdo, azul
turquesa, laranja, verde abacate, rosa choque etc.

4.8.11 Estratégia de comercializagéo

Quanto maior o compromisso do contratante menor o preco pago pelo
servico. Serdo aceitos como pagamento: dinheiro, cheque, cartdo de crédito. As
vendas dos pacotes de lazer serdo feitas por telefone, via fax, e-mail, ou no préprio
escritorio com o departamento de vendas. Os valores aumentam proporcionalmente
com as distancias, quanto maior, mais caro ficara o valor para o contratante.

4.8.12 Processo de pos-vendas

Um opinario sera entregue a todos os contratantes, com gquestionamentos
direcionados a medir seu nivel de satisfacdo em relacéo ao servico prestado.

4.9 PLANEJAMENTO FINANCEIRO DO ‘HAPPY DAY - Pacote de lazer
programado em condominios fechados.

Varios sdo os servigos a serem prestados pela empresa, de acordo com as
demandas e capacidade instalada disponivel. O happy day, que constitui um servico
em condominio fechado, é um dos itens a ser oferecido e que tem 0s seguintes
dados financeiros:
¢ 01 animador adulto, para até 25 pessoas;

e 01 animador kids, para até 12 criancas;

e 05 bolas diversas;

¢ 10 medalhas padronizadas;

e 25 aquatubos;

e Brinquedos diversos;

e Materiais de gincana (cordas, bambolés, bexigas, etc.);
e Waterball;

¢ Valor de venda do servico durante 08 horas: R$ 400,00.
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A planilha orgamentaria desse servico é a seguinte:

a) Servicos pessoais — terceirizacdo de animadores, no valor unitario R$ 70,00,
durante 3 horas; como sao dois animadores, esses custos totalizam R$
140.00;

b) Almoco de ambos: R$ 10,00;

c) Materiais descartaveis: R$ 50,00;

d) Custo total do servigo: R$ 200,00;

e) Receita da venda do servico: R$ 400,00;

f) Lucro operacional: R$ 200,00 (50% do faturamento).

4.10 PROJECAO DE FATURAMENTO DO HAPPY DAY

As vendas dos pacotes de lazer sao direcionados para feriados e fins de
semana tém 04 sdbados e 04 domingos ao més, significa que temos 08 dias para
oportunizar as vendas. Nossa estrutura e recursos iniciais nos garantirdo atender a
demanda de apenas 06 intervenc¢des por dia, isto €, 48 pacotes de lazer serdo
vendidos ao més. Se cada intervencao rende R$ 200,00, totaliza-se ao fim do més
R$ 9.600,00.

a) Efeitos de sazonalidade
Previsivelmente os periodos de maior demanda sdo: datas comemorativas,
més de férias, alta estacao hoteleira, fim de ano etc.

b) Plano operacional
e LOCALIZACAO - a pretensdo é que se alugue um escritério no bairro de
Lagoa Nova devido a localizacao privilegiada;

e EQUIPAMENTOS - o0s materiais sdo 0os mais variados, vao desde
brinquedos a suprimentos que dao suporte as atividades;

e MAO-DE-OBRA - o0 ideal para inicio é ter no cadastro no minimo 40
animadores pra que nos dé a seguranca necessaria para os agendamentos
dos pacotes de lazer;

e PROCESSOS - o primeiro processo comega com a venda, que pode ser
por telefone, e-mail, fax ou em visita a sede. Em seguida o departamento
de vendas agenda os horarios e organiza as rotas, no dia em que precede
0 evento, a empresa se encarrega de deixar no local os materiais
necessarios para a realizacdo das atividades, evitando que o recreador
perca tempo organizando o material e ndo comprometa a pontualidade das
atividades. Na sequéncia, a ronda que distribui 0 almocgo passa entre 12h e
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as 14h nos condominios. Ja a ronda da retirada dos materiais de o retorno
dos animadores a sede da empresa varia entre 16h e 18h, depois todos
assinam os documentos necessarios, recebem o dinheiro do servico e
estédo liberados para ir.

