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1 INTRODUCAO

O presente trabalho é motivado pelo interesse comum de se tornar empreendedor de
um hobby, o jiu-jitsu, além da observag¢io de que se seria interessante existir uma academia de
tal esporte, com horarios flexiveis, € uma localizagdo onde os adeptos desta arte marcial
pudessem ter acesso facilmente. Outro aspecto interessante, seriam horarios programados

para cada grupo de pessoas com perfil semelhante, como executivos, criangas, € mulheres.

Para tanto, este capitulo apresenta a caracterizagéio do empreendimento, em seguida o

tema problema e conclui com a justificativa.

1.1 Caracterizaciio do empreendimento

O ramo de atividade do empreendimento em estudo é uma academia de jiu-jitsu,
onde o tipo de negécio é a prestacio desse servigo para clientes interessados em praticar o

esporte.

O local onde pretende-se implantar o estabelecimento situa-se na Rua Lauro
Linhares, 2123 (Trindade Center), Torre A, salas 605 e 606, localizado no bairro Trindade, no
municipio de Floriandpolis — SC. Tal local foi escolhido baseando-se em ser um local com

sistema viario de boa qualidade, ter acesso facil, além da proximidade do publico-alvo.

E de se ressaltar também, que, atualmente, a escolha pela implantagio desse tipo de
negdcio vem aumentando constantemente no municipio de Floriandpolis, porém, € necessario
se fazer um projeto vidvel e de qualidade que satisfaga as necessidades dos clientes que

procuram esse tipo de servigo.

Assim, se procurara neste trabalho obter 0 maximo de recursos necessarios para que

o empreendimento possa ter sucesso e atingir a vontade de seus clientes.
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1.2. Problema e tema de pesquisa

O tema do estudo deste trabalho diz respeito a um projeto de viabilidade econdmico-
fianceira de uma academia de jiu-jitsu, no bairro Trindade, do municipio de Florianépolis,

conforme enderego citado anteriormente.

Para se verificar se o negécio planejado possa ser bem suscedido, é necessario
realizar estudos tedricos e praticos, levantando-se dados dos aspectos mercadologicos,
administrativos, técnicos, juridicos e legais, ambientais e econdmico-financeiros do projeto,

para assim, avaliar sua viabilidade.
Dessa forma, definiu-se o problema da pesquisa:
Como implantar uma academia de jiu-jitsu no bairro Trindade nesta capital?

O presente trabalho pretende encontrar a resposta para esta questdo, levantando

dados e informagdes que verifiquem a viabilidade do empreendimento.
1.3 Justificacio

O jiu-jitsu é um esporte que chegou ao Brasil no inicio do século, por volta de 1914,
pelo professor e campedo mundial Konsei Maeda, que iniciou este estilo de luta em Belém do
Para. A primeira academia de jiu-jitsu foi fundada no Rio de Janeiro, em 1920, por Carlos
Gracie, que adaptou a eficiéncia deste esporte, iniciando assim sua expansdo, chegando ao
auge nos dias de hoje, pela divulgagio da midia a nivel internacional, nos diversos torneios

existentes envolvendo diferentes estilos de artes marciais.

No municipio de Florian6polis, o interesse por este esporte estd se acentuando cada
vez mais e, nos dias de hoje, ja existem diversas academias na regidio, existindo também uma

federagdo catarinense de jiu-jitsu, encarregada dos eventos e divulgagdo desta modalidade.

Levando-se em consideragdo o fato de grande parte do publico-alvo residir ou

freqiientar o bairro em que se almeja inserir o negdcio, e, observando-se que se trata de um
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local onde o fluxo de individuos € bastante intenso diariamente, além de se verificar sua
proximidade de lugares estratégicos da regido, espera-se que o empreendimento possa
satisfazer os anseios esperados pela populaggo da regido e demais interessados pelos servigos

BT
RN

oferecidos pelo negdcio.

Acredita-se entdio que o projeto possa se tornar viavel, levando-se em consideragéo a
possibilidade de o empreendimento oferecer um servigo com um diferencial da concorréncia,
possibilitando horarios alternativos de treinamento, além de grupos fechados para pessoas
com caracteristicas semelhantes, pregos flexiveis, localizagdo privilegiada ¢ um ambiente de

qualidade.



