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1 INTRODUCAO

A empresa BLT - Horse Racing é diretamente ligada a tecnologia, pois &
através desta que consegue analisar o mercado de investimentos esportivos em que
investe. Especificamente no esporte de corridas de cavalo, a empresa trabalha
fazendo analises desse mercado de apostas que funciona basicamente como a
bolsa de valores, pois existem tendéncias de alta e de baixa no mercado e em
especial no esporte em que podemos chegar na probabilidade de um resultado
embasado no estudo das estatisticas e resultados anteriores.

Com base neste estudo de mercado e analises de estatisticas a empresa
consegue oferecer seu servico de consultoria em investimentos de corridas de
cavalo, para clientes que desejam investir neste mercado, ou se tornar um trader
esportivo.

Com isso, nossos objetivos para esse projeto € mostrar através da
consultoria um caminho para o empresario se adaptar e implementar uma estratégia
de marketing na empresa, através alguns conceitos, ideias, ferramentas e
aprendizados obtidos nas unidades deste modulo, e assim ajudar a empresa ser
vista no mercado como referéncia, e aproxima-la de seu publico-alvo e quebrar a ma
fama do ramo em que atua, mostrar alternativas de como podera ajudar a melhorar
a visao das pessoas que conhecem pouco sobre o mercado de investimentos
esportivos, e mostrar que pode ser vantajoso investir nesse mercado com
orientacdo, e consequentemente alavancar a empresa, sendo importante para o
posicionamento de mercado da empresa, através de uma linguagem mais
adequada para busca de novos clientes que sao iniciantes, podendo atingir mais
clientes que os atuais, pois mesmo tendo pouca concorréncia tem poucos clientes.
Dessa forma, esperamos ampliar a atracdo e retencdo de clientes, entendendo
também o comportamento dos clientes ja existentes.

Por meio das midias digitais que utilizam, ha maneiras de gerir seus clientes,
estudar o mercado para demonstrar potenciais consumidores e como atrair estes

através da exposicdo da marca e sua divulgacdo. Com isso esperamos ao fim deste
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projeto conseguirmos demonstrar para os empresarios quais aspectos de gestao de
marketing podem ser melhorados, e qual caminho eles podem tomar para
conseguirem elevar a marca da empresa no mercado e dessa forma esperamos que
ajude o empresario a atingir seu objetivo "ser a maior empresa no ambito de corrida

de cavalos".
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2 DESCRIGAO DA EMPRESA

A empresa Back To Lay Trading - Horse Racing, teve o inicio de suas
atividades na data de 01/12/2020 pelos empresarios Leonardo Borges Quintdo e
Thalles Leandro Ferreira. Inscrita no CNPJ 41.791.565/0001-11, possui por razao
social Thalles Leandro Ferreira, € mais conhecida popularmente por seus clientes,
seguidores e inscritos pelo nome abreviado BLT- Horse Racing. A empresa esta
situada no logradouro Rua Ademaro A. Nogueira, numero 64, no bairro Jardim Sao
Paulo, CEP 13875-089, no municipio de Sdo Jodao da Boa Vista, estado de Sao
Paulo.

A atividade principal da empresa é prestar servico como analista de apostas
na area de corridas de cavalos, como investimentos esportivos. Oferecem servigos
de consultoria e ainda treinamentos. A plataforma utilizada para seus clientes € o
Telegram, onde s&o divididos em grupos de acordo com os planos que pagam
mensalmente, e as consultorias durante as apostas, pelo Discord. A bolsa de aposta
utilizada e recomendada para seus clientes seria a Betfair, seu site oferece a maior
bolsa de apostas online do mundo. Cobram seus servigcos por mensalidade de
acordo com os planos oferecidos, variando de R$ 49,90 ao combo de R$ 197,00, e
portanto ndo cobram percentuais sobre apostas realizadas por seus clientes.

A empresa possui como Missao:

"Ajudar o maior numero de pessoas a entender a mecanica do mercado com
um método sélido, e assim, fazer com que todas tenham a possibilidade de crescer
0 seu patrimdnio financeiro, bem como ter uma melhor qualidade de vida."

Sua visao é: "Ser a maior, melhor e mais respeitada empresa de trading em
corridas de cavalos."

Sendo a empresa guiada pelos valores: "Honestidade; Humildade;
Constancia; Consisténcia; Paixao pelo esporte, pelos animais e pela vida."

A empresa atua no mercado de apostas esportivas no ramo de corridas de
cavalos, que ficou mal conceituado devido a apostadores que acabam se viciando,
mas esse mercado esta voltando e se consolidando crescendo anualmente, sendo
uma boa oportunidade para a empresa pois presta servicos de consultoria aos

7
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apostadores, uma atividade com poucos concorrentes até o momento, porém, ja
existentes como por exemplo o Khots, entretanto, a especialidade da BLT é nas

corridas de cavalos.
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3 METODOLOGIA

3.1 METODOLOGIA DE PESQUISA

Com a finalidade de atingir os objetivos propostos bem como seus resultados,
€ necessario primeiramente utilizar os métodos de pesquisa mercadoldgica para que
a partir disso possa ser feita uma analise dos resultados obtidos com as pesquisas e
olhando de forma sistémica obter o conhecimento para criar as propostas para a
empresa de forma personalizada direcionada a ela, para que os empresarios
possam investir onde e como realmente se faz necessario, evitando assim gastos
desnecessarios em acdes que nao trardo resultados, ou até piorem a visao que o
consumidor tem da empresa e também com isso além de minimizar os riscos,
também ajuda a empresa identificar as melhores oportunidades para ela.

Uma pesquisa mercadoldgica é uma forma de obter dados e informacdes
sobre o mercado que a empresa esta inserido, dessa forma sendo utilizada como
um norteador em relagdo ao mercado para a criacao de estratégias. Serve como
uma base mais solida na criacdo de estratégias, porém, como o mercado é vivo e
estd em constante mudanga, o ideal € usar essas pesquisas como guia € nao seguir
exatamente como foi constatado na pesquisa.

Pesquisas de mercado sdo extremamente importantes para qualquer tipo e
tamanho de negdcios, pois elas servem para conhecer o publico de sua marca além
de dimensionar o mercado inserido e encontrar possiveis concorrentes e a partir
disso encontrar boas oportunidades e criar melhores estratégias para aproveita-las.

