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Resumo

O objetivo foi estimar as probabilidades de vendas de unidades e matriculas em escola
esportiva em Natal (RN). Empregou-se banco de dado com 32 registros de unidades e 178
de matriculas ocorridos em 2023. As estimativas de probabilidades basicas sobre Venda e
Renovagdo de Unidades e Matriculas utilizou as distribuicdes Bernoulli, Binominal,
Geométrica, Binominal Negativa e Poisson, essa somente no contexto das Unidades. Os
resultados foram Prob(Venda de Unidades) = 0,344, Prob(Renovacédo de Unidades) =
0,636, Prob(Venda de Matriculas) = 0,596, e Prob(Renovagao de Matriculas) = 0,783. A
expectativa para 2024 era de cinco renovagdes (0,128) e nove novas Unidades (0,109).
Concluiu-se que os modelos estimados possibilitaram a obtengcdo de todas as
probabilidades primarias do negdcio.

Palavras-chave: Negodcio. Administragcdo. Empreendedorismo. Inteligéncia empresarial.
Estatistica.

Abstract

The objective was to estimate the probabilities of unit sales and enroliments in a sports
school in Natal (RN). The database used had 32 unit records and 178 registrations that
occurred in 2023. The basic probability estimates on Unit Sales and Renewal and
Enrolliments used the Bernoulli, Binominal, Geometric, Negative Binominal and Poisson
distributions, the latter only in the context of Units. The results were Prob(Unit Sales) =
0.344, Prob(Unit Renewal) = 0.636, Prob(Enroliment Sales) = 0.596, and Prob(Enrollment
Renewal) = 0.783. The expectation for 2024 was five renewals (0.128) and nine new Units
(0.109). The conclusion was that the estimated models made it possible to obtain all the
primary probabilities of the business.
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Introducao
A contemporaneidade seria caracterizada pela intensidade dindmica e
complexidade, em razao disso, a longevidade e competitividade das Organizacdes

tenderiam se associariam com elevada magnitude a coleta e sistematizacdo dos dados
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(Dias Filho, 2024). Esses seriam determinantes a obtenc¢ao de informagdes (Barreto, Brasil
e Junior, 2024) para apoiar a tomada de decisdes, 0 que exigiria a adequada selecao de
recursos matematicos e estatisticos para gerenciar os dados e visualizar os resultados
(Cardoso, 2019; Johnson e Smith, 2022; Martin, 2023), favorecendo a leitura e analise
interpretativa e comparativa (Barreto, Brasil e Junior, 2024). -

Talvez, o ponto sensivel residisse na estruturagcdo dos meétodos a serem
empregados, independentemente da complexidade deles ou do fendmeno estudado
(Johnson e Silva, 2019; Pereira, Silva e Santos, 2021), porque a eficiéncia organizacional
focada em um aspecto, tal como proposto pelas Teorias Cientifica e Classica da
Administragao, foi superada pela eficiéncia geral da Organizagéo, convergindo a Teoria
Contingencial (Chiavenato, 2014). Tal deslocamento potencializaria o desenvolvimento de
inovagdes, aumento do conhecimento organizacional e, por conseguinte e possivelmente,
rapidas e adequadas respostas as pressdes internas ou externas. ldealmente, sem
comprometimento da produtividade ou posicionamento de mercado (Andrade, 2002;
Hacklin, 2008), desde que houvesse alinhamento ao planejamento estratégico (Shibata,
Kajikawa e Sakata, 2010; Simeth e Raffo, 2013).

A analise de dados deveria considerar a cultura organizacional e envolver a estrutura
hierarquica em toda plenitude, logo processo gradual seria e exigiria ajustes no dominio do
tempo a medida que o refinamento de informacbdes e a geracdo de conhecimentos se
tornassem intensas (Bashar, Singh e Pathak, 2023; Dias Filho, 2024).