2 OBJETIVOS
2.1 Objetivo geral

Empreender um projeto de viabilidade econdmico-financeira para implantagdo de

uma academia de jiu-jitsu localizada no bairro da Trindade, no municipio de Floriandpolis.
2.2 Objetivos especificos

o Identificar os aspectos mercadoldgicos, através de uma pesquisa de mercado;
. e Levantar os aspectos administrativos;

o Identificar os aspectosltécnicos;

e Apresentar os aspectos legais e juridicos do empreendimento;

e Verificar os aspectos ambientais.

¢ Analisar os aspectos economico-financeiros.



3 FUNDAMENTACAO TEORICA

Esta etapa do trabalho tem como principal objetivo fazer um levantamento dos
principais conceitos referentes aos aspectos mercadolégicos, administrativos, técnico e
operacionais, juridico e legais, econémico-financeiros e ambientais do projeto, que se
caracteriza por ser um projeto de viabilidade econdmico-financeira de uma academia de jiu-

jitsu.

Assim, primeiramente, serd definido o termo projeto, seus tipos € suas etapas, para
que, a seguir, tais etapas ou aspectos do projeto possam ser estudados, a fim de que, quando
forem analisados na etapa de levantamento dos dados do projeto, se verifique se este pode se

tornar viavel ou ndo.
3.1. Projeto

As empresas, a partir do momento em que tragam objetivos, devem preocupar-se
também com as a¢des que serdo tomadas. Para tanto, ¢ importante planejar com cuidado a
ordem em que estas agdes e decisdes serdo efetuadas, pretendo com isso, atingir suas metas

com maior eficiéncia.

Segundo OLIVEIRA (1998, p.34) “O propdsito do planejamento pode ser definido
como o desenvolvimento de processos, técnicas e atitudes administrativas, as quais
proporcionam uma situagdo viavel de avaliar as implicagoes futuras de decisdes presentes
em fungdo dos objetivos empresariais que facilitardo a tomada de decis@o no futuro, de modo

mais rdpido, coerente, eficiente e eficaz.”

Portanto, estes processos e agdes poderfio ser concretizados através da elaboragdo de

um documento denominado projeto

Para CHIAVENATO (1995, p.19):
“O projeto do negécio é um conjunto de dados e informagdes sobre o futuro empreendimento,
definindo suas principais caracteristicas e condigdes, para proporcionar uma andlise da sua

viabilidade e dos seus riscos, bem como para facilitar sua implantagdo. E uma espécie de um
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plano de viabilizagdo de uma idéia, um pequeno chec-list para ndo deixar passar nada

despercebido.”
£

Quando elaboramos um projeto de viabilidade econdmico-financeira, procuramos
levantar todos os fatores favoraveis ou desfavoraveis & implementagdo do empreendimento.
Conforme diz SIMONSEN e FLANZER (1978, p.18): “O projeto é, pois, basicamente um
conjunto de informagdes e estimativas que indicam ou contra-indicam a realizacdo de um
empreendimento especifico.”

%

No entanto, de acordo com GIL (1991, p.23), “(..) um projeto s6 pode ser

definitivamente elaborado quanto se tem o problema claramente formulado, os objetivos bem

determinados, assim como o plano de coleta e andlise dos dados.”

A seguir, se fara a classificagio dos projetos em fungfio dos seus tipos e,

posteriormente, se fard um estudo sobre as etapas do projeto.
3.1.1 Tipos de projetos

Existem trés formas de classificagfio de um projeto, segundo seu tipo, que para

WOILER & MATHIAS (1996), séo:

- classificagdo do projeto em f ungdo do setor de atividade econdmica:
e agricola;
e industrial;
e de servigos (este ainda se subdivide, segundo HOLANDA, em trés tipos:

servigos basicos, servigos sociais, € outros servigos).

- classificacdo do projeto em relagdo ao ponto de vista macroecondmico ou ponto
de impacto que se quer atingir:
e implantacio;
e expansdo ou ampliagdo;
e modernizagio;

e relocalizagdo;
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e diversificagdo.