c) Capacidade operacional

Este documento destina-se orientar a empresa desde sua abertura ao décimo
oitavo més de seu funcionamento, direcionando sua operacionalizacao para
atender uma demanda dentro da capacidade maxima programada de até seis
pacotes de lazer por dia, tendo por base seus recursos materiais que
suportam apenas essa quantidade limitada, requisito basico de controle
visando garantir a qualidade necessaria.

d) Distribuicdo de pessoal e equipamentos nos locais dos eventos

Durante a semana, a empresa agendara juntamente aos contratantes dos
nossos servicos a distribuicdo dos equipamentos na noite anterior a
realizagdo do evento, possibilitando um breve planejamento acerca da
estrutura do local e manter os nossos equipamentos dispostos de maneira
estratégica, tendo por objetivo garantir a pontualidade no dia seguinte na
preparacdo do programa a ser oferecido. No dia do evento, as equipes
deverdo chegar a empresa uma hora antes do programado para que sejam
encaixados na escala de distribuicdo nos locais onde serdo realizados os
eventos.

e) Fornecedores e terceiros

f)

A venda dos pacotes de lazer levara em consideracado os horarios disponiveis
dos profissionais que estardo cadastrados no banco de dados da empresa.
Para a distribuicdo dos recursos materiais necessarios para a realizacdo dos
programas de lazer e das respectivas equipes nos dias de eventos, a
empresa contard com a contratacdo de automovel tipo Dobld, que prestara
servigos exclusivos para a empresa de acordo com suas necessidades e
operacao diaria.

Requisitos de tempo

O prazo maximo para chegada dos free lancers na empresa, sera de uma
hora de antecedéncia antes dos eventos. A pontualidade e o respeito ao
tempo de duracéo das atividades dos programas de lazer serdo obedecidas e
seguidas com rigidez a fim de garantir a qualidade dos nossos servigos.

g) Gestado de estoque e inventario

Um programa de auditorias sera desenvolvido visando o controle semanal dos
recursos internos da empresa, principalmente os materiais de grande
rotatividade como, por exemplo, os descartaveis. Possibilitando desta forma,
a compra antecipada desses recursos, permitindo que nunca faltem ao
estoque da empresa.

h) Gestdo da qualidade

Os coordenadores serao treinados para orientar os animadores e/ou artistas
cadastrados na empresa a seguirem o0s procedimentos estipulados pela
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empresa através de um manual elaborado com o intuito de garantir a
qualidade durante a execugao dos NOSSOS Servicos.

Gestdo da seguranca e saude

Com intuito de preservar a integridade dos clientes a empresa desenvolvera
um manual de procedimentos, na qual contara com um capitulo exclusivo
sobre seguranca durante a execucgéo das atividades.

Sistema de informacéo

No escritério da empresa 0s recursos tecnolégicos necessarios para
desenvolver atividades relacionadas as vendas e contatos junto aos clientes
sdo apenas computadores interligados a multifuncionais e internet, telefones,
televisdo ligada a um DVD player, gelagua e ar-condicionado. Ja no que
tange os servicos que serdo prestados pela empresa, 0S recursos serdo 0s
mais variados possiveis como, por exemplo, equipamentos de som,
microfones, projetores, TVs de LCD, videoké, etc.

Necessidade de capital de terceiros

Para a abertura da ANIMATRIX o senhor Robson Paiva, conta com 25% do
valor total para o investimento do capital inicial através de recursos proprios,
isto €, um quarto do que sera investido para a abertura da empresa vem de
recursos do proprietario que corresponde ao montante de R$ 16.500,00.
Portanto, a outra parte complementar ao valor total do projeto, no caso R$
65.000,00 sera captado juntamente a instituicdo financeira, preferencialmente
o Banco do Nordeste em razéo de suas taxas de juros serem as mais baixas,
assim como os incentivos que o governo federal oferece favorecendo o
financiamento.