A literatura cientifica seria rica em investigacdes sobre a eficiéncia de unidades
produtivas, combinagdes de fatores aos resultados e melhoria de desempenho pela
aplicagao da analise de envoltéria de dados (Gomes, Soares de Mello e Estellita-Lins, 2003;
Gomes, Mangabeira e Mello, 2005) em areas diversas. Assim como, a aplicagdo de
meétodos estocasticos para predicdo de receita ou numero de clientes externos (Junior,
2023; Brasil, Barreto e Junior, 2024), demandas (Ackermann e Sellitto, 2022) e metas
comerciais (Bandeira e Viali, 2018). Comumente em Econometria, modelos seriam
desenvolvidos para analise de risco (Beserra et al., 2022), cenarios prospectivos (Smith e
Silva, 2022; Silva et al., 2023) ou compreensao de determinado fenbmeno (Santos e
Oliveira, 2021; Johnson e Santos, 2022).

A extracao de regras de associacao, visando a compreensao do consumo de clientes
externos (Cabral e Andrade, 2019) despertaria o interesse cientifico e do setor produtivo

para recomendacéo de produtos (Martins, 2023), analisar o planejamento de marketing
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(Santos, 2017), avaliar o efeito da motivacao contextual em servi¢cos (Sharma et al., 2015)
ou venda de servigos distintos (Junior, Brasil e Barreto, 2024). Nao obstante a validade e
relevancia dos meétodos empregados, comumente as Organizacbes careceriam de
informacgdes acerca das probabilidades de realizacédo dos respectivos negaocios, tal lacuna -
impossibilitaria a ciéncia sobre a possibilidade de realizacdo de uma venda ou a quantidade
de clientes externos que deveriam ser atendidos até a concretizagdo de uma Unica
transacdo. Entdo, o objetivo desse estudo foi estimar as probabilidades primarias de

unidades e matriculas em escola esportiva.

Metodologia

Ainvestigacao das probabilidades das unidades de escolas esportivas empregou um
banco de dados de grupo empresarial de Natal (RN) contendo 32 registros referentes ao
ano-base 2023. Guardando correspondéncia ao interregno, a base de dados de matriculas
possuia 178 registros de uma unica unidade, situada naquela cidade, instalada e
gerenciada em convergéncia as orientagdes do mesmo grupo empresarial.

Os fenbmenos de interesse foram Venda e Renovacado de Unidades, tendo por
cliente, os individuos interessados em investir como empresarios no nicho em questio; e
Venda e Renovacao de Matriculas, voltados ao frequentador das escolas esportivas,
portanto tendo por clientes externos o responsavel legal e respectivo praticante.

O tratamento estatistico buscou estimar os modelos (Favero e Belfiore, 2017): 1)
Bernoulli para identificar a probabilidade da contratacdo do negécio; 2) Binominal,
considerando cinco atendimentos para Unidades e 10 para matriculas, identificou-se os
respectivos quantitativos médios de vendas; 3) Geométrico (Buzinaro, 2024), nimero de
atendimentos necessarios até a realizacdo da primeira venda; 4) Binominal Negativo,
obtencao do quantitativo de atendimentos necessarios a contratacao de cinco Unidades ou
10 Matriculas; 5) Poisson (Hoffmann, 2016), predizer a quantidade de Unidades a serem
vendidas e renovadas ao longo do ano 2024.

Resultados e Discussao

A realizagdo de qualquer negodcio teria somente os desfechos Sucesso, quando
realizado, contrato, ou Fracasso, caso contrario. As respectivas probabilidades de

ocorréncia seriam constantes, dado que os eventos seriam independentes, ou seja, 0
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resultado de um negdcio n&o afetaria o atendimento seguinte. Essa descricdo caracterizada
o experimento de Bernoulli (Favero e Belfiore, 2017).

Logo, tomando um unico experimento, a probabilidade de Sucesso (representado
por 1) poderia ser representada por p, € a do Fracasso (representado por 0) porq =1 —p.
Entdo, a fungéo de probabilidade seria dada por: P(X= x) = p(x) = p*. (1-p)'*, para x = 0,1. =
Dentre os fenbmenos em estudo (Figura 1), somente Venda de Unidades se caracterizou
pela Prob(Sucesso) < Prob(Fracasso). E os processos de Renovagao detiveram maiores
probabilidades de sucesso, comparativamente aos respectivos fendbmenos de Venda. Além

disso, Prob(Renovacao de Matriculas) = 0,783 foi a maior estimativa dentre as situagées

analisadas.
Figura 1: Representagdes da Distribuicdo de Bernoulli.
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Fonte: Os Autores (2025).