- classificagdo do projeto em funcio do uso a que se destina:
e projeto de viabilidade;
e projeto final;

e projeto de financiamento.
3.1.2 Etapas do projeto

Um projeto de viabilidade abrange diversas étapas a serem estudadas, que
compreenderdo os aspectos do projeto. Estas etapas s@io: aspectos mercadoldgicos, que
determinarfio os principais conceitos referentes ao mercado consumidor, fornecedor e
concorrentes, além de nog¢des de um plano de marketing (produto, preco, ponto de venda e
promogio); aspectos administrativos, que dizem respeito a estrutura organizacional e assuntos
relacionados 4 area de recursos humanos; aspectos técnicos e operacionais, que dizem respeito
a localizagdo, tamanho, instalagdes e layout ou arranjo fisico do empreendimento; aspectos
juridicos e legais, que correspondem a forma da empresa, ramo de atividade e legislagéo a que
pertence; aspectos ambientais; e, finalmente um dos mais essenciais, que sdo 0s aspectos
econdmico-financeiros, dos quais fazem parte os investimentos, financiamentos e analises de

riscos que serdo necessarios para se iniciar o empreendimento.

Muitas vezes, acontece a relagdo entre os aspectos acima citados. Como diz
SIMONSEN E FLANZER (1978, p.20), “um bom projeto dad énfase a interligacdo dos

diversos aspectos na realiza¢do de um certo empreendimento.”
3.2. Aspectos mercadolégicos

E fundamental para o empreendedor que deseja obter sucesso, fazer estudos sobre o
mercado em que pretende atuar. Isto se deve, porque nesta etapa do projeto € que se pode

verificar a necessidade que o seu produto ou servigo tem para a populagio.

O estudo do mercado pode ser entendido, portanto, como sendo o ponto de partida

para a elaboragdo de projetos de um determinado empreendimento.
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Para BUARQUE (1991, p.40) “o estudo do mercado é a parte do projeto na qual se
determina o grau de necessidade que a sociedade apresenta em rela¢do ao bem ou servigo

cuja produgdo se deve estudar.”
Para CHIAVENATO (1995, p.16):

“O estudo do mercado, ou pesquisa de mercado, é o levantamento e investigacdo dos
fenémenos que ocorrem no processo de trocas e de intercdmbios de mercadorias de produtor
ao consumidor. Representa a coleta de informagdes uteis para que se possa conhecer o
mercado, seja para comprar matérias-primas ou mercadorias, seja para vender produtos ou

servigos.”

Deve-se entdio ter um conhecimento profundo do mercado que se deseje adquirir,
procurando-se obter 0 maximo de informagSes sobre as necessidades dos consumidores e 0

quanto eles estdo dispostos a pagar por estes produtos ou servigos.

Conforme cita HOLANDA (1975, p.115): “O objetivo do estudo de mercado de um
projeto é determinar a quantidade de bens ou servigos provenientes de uma nova unidade
produtora que, em uma certa drea geogrdfica e sob determinadas condi¢bes de venda

(pregos, prazos, etc.), a comunidade poderad adquirir.”

A seguir, serfio avaliados os principais componentes que compdem o mercado, que
sdo: clientes ou consumidores, concorrentes e fornecedores, e, em seguida, serdo expostas
algumas definicdes do sistema ou composto de marketing, de fundamental importéncia no

estudo mercadolégico.
3.2.1 Mercado consumidor

O cliente ou mercado consumidor é o principal ponto de preocupagio das empresas,

pois o sucesso de qualquer negécio depende da satisfagéo de seus clientes.
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CHIAVENATO (1995, p.16) classifica os consumidores como sendo “... o conjunto
de pessoas ou organizagdes que procuram bens ou servigos que uma empresa vende para

satisfazer suas necessidades.”

Assim sendo, ¢ importante se ter conhecimento de quem s&o os seus clientes, € qual o
comportamentoI deles, pois, conforme cita COBRA (1992, p.33), “é preciso descobrir o que o
consumidor guer ou necessita, e a partir dai orientar uma produgdo mais racionalizada”, ou
seja, é preciso identificar o tipo de cliente a que se quer atingir, e criar um nicho de mercado,

localizando seu mercado préximo ao publico-alvo.

Assim, quanto ao comportamento do consumidor, percebe-se que suas decisdes sio
influenciadas principalmente por quatro importantes fatores: culturais, sociais, pessoais €

psicolégicos.

Dentro dos fatores culturais existem trés determinantes de consumo que sio: cultura,

subcultura e classe social.