Para conseguir dados e informagdes para as pesquisas, podem ser feitas
pesquisas primarias e secundarias:

Nas primarias, a propria pessoa realiza a pesquisa coletando os dados e

posteriormente analisando-os e gerando informacgoes.
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Ja as secundarias, por exemplo, os estudos académicos, sdo as pesquisas
que ja foram realizadas por terceiros e que poderao ser usadas por outras pessoas e
talvez até para objetivos diferentes.

Também, dependendo do objetivo, ou dos objetivos da pesquisa a ser
realizada, existem diversos tipos e metodologias de aplicagdo e analise dessas
pesquisas de acordo com o objetivo, no caso deste projeto, as pesquisas utilizadas
foram:

° Anadlise de mercado: Para buscar entender o mercado ao qual esta
inserido, € de grande importancia, uma vez que a partir disso, 0 empresario
possa tracar melhores estratégias a partir do conhecimento de possiveis
concorrentes e dimensionamento do mercado, além da pesquisa primaria
através dos formularios enviados aos clientes e no grupo do Telegram, para
esta pesquisa também foi usada a pesquisa secundaria, buscando
informagdes ja prontas e analisadas, porém, a partir disso adaptando a
realidade da empresa.
° Comportamento de consumo: Pesquisa de grande importancia, bem
como a proxima a ser citada, uma vez que o maior problema da empresa € se
alavancar e conseguir mais clientes e fideliza-los, e a partir dela torna-se
possivel entender o que o consumidor realmente quer e como se comporta
em relagcdo a empresa, também, em qual das redes sociais merece mais
atencgao. Para isso, foi passado um questionario para seu publico, porém, em
observagéo geral, o engajamento de suas redes esta mais forte no Instagram
pelo numero de seguidores, passando ao seu grupo do Telegram, uma vez
que ¢é por onde existe mais comunicagao e por ultimo, seu canal do YouTube,
que devido ao formato e tempo de publicacdo, observa-se que nao esta
trazendo resultados como poderia.

° Satisfagdo do cliente: Como sera visto no decorrer do projeto, a

satisfacdo dos clientes € um dos pontos mais importantes para qualquer

empresa, uma vez que com o0 avango do mercado, estdo surgindo diversos

concorrentes, ndo sO pelo produto, mas outra coisa que possa satisfazer a

necessidade pela qual algo oferecido pelo mercado despertou pelo desejo.

Por isso, a grande importancia da satisfagcao dos clientes. Esse foi um ponto
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de exigéncia do empresario, para que possa entender como melhorar seus

servicos oferecidos e o que esta acontecendo que estad tendo esta alta

rotatividade de clientes. Essa pesquisa, de inicio feita pelo formulario, porém,
no decorrer do projeto, serao trazidas outras ideias de implementacéao futura
pelo empresario.

Para o projeto, esses tipos de pesquisas foram mesclados em 2 formularios,
essa mescla entre os tipos de pesquisas foi feita para que o publico possa responder
de uma so6 vez. Foram direcionados ao grupo free e um direcionado aos clientes,
neles estdo presentes perguntas que abrangem os tipos de pesquisas citados
acima, de maneira que os dados obtidos podem ser quantitativos, relacionados a
valores e alguns dados que possam ser analisados de forma quantitativa, mas
também estdo presentes questdes que geram dados qualitativos, relacionados aos

servicos da empresa.
3.2 SEGMENTACAO DE MERCADO

Para iniciar este projeto, € necessario entender primeiramente o publico pelo
qual o empresario deve investir esforcos e o que deve ser mantido e mudado para
se adequar da melhor maneira possivel. Para isso, essencialmente, a empresa deve
segmentar seu mercado para saber até onde pode chegar com determinados
produtos e servicos oferecidos. A segmentacdo de mercado, como 0 home sugere,
divide os perfis de consumidores e o que eles buscam. Ou seja, serve para a
empresa entender para quem ela estda vendendo, e a partir disso, priorizar o
segmento mais atrativo e oferecer o que mais agrada esse segmento que
consequentemente € mais lucrativo. Essa segmentacao pode ser feita por diversos
aspectos como, idade, género, classe social, faixa etaria, localizagdo, e também a
partir desse ponto pode ser feita pelos padrées dos produtos e servicos oferecidos,
um padrao mais baixo e mais em conta até um alto padrao onde o custo monetario

ja nao € o atrativo.

11
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Porém, isso deve se adequar ao publico real de cada empresa, com isso, foi
desenvolvido um formulario de segmentacdo de mercado personalizado para
entender o mercado da BLT- horse racing, este que disponibilizado aos clientes de
cada tipo de servico oferecido, desde o grupo gratis, para entender se existe a
possibilidade de captagcédo de novos clientes para os planos pagos, até os planos de
niveis mais completos e seus clientes, para entender o que deve ser feito e
oferecido até mesmo para resolver o problema da grande rotatividade de clientes,
onde sem a fidelizagdo deles ndo esta alavancando a quantidade de clientes. A
partir das respostas dos clientes e futuros clientes reais da empresa, o empresario
podera investir nos pontos corretos, obtendo assim melhores resultados.

Como proposta do grupo para o empresario, foram desenvolvidos dois
questionarios, com questdes que servem para os dois publicos e algumas
direcionadas ao grupo free do Telegram e outras para os clientes dos planos pagos,
como sera descrito no proximo tépico. servindo nao sé para isso, porém, sendo um
ramo do mercado que ndao é muito difundido no pais, uma vez que os mais
difundidos sao referentes a futebol e jogos eletrénicos. Dessa forma, existem duas
possibilidades, ou migrar para o mais lucrativo e difundido, ou através dessas
pesquisas descobrir seu publico e a partir disso buscar difundir-se no mercado.