Considerando que o experimento Binominal seria o Bernoulli repetido,
independentemente, n vezes com probabilidade de sucesso constante (Kawano e Paiva,
2023), entdo estimadas foram Esperanga e Variancia para cada fenbmeno em questao,
considerando n = 5 atendimentos de Unidade e n = 10 atendimentos de matricula (Tabela
1). Os resultados demonstraram que para cada conjunto de cinco clientes externos
atendidos com interesse em ser empresario no nicho de escolas esportivas,

aproximadamente, 1,719 = 1,062 pessoas ([0,657; 2,781]) comprariam a orientagcao do
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grupo empresarial, pragmaticamente, o numero de contratos se situaria entre zero e trés
unidades. Analogamente, a quantidade de responsaveis que renovariam a matricula anual
estaria entre seis e nove ([7,830 — 1,303; 7,830 + 1,303] = [6,527; 9,134]) para cada conjunto

de 10 pessoas.
233

Tabela 1: Estimativas de Esperanga (E(X)), Variancia (c?(X)) e Desvio Padréo (c(X)) pela Distribuicdo

Binominal.
Fendmeno E(X) c?(X) o(X)
Venda de Unidades 5.0,344=1,719 5.0,344 . 0,656 =1,128 1,062
Renovacéo de Unidades 5.0,636 = 3,182 5.0,636.0,364=1,157 1,076
Venda de Matriculas 10.0,596 =5,960 10.0,596.0,404=2,409 1,550

Renovacéo de Matriculas 10.0,783=7,830 10.0,783.0,217=1,700 1,303
Fonte: Os Autores (2025).

Posteriormente, obtidas foram as estimativas para, pelo menos, uma venda,
considerando os quantitativos mencionados (Tabela 2). Isso significaria que o objetivo
comercial seria vender, no minimo, uma unidade ou matricula (Prob(Objetivo)),
consequentemente, 0 ndao alcance dele se substancializaria na realizagdo de nenhuma
venda (Prob(Objetivo)). A principio, a Prob(Venda de Unidades) = 0,344 poderia favorecer
o desenvolvimento de percep¢ao desfavoravel ao negdcio, a qual tenderia a ser mitigada
na ciéncia de que a probabilidade de realizar, ao menos, uma venda, a cada cinco
interessados atendidos seria Prob(Venda de Unidades = 1) = 0,878 e, dentre aqueles que
iniciaram o negdcio, a probabilidade de, pelo menos um por quinteto, manter a respectiva
escola esportiva, pelos 12 meses seguintes, era Prob(Renovagao de Unidades = 1) = 0,994.
Isso poderia sugerir elevada fidelizagao dos clientes externos que se tornaram entrantes no
nicho em pauta. Tal constatagédo, talvez, tenha sido favorecida por Prob(Venda de
Matriculas) = Prob(Renovagdo de Matriculas) = 1,000, ou seja, a cada 10 pais ou
responsaveis atendidos para Venda ou Renovagéo era, aproximadamente, 100,000% a
probabilidade de, pelo menos, um efetivar o negdcio.

O estabelecimento de metas na prestagao de servigo requisitaria o conhecimento da
quantidade de atendimentos necessarios até a realizagdo do primeiro negdcio. Isso se
ajustaria a Distribuicdo Geomeétrica, cuja caracteristica seria a sucessado de eventos de
Bernoulli independentes, até a ocorréncia do primeiro sucesso (negécio), portanto nao
haveria numero maximo de tentativas pré-fixado (Favero e Belfiore, 2017). No presente

contexto, optou-se por estimar o quantitativo de fracassos antes da primeira venda, a qual
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poderia ocorrer no primeiro atendimento, atribuindo zero ao total de fracassos, entdo a

funcao de probabilidade seria f(y) =P(Y=y)=p-(1-p),Vye{0,1,2,...}.

Tabela 2: Estimativas para, pelo menos, uma venda pela Distribuicdo Binominal.