Utilizacdo de capital

A projecado estimada para compor o capital inicial da empresa e para adquirir
0S bens necessarios para execucdo das atividades relacionadas com a
prestacdo de servicos e operacdes de rotina gira em volta dos R$ 50.000,00
que serdo utilizados também, para o capital de giro dos primeiros 05 meses
da empresa desde a sua abertura.

Plano de comercializagéo
De inicio, os pagamentos serdo a vista, havendo também a possibilidade de
parcelamento em cheques.

Politica para comissées
A gerente administrativa ganhard comissdo por cada pacote vendido e o
gerente operacional por cada pacote realizado.




4.11. PLANILHAS FINANCEIRAS

a) Recursos materiais
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Descrig¢ao Quantidade | Valor unitario | Valor Total
waterball + soprador 1 RS 1.800,00 RS 1.800,00
cama elastica 2 RS 2.200,00 RS 4.400,00
projetor + tela 1,8m x 1 RS 2.500,00 RS 2.500,00
1,80m
jumps (mini trampolins) 11 RS 220,00 RS 2.420,00
steps - batentes 11 RS 120,00 RS 1.320,00
esportivos
bolas diversas 10 RS 50,00 RS 500,00
pranchas de body board 10 RS 60,00 RS 600,00
tenda 3m x 3m 1 RS 250,00 RS 250,00
tabuas temdticas com 7 RS 120,00 RS 840,00
personagens
podio 2 RS 120,00 RS 240,00
piscina de bolinhas 1 RS 200,00 RS 200,00
gangorra crocodilo 1 RS 200,00 RS 200,00
microfones sem fio 2 RS 500,00 RS 1.000,00
mesa pebolim 1 RS 250,00 RS 250,00

Total:

RS 16.520,00

Fonte: préprio autor



b) Moveis e Utensilios
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Descrigao Quantidade | Valor unitario Valor Total
aparador 1 RS 700,00 RS 700,00
poltrona em courino 2 RS 400,00 RS 800,00
sofd 02 lugares em 1 RS 700,00 RS 700,00
courino
mesa em L 2 RS 1.200,00 RS 2.400,00
gaveteiro pequeno 1 RS 600,00 RS 600,00
lousa 1 RS 200,00 RS 200,00
guadro camurga 1 RS 200,00 RS 200,00
mini estante 1 RS 400,00 RS 400,00
(encomenda)
fantasias (encomenda) 120 RS 80,00 RS 9.600,00
apetrechos e aderecos 50 RS 20,00 RS 1.000,00
variados
aquatubos 30 RS 8,00 RS 240,00
papelaria e mat. de 30 RS 20,00 RS 600,00
escritério
TV LCD 42" 1 RS 3.600,00 RS 3.600,00
DVD 2 RS 300,00 RS 600,00
telefones 3 RS 30,00 RS 90,00
chaveiros 100 RS 1,75 RS 175,00
i0i0 brindes 100 RS 2,00 RS 200,00
certificados 100 RS 0,50 RS 50,00
carteirinhas kids 100 R$ 0,20 RS 20,00
pulseiras personalizadas 100 R$ 0,20 RS 20,00
uniformes da equipe 20 RS 60,00 RS 1.200,00
bonés brindes 100 RS 5,00 RS 500,00
camisetas promocionais 3 RS 25,00 RS 75,00
canecas brindes 3 RS 20,00 RS 60,00
centro para escritorio 1 RS 400,00 RS 400,00
ar condicionado 1 RS 1.800,00 RS 1.800,00




32

Total:

RS 26.230,00

Fonte: préprio autor

c) Computadores

Descrigao Quantidade | Valor unitario Valor Total
computador 1 RS 2.800,00 RS 2.800,00
completo
note book 2 RS 2.200,00 RS 4.400,00
impressora lazer HP 1 RS 2.500,00 RS 2.500,00
estabilizador 1 RS 300,00 RS 300,00

Total:

RS 10.000,00

Fonte: préprio autor

Total Geral das Estimativas com Investimentos Fixos: RS 52.750,00

d) Estimativa dos Investimentos Financeiros

Estoque Inicial

Descricao Quantidade Valor Total
computador central 01 RS 2.800,00 RS 2.800,00
mesa em L 01 RS 1.200,00 RS 1.200,00
material de escritdrio 20 RS 10,00 RS 200,00

Total: | RS 4.200,00

Fonte: préprio autor

Capital de Giro RS 24.000,00



e) Resumo

Estoque Inicial: RS 4.200,00
Capital de Giro RS 24.000,00

Total Investimentos Financeiros RS 28.200,00

f) Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais

Descrigao Valor Quantidade Total

Divulgac¢do: RS 1.000,00

Cursos e Treinamentos: RS 1.000,00
Outras Despesas: RS 1.000,00

Total: RS 4.800,00

g) Estimativa do Investimento Total (Resumo)

Estimativa de Investimentos Fixos: RS 52.750,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros: RS 28.200,00
Estimativa dos Investimentos Pré-Operacionais : RS 4.800,00

Total: RS 85.750,00

h) Estimativa do Faturamento Mensal da Empresa
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Servico Quantidade Valor Faturamento (RS)
intervengdes e eventos 04 RS 200,00 RS 800,00
aluguel de equipamentos 05 RS 50,00 RS 250,00
treinamentos 01 RS 300,00 RS 300,00
clube da melhoridade 01 RS 2.000,00 RS 2.000,00
outros 02 RS 200,00 RS 400,00
recreacdo em condominios 16 RS 400,00 RS 6.400,00
terceiriza¢do de hotéis 04 RS 7.500,00 RS 30.000,00
Total:

RS 40.150,00

Fonte: préprio autor




i) Apuragao do Custo dos servigos vendidos
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Servico Estim. Vendas | Custo Unit | Valor total
(Unidade)
animador para eventos 16 RS 140,00 RS 2.240,00
avulsos
eventos personalizados 04 RS 50,00 RS 200,00
servico de frete mensal 30 RS 20,00 RS 600,00
Total: | RS 3.040,00
Fonte: préprio autor
Estimativa dos Custos de Comercializagao
Descrigao % Faturamento Estimado | Custo Total
Imposto Simples 8,1% RS 40.150,00 RS 3.252,15
IRPJ 0% RS 40.150,00 RS 0,00
ISS 5% RS 40.150,00 RS 2.007,50
Subtotal 1 | RS 5.259,65
Fonte: proprio autor
Gastos com Vendas
Propaganda | 1% RS 40.150,00 RS 401,50
Subtotal 2 | RS 401,50

Fonte: préprio autor

Total (Subtotal 1 + 2): RS 5.661,15



j) Estimativa dos Custos com M3o-de-obra
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Funcao Ne de Salario Total
Empregados Mensal
DIRETOR GERAL 1 RS 1.000,00 RS 1.000,00
GERENTE ADMINISTRATIVA 1 RS 800,00 RS 800,00
GERENTE OPERACIONAL 1 RS 800,00 RS 800,00
COORDENADOR 1 RS 600,00 RS 600,00
ANIMADORES 4 RS 600,00 RS 2.400,00
AUXILIARES DE ANIMACAO 24 RS 510,00 RS 12.240,00
Total: | RS 17.840,00
Fonte: préprio autor
Encargos Sociais (%) 45
Total Encargos Sociais: RS 8.028,00
Total do custo de M3o de Obra: RS 25.868,00
k) Estimativa dos Custos com Deprecia¢do
Ativos Fixos Valor Bem | Vida Util | Depr. Anual | Depr. Mensal
Equipamentos RS 16.520,00 5 anos RS 3.304,00 RS 275,33
Méveis e Utensilios | RS 26.230,00 10 anos RS 2.623,00 RS 218,58
Computadores RS 10.000,00 3 anos RS 3.333,33 RS 277,78