Primeiramente, conhecer o maximo de seus clientes conversando com eles,
nao tendo custos, utilizando formularios, por exemplo. O essencial seria conhecer
mais do seu publico e dos concorrentes, no caso, os concorrentes relacionados n&o
apenas a apostas, mas também os concorrentes que prestam consultoria para
investimentos arrojados, como por exemplo as criptomoedas e BDR, que sao
investimentos buscados por investidores arrojados, onde além dos riscos, buscam
investimentos diferenciados que tragam resultados rapidamente, pelo fato de
suprirem a mesma necessidade despertada, acaba sendo concorrentes diretos da
empresa. ApoOs entender sua segmentacdo e seu publico-alvo, que foram
constatados sendo um segmento de investimentos e seu publico-alvo sendo os
investidores arrojados, o que o empresario pode fazer com baixo custo e melhorar
os resultados da empresa é direcionar para este publico uma agcdo que mostre a
eles a empresa como uma consultora desse tipo de investimento, porém, com o

avango da tecnologia em alguns anos, o servigos de consultoria prestados no

12
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mercado atual, por serem facilmente automatizados, serdo substituidos por
inteligéncia artificial e com custo muito inferior. Porém, existira a necessidade de
algo humanizado e este € o ponto de inicio da estratégia. Neste ponto, os
empresarios fardo uso das ferramentas que eles ja tem, o custo para isso sera uma
atengdo maior aos clientes e possiveis clientes, a partir de um programa integrado
de marketing, criar canais onde os proprios empresarios conversam com os clientes
e mostrem alternativas para eles com uma linguagem que se adapte aos clientes.
Também, quanto as artes visuais criadas, poderiam usar uma linguagem mais
atrativa para os clientes, direcionadas a seu publico-alvo, uma arte simples que
toque no emocional do cliente fazendo com que pensem que a empresa tem
exatamente o que precisam para atingir o objetivo de uma renda mais rapida. A
partir dessa acao, os investimentos continuaram os mesmos que os atuais, porém
direcionados ao publico certo, além da melhoria na comunicagdo. Com esse
atendimento focado nas necessidades do cliente faz com que consiga fidelizar os
clientes e por apologia trazer novos clientes, criando assim o encantamento do
cliente.

Corridas de cavalos podem nao existir com o passar dos anos e servigos
padronizados de consultoria também n&o, porém, utilizando esta simples estratégia
de marketing, a empresa tera mais chances de permanéncia no mercado, além de
melhores resultados imediatamente, pois a empresa tera um diferencial em relagao

as concorrentes.
3.3 COLETA DE DADOS

Para essa consultoria, foram desenvolvidos pelo grupo, como dito
anteriormente, dois questionarios que foram mesclados e direcionados aos publicos
da empresa, contendo questbes de forma quantitativa e qualitativa sobre tipos de
pesquisas abordados, como descricdo do formulario, para que o publico se sinta

confortavel e seguro em respondé-lo foi inserida a seguinte descrigcao:

13
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“A finalidade deste questionario € para que possamos conhecer um pouco
mais sobre os clientes e com isso estar melhorando cada vez mais 0s servigos.

Sendo esse, 100% anonimo.

Foram obtidas um total de 25 respostas nas questdes objetivas e 21 e 18
respostas nas questdes dissertativas. A partir das resposta, foi feita a seguinte

analise:

Qual a sua faixa etaria?

25 respostas

18-25 3 (12%)
26-31 7 (28%)
32-37
37-42 7 (28%)

Mais que 45

De acordo com as respostas obtidas, o maior publico da empresa esta nas
faixas etarias de 26-31 e 37-42, ambos representando 28%, seguido de 32-37, com
24%, e poucos com 18-25 com 12% e por ultimo os acima de 45 anos com 8% das
respostas, devendo ser priorizadas a¢des direcionadas para essa faixa etaria dos 26

aos 42 anos.

14
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Qual seu estado civil?
25 respostas

Solteiro

Namorando

Namorando morando juntos
Casado

15 (60%)

Divorciado

Foi constatado que a maior parte dos clientes da BLT-Horse Racing é casado,
representando 60% das respostas, portanto os empresarios devem direcionar sua

estratégia a esse publico, sem abrir mdo dos outros, mas prioriza-los.

De qual regiao vocé &?

25 respostas

Norte 1 (4%)

Nordeste 5 (20%)
Centro- Oeste 6 (24%)
Sul 9 (36%)

Outro pais

O maior publico se encontra na regiao sul, representando 36% das respostas,
sendo interessante observar que possuem clientes em outros paises, sendo 16% do

publico que respondeul.
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Por qual motivo entrou neste mercado de investimento?
25 respostas

Esporte
Renda extra

22 (88%)

Curiosidade

25

Com essa pergunta, a conclusdo foi de que o segmento de mercado da
empresa € realmente investimentos, uma vez que a maioria, representando 88% do
publico que respondeu, entrou no mercado para obter renda extra, sendo um

publico-alvo de investidores arrojados.

Atua neste mercado atualmente?

25 respostas

Sim 18 (72%)

2 (8%)

Penso 5 (20%)

Observa-se que a maioria dos clientes, bem como o publico geral analisado
estd atuando nesse mercado, ou seja, a empresa deve dirigir esforgos para melhorar
sua assertividade para fidelizar seus clientes, porém, 20% pensa em entrar,
portanto, com a assertiva direcionada aos que ja atuam, aliado a uma comunicag¢ao

cativante, esse publico pode vir a atuar no mercado também.

16
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Entrou neste mercado por indicagao?
25 respostas

Sim 13 (52%)

Nao 12 (48%)

52% dos clientes foram por indicacdo, isso mostra a importdncia da
propaganda boca-boca e como ela evoluiu e traz ainda mais resultados com o

avango da tecnologia.

Por quanto tempo esta no mercado?

25 respostas

1 mes

2-5 meses
6-12 meses
1-2 anos

Mais de 2 anos

Pode-se afirmar que o maior publico ja esta presente entre 6 meses a 2 anos,
uma vez que houve empate entre as faixas com 28%, representando 56% das
respostas, isso mostra que o publico ja deve ter feito uma busca por servigos
parecidos e ja tem um conhecimento maior sobre o mercado, dessa forma, ouvir

suas sugestdes € uma 6tima maneira de formar suas estratégias.

17
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Na sua opinido este tipo de investimento pode ser considerado uma renda extra?
25 respostas

Sim 23 (92%)

Nao 2 (8%)

o
[8)]
-
o

15 20 25

Assim como a questao relacionada ao motivo de entrar no mercado, mas uma
vez comprova seu segmento e através desta pergunta, pode-se perceber que a
maioria tem confianga nesse mercado e que possivelmente a imagem deste venha

melhorando com o tempo.