Fenomeno Prob(Objetivo) Prob(Objetivo) 23
Venda de Unidades % 03449, 06565 = 0,122 1-0,122=0,878
Renovagéo de Unidades % 0.636°.0.3645 = 0,006 1 - 0,006 = 0,994
Venda de Matriculas % 0.596°.0,4041° = 0,000 1 - 0,000 = 1,000
Renovacéo de Matriculas %_ 0,783°.0,2171° = 0,000 1 - 0,000 = 1,000

Fonte: Os Autores (2025).

As probabilidades de n&o existéncia de fracasso seriam as mesmas de sucesso
(realizar a venda) estimadas pela Distribuicdo de Bernoulli (Figura 1). Salientemente, em
qualquer dos fenbmenos, a probabilidade de ocorréncia de cinco fracassos para efetivar
uma unica venda seria no maximo 4,20% (Venda de Unidades). O rapido decaimento da
probabilidade de n&o realizagdo do negdcio com o aumento do numero de atendimentos
(Figura 2), sobretudo no dominio das Matriculas e na Renovacdo de Unidades indicaria,
possivelmente, que o modelo de negdcio foi adequadamente desenvolvido e testado.

A maior suavidade no decaimento de Venda de Unidades (Figura 2) convergiria as
peculiaridades inerentes a tomada de decisdo, pois envolveria disponibilidade de capital ao
investimento, selecdo e aquisicdo de local, possivel realizagdo de obra para construcao,
reforma ou adaptacgéo das instalagbes, despesas legais com documentagéao e liberagdes,
aquisicao de equipamentos e instrumentos, contratagao de capital humano e capital de giro,
por exemplo (Grace e Weaven, 2011; Silva, 2014), requisitando, comumente, atendimentos
diversos (Jagodzinska, 2016). Além disso, ndo raramente, alternativas no mesmo nicho de
mercado seriam pesquisadas a realizacdo de comparacgoes.

Em convergéncia a analise dos decaimentos, os ultimos resultados poderiam balizar
a avaliacdo dos planejamentos de marketing e comercial pelo estabelecimento de pontos
de corte (Janissek-Muniz, Freitas e Lesca, 2007; Doerr, 2019), gerando expectativa de
venda no atendimento subsequente. Especificamente, em Venda de Unidades o quarto
fracasso seria o corte, entdo ocorrendo, rotineiramente, a quinta falha na contratacao,
treinamento do capital humano ou revisdo dos planejamentos deveria ser realizado

(Steinman, Murphy e Mehta, 2017; Caroli, 2018). A aplicagdo posta se alicergaria nas
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estimativas dos parametros das respectivas distribuicdes geométricas (Tabela 3), as quais
estabeleceram intervalos de ocorréncia as vendas, assim: Vendas de Unidades entre zero
e quatro fracassos ([1,909 — 2,357; 1,909 — 2,357] = [-0,448; 4,266] =
[0; 2] ([-0,376; 1,519]); Venda de Matriculas =
Renovagao de Matriculas = [0; 1] ([-0,318; 0,872]).

[0; 4]); Renovacgéao de

Matriculas = [0; 2] ([-0,389; 1,747]); e

235

Figura 2: Distribuicdo Geométrica do Numero de Tentativas (Fracassos) até a Realizagdo do Primeiro
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Fonte: Os Autores (2025).

Tabela 3: Estimativas de Esperanca (E(Y)), Variancia (c%(Y)) e Desvio Padrao (o(Y)) pela Distribuicdo
Geométrica para Quantidade de Fracassos até o Primeiro Negdcio.

Fenﬁmeno E(X) c%(X) o(X)

Venda de Unidades 1 ;,;);3;44 — 1,909 10—,3(2234 — 5554 2,357
a i 1-0,636 1-0,636

Renovacéao de,Unldades e — 0571 e _ 0,898 0,948

Venda de Matriculas 1 ;’;)(,35696 — 0,679 10—’5(;,2‘296 ~ 1141 1,068

Renovacédo de Matriculas 1 ;;)87383 0277 10—’7(:3,2233 — 0.354 0,595

Fonte: Os Autores (2025).