Fonte: préprio autor

Total Depreciacdo Mensal: RS 771,69

I) Estimativa dos Custos Fixos Mensais

Aluguel: RS 400,00

Energia Elétrica: RS 120,00

Telefone: RS 350,00

Honorarios do Contador: RS 165,00
Pré-Labore: RS 500,00
Saladrios+Encargos: RS 25.868,00
Material de Limpeza: RS 50,00



Material de Escritério: RS 50,00
Servigos de Terceiros: RS 600,00
Depreciagdo: RS 771,69

Outros: RS 50,00

Total (RS): RS 28.924,69

m) Demonstrativo de Resultados
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Descrigdo S %

Receita Total com Vendas RS 40.150,00 100%

Custos com materiais e ou CMV RS 3.040,00 7,57%
Impostos sobre Vendas RS 5.259,65 13,10%
Gastos com Vendas RS 401,50 1,00%
Margem de Contribuicado RS 31.448,85 78,33%
Custos Fixos Totais RS 28.924,69 72,04%
Lucro/Prejuizo Liquido RS 2.524,16 6,286%

Fonte: préprio autor

n) Indicadores de Viabilidade

Ponto de Equilibrio: 36.927,46

Lucratividade: 6,29%
Rentabilidade: 2,94%

Prazo de Retorno do Investimento 03 anos
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5 CONCLUSOES E RECOMENDAGCOES

Elaborar estratégias operacionais que permitam adequados resultados econémicos
e financeiros dos investimentos destinados a prestacdo de servicos empresariais de
entretenimento;

Identificar novas demandas de servicos de entretenimento e formular
propostas para a oferta dos mesmos, segundo critérios de qualidade técnica e com
niveis de competitividade empresarial que assegurem retornos de mercado;

Analisar indicadores econdmicos e financeiros que orientem a alocacédo e
gestéo de recursos e demais condi¢cdes empresariais de funcionamento da atividade
de entretenimento e lazer na Regido Metropolitana de Natal.
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ANEXO 1
CURRICULO

Robson Paiva € graduado em “Tecnologia em Lazer e Recreagdo” pela
Universidade Potiguar — Unp e poés-graduado pela FARN na ‘“MBA em Gestao
Estratégica de Negodcios”™.

Sua grade curricular conta com cursos de referéncia nacional como “Gestdo
do Entretenimento” pela Universidade de Brasilia — UnB e “Recreacdo e Artes” da
Cia do Lazer em Porto de Galinhas - PE.

A experiéncia com a hotelaria potiguar tem inicio em 2000 quando fez parte
da equipe de lazer “Sunlight entertainment” a qual lhe proporcionou a oportunidade
de trabalhar nos cinco hotéis em que a empresa prestava servigcos de recreacao.

A consolidagdo de sua carreira no segmento de animagédo se deu quando
assumiu a coordenacao do departamento de lazer do “Ocean Palace Hotel e Resort”
por trés anos.

Em seguida, foi convidado para assumir o departamento de animacgao do
“Pestana Natal Beach e Resort” o qual permaneceu na lideranga por cinco anos.

Hoje, Robson Paiva conta com seu curriculo e a experiéncia adquirida
durante seus 10 anos de animacdo para se dedicar a sua mais nova e ousada
empreitada que ¢€é a abertura de sua propria empresa: ANIMATRIX
ENTRETENIMENTO.

O crescente amadorismo na area e a banalizacdo da profissdo serviram de
base para o surgimento da empresa, que visa atender aos mais variados grupos
sociais e as suas exigéncias através de atividades ludicas, criativas e inovadoras,
trabalhando os mais variados temas e conceitos.

A missdo da ANIMATRIX é proporcionar a seus clientes uma excelente e
criativa experiéncia de lazer personalizado, priorizando seguranca e conforto através
de equipamentos exclusivos desenvolvidos para atividades inéditas e também pelo
alto nivel de competéncia de sua equipe, especializada em desenvolver projetos
inovadores de entretenimento, garantindo a qualidade esperada aos servigcos
oferecidos e superar as expectativas dos clientes do contratante.