Investe apenas em cavalos?
25 respostas

Sim 7 (28%)

18 (72%)

o
w

10 15 20

Aqui nota-se um ponto importante, a maioria dos avaliados diversifica seus
investimentos, assim como em qualquer tipo de investimento. Portanto, mesmo que
de forma preventiva para o futuro, € interessante uma estratégia de reavaliagao da
empresa em si criando uma estratégia para o caso das corridas de cavalos vierem a
acabar, tendo isso como uma "carta na manga" evita que o ciclo de vida da empresa

possa chegar a um fim.
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Qual valor minimo indicaria para um come¢o?
25 respostas

R$100-200

10 (40%)

R$300-500

R$500-1000

Mais de R$1000

40% respondeu o mais Obvio, que seria a menor faixa, porém é interessante

observar que 32% estipulou uma faixa de R$ 500- 1000, mostrando que parte dos

clientes e publico s&o investidores ainda mais arrojados. E que pode ser criado um

plano com valores um pouco mais elevados para suprir a necessidade desse

publico.

o

© N o

9.
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Respostas obtidas referentes a como conheceram a empresa:

Pesquisa no Google

Indicagado de um grupo de futebol
youtube

Acompanhando e observando grupos
trade em cavalos.

Por meio de redes sociais como
telegram

Instagram

Por amigos

Desde o Inicio da BLT

Canal do telegram

10.Instagram telegram

11. Machine Horse race
12.Indicagao

13.Devido ao Trader Cardoso

14.através de colegas

15. Através de um amigo
16.Instagram

19
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17.YouTube
18.Indicagao

Como pode ser observado, a maioria conheceu a BLT- Horse Racing pelas
redes sociais, mostrando na pratica sua influéncia na captagcédo dos clientes, com
isso o ideal € que a empresa coloque em pratica as propostas do projeto e propostas
que os empresarios acharem interessante aplicar agora que podem entender melhor
seus clientes. Também, apds as redes sociais, vem o conhecimento muito forte por
indicacdo, isso mostra para os empresarios a importancia de uma boa comunicacao
com eles para que eles mesmo sejam suas agdes de Marketing e tragam ainda mais

resultados para a empresa, uma vez que trardo novos clientes.

Pretende virar cliente da BLT Horse Racing
25 respostas

® Sim
® Nzo

Como pode ser observado, todos os que responderam a pesquisa tem
interesse ou ja sao clientes da empresa, portanto, 0 que os empresarios podem
fazer de inicio, € satisfazer as vontades do préprio publico que respondeu a
pesquisa, mostrando que sao levados em consideracéo, dessa forma pode ocorrer a

captagao dos que ainda n&o séao clientes dos servigos pagos.
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Qual seria sua opinido sobre os servigos ofertados pela BLT?
25 respostas

20 (80%)

Excelentes, é o que busco

Bons, mas necessita de
melhorias

Nao estou satisfeito

Com 80% dos entrevistados respondendo como sendo o servigo como sendo
excelentes e sendo o que eles buscam, isso mostra aos empresarios que estao no
caminho certo, porém, o erro comum de muitas empresas é se acomodar quando
véem esse resultado, e com isso logo ficam obsoletas, a recomendacao é que os
empresarios continuem na busca por melhorias sempre, ouvindo os 20% que acham

0 servico bom, mas acreditam que podem melhorar.
Respostas obtidas referentes a melhorias que gostariam de ver na empresa:
1. Ter apostas Pré Live.

2. Sempre devemos buscar melhorias embora no momento n&do veja
necessidade
Durante o live menos repeticdes nas falas
Ja faco parte da BLT HORSE. Entrei no grupo recentemente. Acho vocés 02
Thalles e Leo ou Leo e Thalles especialistas no assunto trade. Minha
sugestao seria tentar avisar com um pouco mais de antecedéncia as entradas
em Lay. Embora, essa tarefa ndo é facil de se fazer operando e narrando.
Outra sugestao seria para a lista Lay tendo pelo menos 02 opgdes de cavalos
para se observar durante a corrida. Ah, se fosse possivel a planilha vir no
formato PDF ou Excel (de preferéncia) ...facilitaria para passar um filtro. No

mais, estdo de parabéns.
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5. Acho que teria que ter uma pouco mais de transparéncia nos resultados da
lista lay, pois € indicado uma gestdo que ndo é a realidade mostrada nos
resultados, por exemplo: € indicada entrar em cavalo até odd 15 e caso venha
contra sair com até 2 stakes de red, ja peguei essas variagcbes em varias
corridas e foi contado como Green no resultado, acredito que teria que ser
contato como red, pois € caiu duas stakes, teve cavalo que chegou a bater
1,60 e perdeu... e foi contado como green, gosto muito do servigo e da lista,
s6 tenho essa sugestao

Manter o servigo

Operagdes de segunda a sabado

© N o

Talvez uma lista com os AvB do dia.

9. Sala de sinais de terga a sabado

10.Buscar um método lucrativo

11. Alertar como gerir a banca. Com uma banca de xxx ter uma banca diaria de
XX € usar por exemplo o maximo de 2 stakes de x em back e x em lay

12.Tipo a ferramenta que vocés usam sei que custa um valor consideravel
mensal, mas se fosse dividido para um grupo fechado ficava um valor bacana
para todos e acho que conhecimento sendo compartilhado agrega valor para
todos.

13.Back list

14.Lista back . Por vezes as entradas muito rapidas em lay ao vivo fica dificil de
acompanhar devido a oscilagado de odds.

15.Linguagem

16. Perfeito assim

17.Linguagem

18.Som

19. Conteudos relacionados

20.Mais videos de conteudo em suas redes sociais

21.N&o consigo opinar nesse momento.

Essas respostas sdo de extrema importancia para os empresarios, uma vez

que é realmente o que seu publico real gostaria de ver como melhorias nos servigos
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da empresa, portanto, a proposta para esse ponto € que 0s empresarios comecem
desde ja a implementar as melhorias que s&o de facil implementagdo, partindo

gradativamente para as demais analisando a possibilidade de realiza-las.

Indicaria nossos servigos?
25 respostas

® Sim
® Nzo

Todos os que responderam indicariam os servigos da empresa, 0 que é um
bom indicativo para os empresarios, portanto, € de grande importancia que a
empresa crie agdes que valorizem isso, dessa forma com baixo investimento os

proprios clientes farao o servigo.

Conhece a nossa pagina no instagram
25 respostas

® Sim
® \zo

84% das pessoas conhecem a pagina do Instagram da empresa, sendo
também como visto anteriormente uma das formas de que conheceram a empresa,

isso indica a importancia que a rede tem para a empresa.
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Acompanha a nossa pagina no instagram?
25 respostas

® Sim
® Nao

Aqui existe um ponto em desfalque que deve ser melhorado pela empresa,
pois dos 84% que conhecem a pagina da empresa apenas 68% acompanham a
pagina, portanto é de grande importancia que os empresarios utilizem publicagdes

mais atrativas para que cative o publico a acompanhar a pagina.