A cultura é o determinante mais importante deles. Podendo ser dividido em quatro
tipos de subculturas: agrupamentos de nacionalidade, religides, racial e regionais. Ja nas
classes sociais, as pessoas sdo agrupadas por renda, educagdo, etc. constituindo desta forma
niveis hierarquicos entre eles, neste caso a influéncia ¢ marcante no consumo de certos

produtos, como carros, roupas, etc.. (COBRA 1992, p.204-5)

O comportamento do consumidor ¢ influenciado também por fatores sociais como,

os grupos de referéncia, familia, papel social € o status. (COBRA 1992, p.205)

Os grupos de referéncia s3o grupos que interagem e influenciam as atitudes € o

comportamento de um individuo.

De acordo com KOTLER (1996,p. 108), “os grupos de referéncia funcionam de trés
maneiras: expdem a pessoa a comportamentos e estilos de vida alternativos; influenciam as
atitudes e o conceito préprio da pessoa, por causa de seus desejos de se “enquadrar”, criam

pressdes para a submissdo, que poderdo afetar suas escolhas de produtos e marcas.”
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J4 as familias apresentam seu comportamento de consumo de duas formas distintas, a
autonoma, onde cada membro toma suas decisdes € a conjunta, onde alguns ou at€¢ mesmo
todos os seus integrantes tomam as decisdes juntos. Quanto aos fatores que influenciam as
decisdes em familia, pode-se destacar a sua classe social, seu estilo de vida, o sexo de cada

um, €tc.

Quanto ao papel social e o status, conforme COBRA (1992, p.207) “cada pessoa é
4
trés em uma, ou seja, representa trés diferentes papéis em cada meio social em que gravita e

age diferentemente como consumidor em cada papel social que desempenha.”

Nesta situagfio, as decisdes de consumo sdo influenciadas pelas caracteristicas

pessoais do individuo como sua idade, ocupagéo, estilo de vida, etc.

J4 os fatores pessoais influenciam as decisdes de um comprador/usuério pela idade e
o estagio do ciclo da vida, ocupago, situagdo econdmica, estilo de vida, personalidade e auto-

estima. (COBRA, 1992, p.210)

Outro fator que influencia o comportamento de compra seria, os chamados

psicologicos, onde entram a percepgdo, motivagdo, aprendizado e as crengas do individuo.

Neste caso, estes elementos fazem com que os individuos tomem decisdes distintas,

uma vez que, a escala de necessidades dos seres humanos difere muito de um para o outro.

Para que a compra de um determinado produto seja efetuada, € necessario que o
consumidor esteja motivado & compra-lo, isto pode acontecer pela percepgio que ele teve do

produto ou n#o, j4 que, a motivagdo pode acontecer de forma consciente ou inconsciente.

Segundo COBRA ( 1992, p.221), motivagdo é “(..) uma for¢ca que move um

individuo a optar por caminhos de satisfagdo e necessidades.”

Os motivos podem ser classificados em primarios e secundarios. Os primeiros estdo

1

relacionados com necessidades biologicas como sede, fome e dor. J4 os secundérios
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by

{ correspondem 3 maioria das atividades humanas e estdo vinculadas as necessidades de

1 filiagdo, status, seguranga e etc. dos individuos.

O aprendizado também influencia, de forma consideravel nas relagdes de compra,
pois, conforme o tempo passa e o individuo vai adquirindo mais informagdes ¢ experiéncias
sobre determinados produtos, estes podem ter sua demanda aumentada ou extinta pelo

consumidor.

Ja as crengas, sdo resultados de agdes e do aprendizado das pessoas. Essas crengas,
tém a capacidade de criar imagens em torno de um produto, fazendo com que, pessoas passem

a agir em fun¢fio dessas imagens, elevando ou diminuindo seu consumo.

Conforme COBRA (1992, p.228) “A crenga é uma idéia descritiva que influencia

uma pessoa acerca de alguma coisa.”

Somente apés avaliar bem cada um destes elementos influenciadores do
comportamento de compra, das pessoas, ¢ que o empreendedor podera visualizar com mais
clareza de que forma seus produtos/servicos poderdo suprir as necessidades destes
consumidores. Para tanto, para facilitar sua situagdo, ele deve verificar também os produtos
oferecidos pela concorréncia, bem como procurar os melhores fornecedores possiveis para

estabelecer um relacionamento de parceria.
3.2.2 Mercado concorrente

Ter uma nog¢do do mercado concorrente é de extrema importancia para que a empresa
possa ser competitiva e se modernizar frente as transformagdes por que passa esse ramo do

mercado.