Para estimar a quantidade de atendimentos necessarios a obtencao de determinada

quantidade de negdcios empregou-se a Distribuicdo Binomial

Negativa, a qual,
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similarmente as anteriores, seria experimentos sucessivos e independentes de Bernoulli
(atendimentos), portanto tendo probabilidade constante, até a obtencdo de determinado
numero prefixado de negdécios concretizados (Triola, 2017). No contexto das unidades
considerou-se estimar a distribuicdo de probabilidades até a realizagao de cinco contratos
(Figura 3). A Venda de Unidades teve crescimento rapido e decaimento lento, pois do =
primeiro ponto ao pico de tentativas, o numero de Atendimentos aumentou sete unidades
(=12 - 5) e a Probabilidade 7,800% (= 8,300 — 0,500). Porém, do pico ao ultimo ponto, os
Atendimentos aumentaram oito unidades (= 20 — 12), enquanto a respectiva variagéo de
Probabilidade foi de 4,900% (= 8,300 - 3,400), sugerindo a necessidade a necessidade de
muitos atendimentos a conquista da quantidade de contratos desejada. Isso ratificou as
peculiaridades inerentes a negociagao desse fendbmeno.

Convergindo a expectativa, a distribuicdo de probabilidade da Renovacédo de
Unidades (Figura 3) apresentou crescimento e decaimento rapidos, a cauda direita
detentora de maior velocidade, porque considerando f(5) = 10,400%, f(7) = 20,700% e f(11)
= 5,010%, do primeiro ao terceiro pontos na curva, Atendimentos se levou em duas
unidades (= 7 — 5) e a Probabilidade, 10,300% (= 20,700 — 10,400). Enquanto que entre
Atendimentos = 7 e Atendimentos = 11, variacdo de quatro tentativas, a Probabilidade foi
reduzida em 15,600% pontos (= 20,700 — 5,100). Para além disso, provou-se ser,
praticamente, nula a necessidade de realizagdo de numero superior a 13 Atendimentos
para galgar cinco contratos.

As envoltdrias relativas a Matriculas foram proximas aquelas de Unidades, que pese
a imposigao de realizagdo de 10 Negdcios (Figura 4). Nao obstante, a curva de Venda de
Matriculas deteve maior simetria comparativamente a Venda de Unidades, explicitando
equilibrio superior entre crescimento e decaimento, logo o intervalo caracteristico (variagao
no numero de Atendimentos) seria mais estreito. Replicando o método de analise, f(10) =
0,600%, f(16) = 12,300% e f(25) = 0,900%, a elevacédo de seis Matriculas (= 16 - 10)
correspondeu ao aumento de 11,700% pontos (= 12,300 — 0,600) no crescimento. A
evolucdo de Atendimentos = 16 para Atendimentos = 25, nove Matriculas, o decaimento em
pontos da Probabilidade foi de 11,400% (= 12,300 — 0,900). Logo, em relagdo ao
crescimento, a queda da probabilidade relativa aos Atendimentos requisitados tenderia a
ser mais lenta. Entao, independentemente do fendbmeno, ratificou-se que o processo de

venda demandaria maior capacidade administrativa, substancializada em investimento,
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planejamento, tempo, conhecimento e capital humano (Williamson, 1979; Lima, Mendes e
Santos, 2020).

Figura 3: Estimativas da Quantidade de Atendimentos Necessarios a Conquista de Cinco Negdcios de
Unidades. 237

0.090 0,083
o081 _ 008
’ )
e 0,077
® E
0,080 0,074 ®
° 0,071
®
®

o
o
D
o

0,056

0,050 0,047 0,048

0,040
0,040 ]

0,034
0,031

Prob(Atendimentos)

o
o
w
o

g

0,020 0,016

0,010 0,005

0,000 T
5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

Atendimentos - Venda de Unidades
0,250

0,207

0,200 0,190
4 0,176

0,150
0,128

0,104

0100 ¢t 0,084
®

Prob(Atendimentos)

0,051

0,050
0,029

0’0160008
T "~ 770,0040,0020,0010,0000,0000,000
® o o e o o

5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
Atendimentos - Renovacgéo de Unidades

0,000

Fonte: Os Autores (2025).
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Figura 4: Estimativas da Quantidade de Atendimentos Necessarios a Conquista de 10 Negdcios de
Matriculas.
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A aparentemente, o grupo empresarial conseguiu agregar valor ao servigco
(Fernandes, 2017), o qual foi percebido pelos clientes finais (Las Casas e Las Casas, 2019),
porque nula seria a Probabilidade de realizacdo de mais do que 18 Atendimentos para
conquistar 10 Renovacbes de Matriculas (Figura 4). Adicionalmente, o decaimento da
Probabilidade gozaria de maior velocidade em relagdo ao crescimento, haja vista que entre =
Atendimentos = 12 e Atendimentos = 10, os pontos percentuais de variagdo da
Probabilidade foram 13,700% (= 22,400 — 8,700). Ao passo que entre os pontos
Atendimentos = 16 e Atendimentos = 12, a flutuagao probabilistica foi de 17,900% (= 22,400
—4,500).