Conhece mais alguém que invista em cavalos?
25 respostas

® Sim
@ Nizo

Demonstra que a maioria dos clientes podem estar satisfeitos com o servigo
oferecido e assim apresentar a empresa para potenciais clientes. E que também

pode ser oferecido promogdes para aqueles que indicarem.
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Faz o uso de algum outro servico para o auxilio?
25 respostas

® Sim
® Nao

A maioria dos clientes nao utilizam servigos de concorrentes, € um bom sinal
pois mostra que confiam na capacidade da empresa em atender suas necessidades,
porém ainda ha uma parte significativa que utiliza outra empresa para o auxilio entao
€ necessario estar de olho nos concorrentes para ver quais vantagens podem ser

implementadas.

Qual o maior valor investido por vocé?

RS 30.000,00
-
<@
Q
o
>
S
g— RS 20.000,00
o
k7
o
>
=
S
©
>
S
g RS 10.000,00
o
©
3
a
RS -

Quanto aos valores, como pode ser observado, sdo bem variados e até
mesmo elevados, porém a moda é de R$ 2.000,00 a R$ 3.000,00, sendo a faixa de

valores mais investida, entretanto, existem investidores que utilizam outras moedas
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para investimento, como pode ser verificado no anexo do questionario. A partir
desses valores os empresarios podem ter uma ideia de valores para criagcdo de

NOVOS SEervigos.

Atualmente vocé esta contente com seu resultado financeiro nas apostas?
25 respostas

Sim
13 (52%)

Talvez

15

Significa que os clientes estdo bem divididos, mas a maior parte com 52%
ainda nao estdo satisfeitos com seu desempenho financeiro, ou seja, atualmente
nao estdo com a lucratividade que esperavam. Em seguida, 32% estdo satisfeitos. E
com 20% estdo os clientes parcialmente satisfeitos, estes acreditam que podem ter
resultados ainda melhores.

Este cenario pode demonstrar o porqué a empresa nao esta fidelizando os
clientes como esperado e esta estagnada, pois 0 que os clientes realmente desejam
com o servico oferecido é crescer financeiramente. E preciso com o atendimento
individual para cada cliente identificar os n&o satisfeitos e entender suas dificuldades
para ajuda-los, além de auxiliar a terem melhores resultados nos investimentos
como um controle de banca. Também ¢é preciso de uma politica de incentivo para
aqueles que acreditam que podem ter melhores resultados, talvez estes possam

alterar o plano que utilizam.
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Vocé busca economia nos planos ou qualidade?
25 respostas

Economia —6 (24%)

Qualidade —21 (84%)

Concluimos que a maioria dos clientes com 84% preferem qualidade nos
planos de consultoria de seus investimentos, dessa forma pode se afirmar que estes
dao preferéncia a assertividade e rentabilidade garantida que desejam ter, e ndo
pelo valor que sera desembolsado. Ja 24% dos clientes buscam economia, entéo
observamos que estes ndo devem ser deixados de lado e por isso é preciso manter
o plano mais acessivel. E consequentemente a maior parte de seus clientes se
acharem interessante poderdo ir para o plano de maior valor. Uma vez que nos
tempos atuais a qualidade € algo basico de qualquer produto ou servigo, portanto,
além dela é necessario ter algum diferencial que faga o cliente preferir o produto ou
servigo da BLT- Horse Racing e ndo o concorrente.

Olhando para os resultados obtidos na pesquisa, foi constatado que o modelo
de cliente predominantemente sdo pessoas casadas que possuem de 26 a 42 anos
que atuam no mercado de 6 meses a 2 anos enxergando isso como investimento
para obterem uma renda extra e que diversificam seus investimentos, o que pode
ser um calcanhar de Aquiles para a empresa, uma vez que focam estritamente nos
cavalos e podem estar deixando de lado segmentos mais lucrativos. Como afirma
Casas (2019, p. 291),

Considera-se que o mercado ndo permanece estavel e, por isso, as
alteragdes que ocorrem fora da empresa devem ser acompanhadas para as
devidas adaptacdes do programa de marketing. Acompanhar essas
alteracdes qualifica a empresa a manter posigdo de destaque no mercado,
evitando sua desatualizagcao e obsolescéncia. O artigo classico da literatura
de marketing Miopia de marketing, de Theodore Levitt, menciona o fato de
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que muitas empresas se identificam com seus produtos e ndo com 0s seus
mercados, perdendo, por isso, vantagens competitivas.

Também foi observado que a maioria conhece as redes sociais mas nao
acompanham, o que deve ser analisado pelo empresario para adequacdes, também,
tomar cuidado pois foi constatado que foi a principal forma de conhecimento,
portanto deve ser atentado que pode ser forma de concorrentes buscarem interesse
dos seguidores e toma-los, isso aconteceu recentemente quando uma pagina de um
concorrente comegou a seguir um integrante do grupo que segue a pagina do

Instagram da empresa.
3.4 REDES SOCIAIS E LINGUAGEM

Observando o Instagram da empresa, notamos que possuem uma quantidade
de seguidores bem maior que o numero de clientes, com isso, dependendo da
abordagem e linguagem utilizada nessa rede que com o avango da tecnologia e da
estratégias de Marketing, pode ser um 6timo chamariz de clientes. As pessoas
atualmente, antes de se decidir por algum produto ou um servigo, costumam fazer
pesquisas e se inteirar, principalmente pelas redes sociais, encontrando uma pagina
na qual se identificam e se sentem convencidos, automaticamente optam por serem
clientes da empresa dona da pagina.