DEGEN (1989, p.106), diz que a “.. competitividade é a base do sucesso ou
fracasso de um negécio em mercados onde hd livre concorréncia. Aqueles com boa
competitividade prosperam e se destacam dos seus concorrentes, independentemente do seu

potencial de crescimento e lucro...”
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Portanto, um mercado competitivo precisa apresentar algum diferencial de seus
concorrentes, visando a diversificagdo de seus produtos e servigos, e a garantia de que seus

clientes serfio consumidores fiéis de seu empreendimento.

Mas entiio, como definir um mercado concorrente?

CHIAVENATO (1995, p.16) cita que “... o0 mercado concorrente é composto pelas

pessoas ou organizagdes que oferecem mercadorias ou servigos similares ou equivalentes
aqueles que vocé pretende colocar no mercado consumidor.”

Convém ainda ressaltar, que as empresas concorrem por clientes € mercados, mas

também concorrem por fontes de financiamentos, por novas tecnologias, por bons
recursos mais, conforme informag¢des do SEBRAE.

lempregados por bons fornecedores, por bons distribuidores, por bons parceiros € por outros
( 2.3 Mercado fornecedor

E fundamental ao empreendedor que ele determine quais s3o os seus principais
fornecedores, quais as suas caracteristicas e de que maneira elas podem afetar o seu negéci(y
pois, o fornecedor pode ser um grande concorrente do empreendimento, ja que, segundo
COBRA (1992): “.. a qualquer momento ele pode fazer uma verticalizagdo, passando a

fabricar e vender direto aos clientes da empresa.”

Com uma opinifo um pouco diversificada, DEGEN (1989, p.137) diz que “¢é comum
um fornecedor dispor-se a ajudar o futuro empreendedor a comegar o seu negocio porque, se

a nova atividade for bem-sucedida, o fornecedor garante um cliente fiel.”

/ Destaca-se ainda que, o fornecedor ndo é somente aquele de quem se compra
matérias-primas ou mercadorias, mas sim, todos aqueles que fornecem os insumos necessarios
ao funcionamento do negdcio, como: mio-de-obra, energia elétrica, servigos terceirizados,

etc.
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3.2.4 Sistema ou composto de marketing

Existem quatro formas de agir nas relagdes de troca existentes no mercado, segundo
as quais o empreendedor procura satisfazer suas necessidades. Tais formas podem se
contextualizar como um sistema ou composto de marketing, e podem ser definidas por
COBRA (1992), como: produto, preco, ponto de venda ou distribui¢do e promogédo (os
chamados 4 P’s).

O produto pode ser entendido como sendo o bem ou servigo que a empresa deseja

vender no mercado, cujas caracteristicas e beneficios satisfagam as necessidades dos clientes.

COBRA (1992, p.43) complementa ainda que:

“... para satisfazer as necessidades dos consumidores, é preciso que os produtos ou servicos
a serem ofertados tenham boa qualidade, que as caracteristicas atendam aos gostos dos
consumidores, com boas op¢des de modelos e estilos, com nome atraente de marca,
acondicionados em embalagens sedutoras, em variados tamanhos de produtos, com servigos

e quantias aos usudrios que proporcionem adequados retornos financeiros a organizagdo.”

O prego de um produto corresponde ao valor do bem ou servigo, capaz de cobrir os

custos totais e a expectativa de lucro.

Para COBRA (1992), “... é preciso que o prego, divulgado pelas listas de pregos a
clientes e a consumidores, seja justo e proporcione descontos estimulantes a compra dos
produtos ou servigos ofertados, com subsidios adequados e periodos (prazos) de pagamento e

termos de crédito efetivamente atrativos.”

Ponto de venda ¢ o local ou forma de distribui¢do que a empresa mantém para

disponibilizar aos clientes/consumidores seus produtos.ou servigos.

COBRA (1992) afirma que “... a distribui¢do precisa levar o produto certo ao lugar

certo através dos canais de distribui¢do adequados.”