Caracteristicamente, o numero de atendimentos necessarios ao alcance dos
objetivos para Unidades e Matriculas, nessa ordem, cinco e 10 contratos, se estabeleceu
pelas estimativas (Tabela 4) Venda de Unidades = [9; 20] ([14,545 — 5,270 = 9,276; 14,545
+ 5,270 = 19,815]), Renovagéao de Unidades = [6; 10] ([7,857 — 2,119 = 5,738, 7,857 + 2,119
= 9,976]), Venda de Matriculas = [13; 20] ([16,792 — 3,377 = 13,415; 16,792 + 3,377 =
20,170]) e Renovagéao de Matriculas = [11; 15] ([12,771 — 1,881 = 10,890; 12,771 + 1,881 =
14,652]).

Tabela 4: Estimativas de Esperanca (E(Y)), Variancia (c?(Y)) e Desvio Padrao (c(Y)) pela Distribuigdo
Binominal Negativa a Quantidade de Atendimentos para Cinco Negdcios de Unidade e 10 de Matricula.

Fendémeno E(X) c?(X) o(X)
i 5 5.0,656 ,
\F:enda d‘iU:'dzdt d @ = 14,545 —g, oy 4= 27,769 2 Z:
enovacédo de Unidades — 7857 0.’6,362 — 4490 :
Venda de Matriculas 0’;(;6 _ 16,792 1(:)5(;;04 — 11.406 3,377
a i 10 10. 0,217
Renovacéo de Matriculas e - 12,771 e~ 3,539 1,881

Fonte: Os Autores (2025).

Na intersecao entre Ciéncias Exatas e Humanas Aplicadas, investigacoes
prospectivas e predi¢ées seriam lugar comum, consequentemente o contexto de negdcios
nao configuraria excegdo (Bennett, Frazer e Weaven, 2010). Particularmente, o
planejamento estratégico associado a visdo organizacional necessitaria de informagodes
sobre cenarios futuros. Nesse sentido, a distribuicado Poisson foi empregada para projetar

Venda e Renovacgao de Unidades para a plenitude do ano 2024. A caréncia de informacdes
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sobre a persona consumidora das escolas esportivas impossibilitou analoga investigagao
sobre as Matriculas.

As limitagdes temporal (ano-base de 2023) e espacial (Municipio Natal), e o publico-
alvo, individuos interessados no nicho e detentores da totalidade de recursos necessarios
e suficientes ao negdcio, tornaram a probabilidade do evento (contratagédo) tendendo a -
zero, logo estabeleceu-se a convergéncia aos requisitos do modelo Poisson (Tadano,
Ugaya e Franco, 2009; Favero e Belfiore, 2017), o qual permitiria estimar as probabilidades
do total de contratos, variavel discreta, ao longo de um ano, variavel continua (Schmidt,
2003; Tadano, 2007). Dessa forma, E(X) = o*X) = A = total de Atendimentos .
Prob(contrato), resultando para Venda de Unidades: E(X) = 6?(X) =1 =32.0,3438= 11, e
Renovacgéo de Unidades: E(X) = 6?(X) = A =11.0,6364 = 7.

O modelo revelou que vender qualquer quantitativo inferior a sete ou superior a 14
Unidades teria Probabilidade < 5,500% (Figura 5). Por outro lado, as expectativas mais
otimistas, Probabilidade > 10,000%, residiriam em nove, 10, 11 ou 12 Unidades vendidas.
No condizente a Renovagao de Unidades (Figura 5), a conquista de quantitativos inferiores
a quatro ou superiores a 10 contratos deteria Probabilidade < 5,500%, e para Renovacgao
de Unidades =5, 6, 7, 8 ou 9, a Probabilidade > 10,000%, individualmente. Em ultima leitura,
0 cenario pessimista para 2024 se configuraria por nove Vendas e cinco Renovagoes,
totalizando 14 Unidades, enquanto que no otimista haveria 12 Vendas e nove Renovagoes,
resultando em 21 Unidades. Portanto, as prospeccgdes indicaram o crescimento do negocio
para o grupo empresarial.