E importante saber identificar o seu publico alvo, pois com essa informacéo o
proprietario sabera quais estratégias usar para direcionar seu produto para as
pessoas que ele deseja atingir, assim ele acaba poupando tempo e capital. As redes
sociais hoje em dia sdo consideradas o maior passatempo das pessoas, gastam
horas e horas passando de post em post buscando algo que nem elas mesmas
sabem o que é, com isso, um dos pontos que atraem os clientes em uma rede social
€ uma linguagem e conteudos no qual a pessoa se identifica e a partir de uma
simples olhada e, quando se da conta ja estdo seguindo a pagina. Com isso,
conhecendo o segmento mais lucrativo a empresa pode adicionar em meio aos

conteudos, uma acio direcionada a esse publico para captar clientes. Isso vale
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também para o grupo do Telegram, onde vemos que também possui grande

quantidade de participantes, e que sempre estdo interagindo, sendo uma grande

oportunidade de interagir e entender as vontades dos clientes e possiveis clientes.
As propostas para esse ponto relacionados as redes sociais sao:
° Usar uma linguagem mais simples e atrativa: A comunicacédo é um
elemento extremamente importante na atragdo dos clientes, principalmente
nas redes sociais. Analisando as redes sociais do Thalles, principalmente seu
Instagram, onde atualmente possui o maior numero de seguidores,
observamos que a maioria das publicagdes tem uma linguagem complicada e
para muitos que se sentem atraidos por esse mercado e entram e comegam a
pesquisar, quando véem aquela linguagem, ao invés de se sentirem
adequados, acabam achando, pela linguagem utilizada, que é algo muito
complicado e que nao estdo adequados para entrarem nesse mercado. Com
isso, indicamos publicacdes que trazem as informacgdes sobre o mercado e
seus servigos, porém, com uma linguagem traduzida e de facil entendimento,
e a partir disso, entendendo o funcionamento do seu publico-alvo, direcionar
acdes a eles.
° Sorteios de participagbes pelo Telegram: Observamos grande
movimentagédo no grupo free da empresa, com isso, uma maneira de atrair a
atengao é aumentar os sorteios existentes e criar novos com mais frequéncia,
como por exemplo a participagcdo em uma corrida, criando uma conta de
convidado, onde sempre que fizer sorteio, a vencedor é adicionado a essa
conta e por um curto periodo, por exemplo um dia, sera tratado como cliente.
Dessa forma, sorteando regularmente essas pequenas participagoes, as
pessoas que participam do grupo free vao ficar mais atentos ao grupo e os
vencedores conheceram os servicos ofertados na pratica, e dessa forma
possivelmente se tornarem clientes.
° Personificagdo no canal do YouTube: Pela pesquisa realizada, uma das
melhorias indicadas por seu publico, como observado anteriormente, foi ter
mais videos de conteudos nas redes sociais. Assim como nas outras redes, o
canal acaba sendo mais "nichado" do que deveria e os videos ndo possuem

uma periodicidade, o que nao deixa gerar engajamento. Atualmente, vemos
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que as pessoas buscam pertencimento e satisfacdo de suas necessidades de
estima, por exemplo. E como sabemos, a cultura € algo que influencia muito
uma decisdo e no nosso pais, investir em corridas de cavalos nao é uma
cultura muito difundida, pelo contrario, muitos ainda nao se atraem por esse
mercado, porém, com a unificagdo global pelas redes, bem como a
velocidade de informacdo, o empresario pode buscar nos paises em que essa
cultura esta difundida e trazer elementos que possam gerar familiaridade com
0 publico brasileiro e que geram impulsos para mudarem sua viséo sobre o
assunto e possivelmente se tornarem clientes, assim como por exemplo,
mesmo ndo sendo mafiosos e nem que esta seja uma cultura do pais, as
pessoas se identificam com personagens desse tipo e comegam a adquirir
produtos e servigcos que viram em filmes e séries sobre isso. Este foi um
exemplo dentre muitos, para ajudar a visualizar uma maneira de aplicar isso
na empresa, principalmente pelo YouTube, trazendo videos que mostram uma
visdo empoderada de pessoas fazendo esse tipo de investimento, através de
conteudos personificados fazendo com que quem assiste também se sinta
empoderado e comece a sua jornada até adquirir seu servigo. Uma ideia para
comegar isso seria contar histérias de pessoas importantes que investem ou
investiam nesse ramo, bem como a utilizagdo de personagens famosos

gerando essa personificacdo do conteudo.

3.5 MARKETING DE EXPERIENCIA

Marketing de experiéncia € uma pratica que tem como objetivo utilizar a

emocgao para atrair e fidelizar clientes. De acordo com sua metodologia, todo o

processo de contato com a marca precisa ser trabalhado, oferecendo uma

experiéncia unica e memoravel para cada pessoa. sua empresa deve pensar na

imagem que esta passando para o cliente. A ideia é criar diferenciais em seu

negocio que tornem a experiéncia em um processo prazeroso.
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O marketing de experiéncia funciona de um jeito muito simples e logico: a
empresa avalia o que as pessoas fazem dentro do mercado de trabalho e como se
relacionam com o que esta sendo vendido. Depois, € preciso pensar nas formas de
melhorar essa experiéncia, tirando os pontos negativos e valorizando os positivos.
Mas isso ndo se trata de um processo burocratico ou técnico. O foco é identificar e
trabalhar com as sensacodes, emocdes e sentidos da clientela.

As vantagens dessa pratica sdo muitas, como por exemplo, o aumento de
fidelizagdo dos clientes, gera identificagdo com a marca e também ao ter clientes
fieis aparecem os feedbacks, ajudando a evoluir o negocio.

Como né&o poderia ser diferente, o resultado o6bvio do marketing de
experiéncia é a atracdo de mais clientes. Quanto mais pessoas se sentirem
satisfeitas com suas entregas, mais indicagdes sua loja recebera.

Uma proposta para a empresa que pode ajudar a medir a melhorar a
experiéncia de seus clientes, seria relacionado aos clientes do plano em que
recebem a consultoria via Discord, nesta plataforma, onde apenas os empresarios
interagem com os clientes, pode ser que ndo seja uma experiéncia tdo inclusiva
quanto os clientes gostariam. E claro que se todos interagirem sem regras isso
poderia causar problemas e até mesmo atrapalhar o servigo dos empresarios,
porém, seja por uma area de perguntas para o fim das lives ou talvez um bate-papo

antes, isso faz com que o cliente se sinta inserido.
3.6 FOCO NO MERCADO E ORIENTACAO PARA O CLIENTE

Utilizando os questionarios conseguimos identificar os perfis de clientes e
principalmente para quem a empresa esta tentando vender. Dessa forma é possivel
priorizar os segmentos mais atrativos, ou seja, classificar de acordo com o resultado
dos formularios os possiveis consumidores, e entender as necessidades e
beneficios que os clientes estdo procurando, além de definir a razao e atuagao que a
empresa tera no mercado. Mas o que é o foco no mercado e por que é importante?,
segundo Madruga (2021, p.172)
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Incorporar na empresa o Foco no Cliente significa olhar os valores que Ihe
sdo importantes no relacionamento comercial e, com isso, desenvolver
estratégias para aproximar as atividades-fim e de apoio da empresa
vendedora aos requerimentos dos Clientes, proporcionando aumento de
satisfagao, beneficios mutuos e, consequentemente, de resultados.