CHIAVENATO (1995, p.99) define a promogdo de vendas como sendo “... a fase do

processo de vendas que procura promover ou acelerar as vendas do produto ou servigo.” Ele
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insiste ainda que a promogdo pode ser feita por meio de material fornecido aos revendedores,

“

¢ finaliza, citando que “... a promog¢do pode ser feita diretamente sobre os clientes e
consumidores, como: demonstragdes, amostras, sorteios, amostras grdtis, brindes, ofertas,

Jeiras e exposicdes, mala direta, descontos por volume de compras etc.”

Contudo isso, levantando-se informagdes sobre todos os aspectos mercadoldgicos
apresentados, tem-se um bom inicio para o prosseguimento do projeto, que tera continuidade

com os principais conceitos apresentados pelos aspectos administrativos.
3.3 Aspectos administrativos

Os aspectos administrativos tém suma importincia no trabalho, quando faz-se
necessdria a avaliagdo dos recursos humanos que serfio necessarios no empreendimento. Esta
avaliacdo ira procurar identificar a estrutura organizacional do empreendimento, e fazer um

levantamento dos cargos e salarios que estdo diretamente relacionados ao seu funcionamento.

WOILER & M£HIAS (1996, p.37) caracteriza os aspectos administrativos como
sendo “... a estrutura organizacional que serd necessdria para a implantagdo do projeto.” O
autor da continuidade a sua teoria, citando que “outro aspecto importante é o treinamento das
pessoas que irdo compor os quadros de implantag¢do do projeto e da empresa jd na fase de

operagdo.”

PONTES (1989, p.133) lembra ainda que “é através da avaliagdo de cargos que se
neutraliza o efeito de decisdes arbitrdrias para a determinagdo dos saldrios”, ou seja, quanto
mais importante for a tarefa que a pessoa desempenha para a empresa, ou quanto maior for o

cargo que ocupa, dentro da estrutura organizacional, possivelmente, melhor seré seu salario.

Outro fator importante, quando se analisar os aspectos administrativos do trabalho, é
o grau de motivagdo de todos na empresa. A motivagdo € extremamente importante para que
os resultados obtidos possam estar compativeis da melhor forma possivel com o que foi
planejado. Segundo PETERS (1989): “um chefe pode obrigar uma pessoa a fazer um
trabalho, especialmente durante tempos econémicos dificeis. Mas ndo pode, por definigéo,

obrigd-la a entregar sua paixdo e imaginag¢do regularmente.” Assim, torna-se importante a
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concordéncia entre os cargos, e o respeito mutuo interno da organizagéo, independentemente

do cargo a qual esta destinado.
3.4 Aspectos técnicos

Os aspectos técnicos e operacionais do projeto tém como principais fatores
condicionantes, a localizaciio do empreendimento, o tamanho dos negécios, as instalagdes de

seus méveis e equipamentos, € o layout ou arranjo fisico da empresa.

WOILER (1996) cita a importancia dos aspectos técnicos, afirmando que estes
envolvem as consideragOes referentes a selecdo entre os diversos processos de produgdo, a

engenharia do projeto, ao arranjo fisico dos equipamentos na fébrica, etc.
A seguir, serdo abordados os principais conceitos referentes a estes fatores:
3.4.1 Localizacao

Segundo CHIAVENATO (1995), “ a localizagdo da empresa refere-se ao local
especifico escolhido para as instalagdes da empresa, seja uma fdbrica, uma oficina, uma loja
ou escritorio de servigos. A escolha de um local para situar as instalagdes depende de vdrios
fatores, os quais variam se a empresa é produtora de bens ou prestadora de servigos, se é

industrial ou comercial, etc.”

Para HOLANDA (1975, p. 212), “... a determinag¢do da localiza¢do de um projeto
especifico vai depender de uma andlise ponderada de todos os fatores de mercado, tamanho,
custo, etc.,-que influem em sua rentabilidade, de modo a descobrir-se aquela alternativa que

assegure lucros maximos.”

E relevante entfio lembrar ao empreendedor que, quando for escolher a melhor
localizagdo para implantar o seu empreendimento, ele deve levar em consideragdo os
seguintes fatores: proximidade do publico-alvo que se deseja atingir; acesso fécil aos

fornecedores; e o custo de localizagdo do negocio.
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3.4.2 Tamanho

HOLANDA (1975) define o tamanho do projeto pela sua capacidade de produgdo,

durante um periodo de trabalho considerado normal.