Os resultados instrumentalizariam o grupo empresarial ao atendimento de percepgéao
de valor, influéncia e alocacido de recursos de stakeholders, o que impactaria no
planejamento estratégico e visdo organizacionais, dada a influéncia significativa daqueles
grupos (Varvasovszky e Brugha, 2000; Hollebeek et al., 2023; Araujo et al., 2024) e o
entendimento que qualquer Organizagdo seria, essencialmente, um sistema aberto
(Chiavenato, 2014).

Internamente, as estimativas expostas poderiam favorecer o capital psicolégico
positivo (Martinez et al., 2007), especificamente, a esperanga do cliente interno no alcance
de objetivos e metas de curto e longo prazos, estabelecidos pela Organizagéao (Carillo,
2014; Corréa, 2020), portanto servindo de incentivo e contribuindo a produtividade,
culminando, possivelmente, na elevacdo do desempenho organizacional (Luthans et al.,

2005; Fineman, 2006). A esperanca teria orientagao ao futuro, possibilitando o norteamento
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dos objetivos de cada cliente interno (Juntunen e Wettersten, 2006). Tal conjectura se
alicergaria no fato do constructo da esperancga ser fundiado (Snyder et al., 1996): no quanto
o funcionario acreditaria ser capaz de alcangar os objetivos (willpower) e no quanto se seria

capaz de desenvolver o planejamento para alcanga-los (waypower).
241

Figura 5: Estimativas de Venda e Renovacgéo de Unidades pela Distribuigdo de Poisson para o Ano
Seguinte.
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Fonte: Os Autores (2025).
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Precipuamente, o conjunto de dados poderia compor as bases para aditamento do
capital humano, da inteligéncia no negocio e cultura organizacionais (Witkowski, Duarte e
Gallina, 2007). No dominio da prestacéo de servigo, tipicamente, dimenséo e capacidade
operacional seriam intangiveis (Bouquet, Hebert e Délios, 2004), arvorando conhecimento,
organizacgao das atividades, escalabilidade e qualidade do servigo pelo melhor aprendizado -
sobre o mercado (Pereira et al., 2024; Albuquerque et al., 2024).

O cenario posto sustentaria a inovacao, pelo menos, de marketing (Organizacgao para
a Cooperacado e Desenvolvimento Econémico - OECD, 2018), substancializando novas
solugbes convergentes aos respectivos publicos consumidores (Mazzuco, Dutra e
Casagrande, 2012; Knebel e Silva, 2023). Assim sendo, entdo o distanciamento entre
cliente externo e Organizagao se estreitaria pela criagao e comunicagao de valor, associada
ao modelo diferenciado de negdcio (Rozzett e Demo, 2010; Bonazzi e Zilber, 2014). A vista
disso, a competitividade poderia ser elevada pela maior amplitude de mercado;
desenvolvimento de servico para a carteira de clientes externos; diversificagdo ou

desenvolvimento de mercado para novos clientes (Moretti, Cabral e Feio, 2014)

Consideragoes Finais

O objetivo foi estimar as probabilidades de vendas de unidades e matriculas em
escola esportiva em Natal (RN). Os resultados das distribuicdes Bernoulli, Binominal,
Geométrica, Binominal Negativa e Poisson possibilitaram a obtencdo de todas as
probabilidades primarias do negdécio. Entdo, concluiu-se que o objetivo foi alcangado a
contento.

A pormenorizacdo dos resultados pode ser obtida pela modelagem das Unidades,
visando identificar as caracteristicas preditoras da Renovacéo. As matriculas poderiam ser
submetidas a regressao logistica para estimar o impacto de cada variavel do cliente sobre
a chance de desisténcia da pratica esportiva. O risco de perda da Unidade pode ser

estimado pela Distribuicao Gama.
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