Com isso é necessario identificar e priorizar as agdes de marketing que serao
elaboradas. Nesse ponto o importante € saber como atingir aqueles potenciais
consumidores, localizar onde estes estdo, a comunicagdao que sera feita para que
cada segmento se identifique com a atuagdo da empresa. Além de estimar o
provavel retorno sobre o investimento de cada segmento especifico.

Seguindo para a comunicagdo com os clientes, a empresa precisa se tornar
consciente que esse sera o principal foco entre os dois administradores, pois todos
na organizagdo devem acreditar que sua missao é satisfazer os clientes, nesse
quesito € necessario um esfor¢co para existéncia de uma orientagao cultural que
valorize a experiéncia do cliente, uma vez que segundo Casas (2019, p. 78), “ O
marketing de relacionamento é importante para todas as empresas, mas para
aquelas que comercializam servigos a necessidade é ainda maior”.

Recomendamos entdo que mesmo os clientes estando em planos de servigo
separados pelo valor pago mensalmente, € necessario um atendimento particular
para todos, mesmo que seja semanalmente, ter um contato individual com cada um
€ preciso, para identificar aqueles que estdo com dificuldades ou n&o estdo
satisfeitos e ajuda-los. De modo que os clientes fiquem satisfeitos com o
atendimento e se sintam valorizados pela empresa.

De acordo com os conceitos de comportamento do consumidor de Marcia
Valéria Paixao (2012 p. 44). Observamos que para a empresa se destacar e ter um
diferencial no mercado, € necessario criar valor para o consumidor. Contudo para
que isso aconteca € preciso estudar seu publico, saber como se comportam e
buscar atender seus desejos e necessidades. Essa maneira que a empresa se
conecta com seus consumidores, entendendo seus pensamentos e acgdes, bem
como as influéncias que ele sofre no momento de decisdo de compra € a
questao-chave. De fato a grande vantagem competitiva € o valor que uma empresa
consegue criar, e para isso € preciso compreender as necessidades e atratividade

do mercado em que ela esta inserida melhor que seus concorrentes.
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Esperamos que assim os empresarios consigam fidelizar um numero maior de

clientes.
3.7 SATISFA(;AO DO CLIENTE

Satisfagdo do cliente é um indicador de desempenho que mensura o quanto
uma empresa consegue atender as expectativas do consumidor. E um indicador

muito importante pois segundo Dantas (2014, p. 76),

Outra mudancga de especial relevancia é a maior abertura dos mercados. O
nivel de concorréncia entre as empresas esta aumentando, o que tem
estimulado o aumento da luta pela conquista de novos e manutencgéo de
atuais clientes/consumidores. Com isso, a importancia da avaliacdo da
satisfacdo dos clientes/consumidores aumentou, passando a ser um
diferencial para a maioria das empresas: quanto maior a satisfacdo dos
clientes/consumidores, maior a possibilidade de sua captacéo e fidelizagao.

A satisfacao do cliente pode envolver um produto, servico ou experiéncia.

Quando a satisfacdo esta alta, revela a compatibilidade entre o que a marca
oferece e 0 que o cliente precisa, quando esta baixa, € sinal de que o consumidor
nao teve as suas necessidades atendidas por meio da experiéncia oferecida, um
cliente satisfeito tem chance de se tornar um defensor da marca, fazendo a
divulgacdo do produto e servigos para outras pessoas, ja os insatisfeitos causam o
efeito contrario, podem prejudicar anos de trabalho para a construgao da reputagéo,
€ igual muitas pessoas falam, 100 pessoas que falam dao um 6timo Feedback da
empresa ndao causam o mesmo impacto que 10 pessoas falando mal da mesma.

A proposta do grupo para medir a satisfagdo dos clientes, bem como
melhorar esse ponto, € que os empresarios coloquem uma pesquisa de satisfacao,
mesmo de forma simples, disponivel para resposta enquanto esta acontecendo a
consultoria, ou apds. Nela, de forma bem inclusiva e com uma linguagem
convidativa, colocar notas para os servigos e seus pontos chaves, por exemplo:

° Que nota vocé daria para a consultoria de hoje?

° O quéo satisfeito esta com nossos servigos?
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° Que melhorias vocé gostaria de ver em nossos servigos e/ou em nosso

atendimento?

Sao perguntas simples, mas que mostram ao cliente que vocé esta
direcionando esforgos para satisfazé-lo. nas duas primeiras, o termo de avaliagao e
por notas, sendo de facil analise, para entender de forma rapida, ja a ultima, tem
grande importancia pois os empresarios saberdo diretamente do seu publico, o que
eles acham que poderia melhorar. Com essa resposta, os empresarios devem levar
em consideragao, principalmente as negativas, uma vez que se um cliente esta
gastando seu tempo te mostrando algo que nao esta legal em seu servigo, quer
dizer que ele quer continuar sendo seu cliente, dessa forma, vocé deve solucionar
isso da melhor forma possivel, pois humanos reagem a estimulos e buscam retribuir
da mesma forma como sao tratados,e eles percebendo que foram notados pelos
empresarios fara com que se sintam pertencentes a marca e passarao a serem
advogados dela e recomendar aos outros. isso pode ser importante até mesmo para
a questdo da ma fama do ramo, uma vez que a propaganda boca-boca evoluiu, e
com a tecnologia, se espalhara rapidamente que a opinido dos clientes, fazendo
com que a BLT- Horse Racing e consequentemente seu mercado se difunda.

Para fazer com que o maior numero de clientes responda a essas pesquisas,
podem ser realizados sorteios para os que responderem, as pesquisas vao ser
completamente anénimas, portanto para que o sorteio acontega, o cliente devera
enviar “print”, ou seja, uma captura de tela do comprovante de resposta, para que
possa ser contabilizado para o sorteio. Nao precisa ser em todas as consultorias,
mas pode ser realizado semanalmente, ou ainda, esse sorteio pode acontecer uma
vez por més e cada sendo que o formulario sera passado em todas as consultorias e
cada vez que for respondido sera contabilizado uma chance. Isso ajudara a analisar
e melhorar a satisfacdo dos clientes e por consequéncia sua experiéncia com a
empresa.