HOLANDA (1975) diz ainda que este tamanho “é geralmente dado em termos das
unidades ou bens produzidos, mas pode também ser medido em fung¢do da quantidade de
matérias-primas utilizadas, niumero de empregados ou operdrios da empresa, montante do

investimento total, além de outras unidades especiais.”

Podemos classificar as empresas, segundo seu tamanho em: grandes, médias ou
pequenas, conforme alguns critérios a serem estudados, como o niimero de empregados,

volume de faturamento anual, volume de produgio, valor do patrimonio, etc.

3.4.3 Arranjo fisico (Layout)
VIEIRA (1994, p.11) define o termo layout da seguinte forma: “é a maneira como os

homens, mdquinas e equipamentos estdo dispostos em uma fdbrica.”
VIEIRA (1994, p.9) cita ainda que:

“o planejamento de um arranjo fisico é recomenddvel a qualquer empresa, grande ou
pequena. Com um bom arranjo fisico obtém-se resultados surpreendentes na reducdo de -
N custos de operagdo e no aumento da produtividade. Na implantagcdo de uma nova fébrica,

esse planejamento é imprescindivel.”

Assim, conclui-se que, uma boa estruturagio do espago fisico de uma empresa pode
proporcionar melhoras consideraveis no empreendimento, como a diminuig¢éo de seus custos,
além de uma melhor apresentagio do ambiente de trabalho, com relagdo aos ruidos,

temperatura, iluminag¢#o, ventilagéio, etc.

O objetivo do layout, segundo VIEIRA (1994), é: “... a redugdo no custo e aumento

da produtividade...”, e pode ser atingido através de: melhor utilizacdo do espago disponivel;
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redu¢do da movimentagdo de materiais, produtos e pessoal; fluxo mais racional; menor

tempo de produgdo; melhores condi¢des de trabalho.
" 3.5. Aspectos Juridicos e Legais

Nesta etapa do projeto, a empresa deve definir claramente em que 4rea pretende

atuar, bem como a sua forma societaria, para que possa entdo ser legalmente constituida.

/ Segundo WOILER ¢ MATHIAS (1996, p.37), “Os aspectos juriricos tendem a
apresentar uma relagdo indireta para com o projeto. Eo que ocorre, por exemplo, com a
forma societdria da empresa: seu tipo, quais sdo os socios e qual a participagdo aciondria de

cada um, o registro na Junta Comercial etc.”

Ainda, de acordo com WOILER e MATHIAS (1996, p. 37):

“os aspectos legais estdo relacionados com as exigéncias legais e/ou
incentivos fornecidos pelos governos federal estadual e municipal. Nestas
categorias enquadram-se os impostos, os incentivos fiscais (..), os incentivos
estaduais e/ou municipais para favorecer a instalagdo de industrias em
determinado local e outros.”

Portanto, do ponto de vista juridico, conforme CHIAVENATO ( 1995, p.37-8) “(...)
 as empresas podem ser classificadas em trés formas juridicas bdsicas: a firma individual, a

sociedade de pessoas e a sociedade andnima.”

A firma individual é uma empresa de propriedade de uma unica pessoa, que recebe

todos os lucros mas também assume todas as perdas.

De acordo com LONGENECKER, MOORE ¢ PETTY (1997, p.279) “ 4 empresa
individual é a forma mais simples e barata de comegar um negdcio e freqiientemente é a mais

apropriada para um negoécio novo.”

J4 a sociedade de pessoas é constituida por dois ou mais individuos, que se associam

em um determinado negodcio com o intuito de obter lucro.



29

Conforme CHIAVENATO (1995, p.40) “A sociedade de pessoas é constituida
mediante um contrato social firmado entre os socios e pode assumir uma variedade de formas

de sociedades comercias.”

Estas formas de sociedades comerciais, sdo:
-Sociedade por firma ou nome coletivo;
-Sociedade de capital ou industria;
-Sociedade por quotas de responsabilidade limitada;
-Sociedade em comandita simples;
-Sociedade em comandita por acdes;
-Sociedade cooperativa;
-Sociedade por conta de participagéo;

- Sociedade anbénima.