Por fim, uma recomendacao de extrema importancia € a escolha e aquisigao
de um CRM, uma ferramenta tecnoldgica que ajuda a entender e gerenciar os
relacionamentos e preferéncias dos clientes bem como dos possiveis clientes, dessa
forma, através do gerenciamento, obtém informagdes necessarias para engajar,

fechar negdcios e principalmente possibilitar um atendimento ao cliente
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personalizado, ndo de forma diferente, mas adaptando as preferéncias e gostos que
podem ser gerenciados pelo CRM, criando um relacionamento melhor e

possivelmente até a fidelizagao do cliente, pois segundo Madruga (2021 p. 139),

De posse das informagbes levantadas tanto no CRM quanto pelas
perguntas certas ao Cliente feitas na etapa anterior, o atendente ou
vendedor podera aplicar técnicas de comunicagdo e fraseologias para
negociar e obter os melhores resultados. Durante essa interagdo sao
oferecidos produtos, servigos e solugdes de forma customizada, aderentes
as questodes levantadas.
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4 RESULTADOS

Através da pesquisa realizada pelos formularios disponibilizados para o
publico real da empresa, os resultados obtidos foram um melhor entendimento e
conhecimento de seus clientes além de sua segmentagdo de mercado e publico
alvo, dessa forma, a partir desse conhecimento, os resultados esperados sao de que
os empresarios aplicando as propostas do projeto bem como o melhor conhecimento
de seu publico e mercado, os empresarios captem mais clientes e fidelizem nao sé
0s ja existentes, mas também os novos clientes, com isso ir se difundindo e virar
referéncia no ramo.

Inclusive instruir para os empresarios a importdncia da assertividade na
comunicacao com seus clientes e potenciais consumidores, com a finalidade de que
se estruturem internamente com a cultura organizacional orientada para seu publico,
compreendendo as necessidades destes e atendendo as expectativas para que
consigam fideliza-los e desenvolver o marketing de experiéncia. Bem como o
marketing digital, de acordo com os segmentos tragcados pela pesquisa de mercado
estabelecer as melhores estratégias para a atragdo de novos clientes, efetivando o

crescimento da marca no mercado.
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5 CONCLUSAO

No encontro realizado com o empresario, foi observada a paixao que ele tem
pelo seu servico e especificamente através das corridas de cavalo, a principio o
objetivo primario era entender melhor esse mercado e buscar formas de aproveitar o
maximo do que pode ser extraido dele, mas também incentivar o empresario a abrir
sua visao e observar o real mercado e nao somente sua paixao, pois isso pode
causar estagnacao nos resultados e crescimento da empresa, bem como até mesmo
causar a chegada prematura do fim do ciclo de vida da empresa, uma vez que com
0 avango das visbes de mundo da sociedade, fica improvavel a longevidade desse
tipo de servico relacionado as corridas de cavalo, dessa forma, através das
pesquisas de segmentacdo, bem como as ferramentas relacionadas a experiéncia
do cliente e a orientacdo e satisfagdo dos mesmos, o empresario pode ampliar sua
visdo quanto a seu servigo e entender até onde pode chegar com as corridas de
cavalo, e possivelmente abrir o leque de atuagdo para segmentos mais lucrativos e
longevos, para ja estar preparado para uma possivel migracdo para outros
segmentos, de forma mais amortecida, sem grandes quedas. As dificuldades
encontradas na realizagdo desse projeto, foi principalmente o entendimento do
mercado de atuagdo, uma vez que este pode ser facilmente confundido com jogatina
e diversdo, porém, na verdade, a abordagem € a atuagdo no mercado de
investimentos arrojados, prestando consultoria a esses investidores que véem como
uma oportunidade de obter renda extra. Também dificuldades com os formularios,
porém, com a ajuda do proprio empresario nossa dificuldade foi sanada
rapidamente, com isso, fica o agradecimento ao empresario pela atengcdo e pela
agilidade nas ajudas e duvidas, esperamos que ele e seu sécio atinjam os

resultados esperados.
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ANEXOS

Formulario de pesquisa BLT- Horse Racing

1- Qual a sua faixa etaria?
] 18-25
] 26-31
0 32-37
] 37-42
[J A partir de 45

2- Qual seu estado civil?
[J Solteiro (a)
[J Namorando
[J Namorando morando juntos
[J Divorciado (a)

3- De qual regiao vocé é?
[J Norte
[J Nordeste
O Sul
[J Centro-oeste
[J OQutro pais

4- Por qual motivo entrou no mercado de apostas?
[J Esporte
[J Renda extra
[J Curiosidade

5- Atua nesse mercado atualmente?
J Sim
J Nao
[J Penso
6- Entrou neste mercado por indicagao?
J Sim
J Nao
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7-Por quanto tempo esta no mercado?
0 1 més
[J 2-5 meses
[J 6-12 meses
[J 1-2 anos
[J Mais de 2 anos

8-Na sua opiniao este tipo de investimento pode ser considerado uma renda extra?
[J Sim
[J Nao
9- Investe apenas em cavalos?
J Sim
[J Nao

10- Qual valor minimo indicaria para um comego?
[J 100-200
[J 300-500
[J 500- 1000
[J mais de 1000

11- Como conheceu a BLT Horse Racing?
Resposta aberta

12- Vocé pretende virar cliente da BLT Horse Racing?
J Sim
[J Nao

13-Qual seria sua opinido sobre os servigos ofertados pela BLT?
[J Excelentes, é o que busco
[J Bons, mas necessita de melhorias
[J Nao estou satisfeito

14-Quais melhorias gostaria de ver na BLT?
Resposta aberta

15- Indicaria nossos servigos?
J Sim
[J Nao
16- Conhece a nossa pagina no instagram?
J Sim
[J Nao
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17- Acompanha a nossa pagina no instagram?
J Sim
[J Nao

18- Conhece mais alguém que invista em cavalos?
J Sim
J Nao

19- Faz o uso de alguns outros servigos para o auxilio?
J Sim
J Nao

20- Qual o seu valor maximo ja apostado por vocé?

Resposta Aberta

Respostas obtidas referente aos maiores valores investidos pelos clientes:
1. R$ 3.000,00

R$ 30.000,00

R$ 2.000,00

R$ 2.000,00

R$ 500,00

$ 50,00

R$ 1.500,00

$ 60,00

9. R$ 300,00

10. R$ 3.000,00

11. R$ 8.000,00

12. R$ 10,00

13. $ 200,00

14. R$ 50,00

15. R$ 2.000,00

16. $ 300,00

© N O bk b

21- Atualmente vocé esta contente com seu resultado financeiro nas apostas?
[J Sim
J Nao
[J Talvez
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22- Vocé busca economia nos planos ou qualidade?
[J Economia
[J Qualidade
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