Todavia, nossa empresa sera constituida como Sociedade por quotas de
responsabilidade limitada, que segundo CHIAVENATO (1995, p.41) “E uma associagdo de
duas ou mais pessoas, cuja responsabilidade frente aos direitos e obrigacdes da firma é

limitada ao valor do capital registrado em seu contrato social.”

Com relagdo ao ramo de atividade, existem trés tipos de empresas: as Industriais que
sdo as produtoras de bens de consumo ou bens de produgdo; as Comerciais que vendem
mercadorias aos consumidores e as Prestadoras de Servigo que oferecem trabalhos

especializados.

Em fungdo do seu tramanho as empresas sdo, de acordo com CHIAVENATO (1995,
p.7) “(..) classificadas em grandes, médias e pequenas conforme alguns critérios, como o

nuimero de empregados, o volume de faturamento anual, o patriménio etc.”

Ainda, com relagdo ao tamanho das empresas, segundo CHIAVENATO (1995, p.8),

h “A lei n°® 7.256 de 27/11/1984 instituiu o Estatuto da Microempresa (com alteragdes
\ - Jeitas pela lei n° 8.383 de 30/12/1991) para efeito de incentivo e de facilidade de
opera¢do das empresas de minisculo porte e que alcancem um faturamento anual

dentro de limites definidos por lei. E considerada microempresa aquela cujo
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faturamento anual ndo ultrapasse o limite de 96.000 UFIR (Unidade Fiscal de
Referéncia), ou outro limite que venha a ser alterado por nova lei.”

Portanto, é necessario que o empreendedor avalie cada um dos itens desta etapa do
projeto com o objetivo de implantar seu negécio da melhor maneira possivel. Procurando com
isso, receber todos os incentivos e facilidades que o governo proporciona para cada tipo de

empresa.
3.6 Aspectos Ambientais

H4 um bom tempo, que o meio ambiente em que vivemos vem sendo degradado de
diversas maneiras, seja pela populacdo, por orgdos pablicos ou até mesmo por empresas
P g
privadas. Isto quer dizer que, se certas atitudes ndo forem tomadas imediatamente, estes
problemas podem se tornar irreversiveis, causando danos irreparaveis para sociedade como:
falta de agua potavel, desertificacdo do solo, agravamento das doengas respitatorias, entre
g

outros.

Contudo, no Brasil ja existem leis em defesa do meio ambiente e outras também
estdo sendo elaboradas no sentido de proteger nossa natureza. Porém, esta preocupa¢io nio
deve ser apenas governamental, conforme WOILER ¢ MATHIAS (1996, p. 38) “(..) a
propria empresa que deve procurar incorporar estes problemas na elaboragdo do projeto,

fazendo uma andlise de beneficio/custo.”

Segundo WOILER e MATHIAS (1996, p.37), na andlise de seus projetos as
empresas devem considerar como“(...) aspectos positivos (..) as chamadas economias
externas . decorrentes do projeto, tais como: nivel de emprego, treinamento dado aos
empregados, construg@o de escolas e de creches, desenvolvimento da comunidade onde se

instala o empreendimento etc.”

Quanto aos aspectos negativos WOILER ¢ MATHIAS (1996, p.37-8), afirmam que
“(...) podem ser citados pelo menos os impactos seguintes: polui¢do ( doar, da dgua, do solo,
do nivel de rutdo etc.), degradagdo ecoldgica ( da vida animal e vegetal, do clima etc.),

periculosidade para os proprios trabalhadores e para a comunidade, etc.”
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Portanto, é importante que o empreendedor ao analisar seu projeto, leve em
consideragéo todos estes tipos de problemas, buscando ameniza-ios a0 maximo, uma vez que,
com a preservagdo do meio ambiente todos ganham, empresario, concorréncia e

consumidores, pois este, é indispensavel para todos.

3.7 Aspectos Econdémicos — Financeiros

A andlise financeira, de um projeto de viabilidade econdmica, é¢ imprescindive para que
se faga uma correta elaboracdo do mesmo, ou seja, ¢ extremamente importante que o
empreendedor tenha em mios, informagdes exatas sobre o capital que precisard investir em
seu negécio, bem como a taxa de retorno, o capital de giro necessario e as formas de

financiamento disponiveis.
3.7.1 Investimentos

Considera-se investimentos as aplica¢des de capital feitas para execugdo e implantagéo

de um projeto. Estes recursos utilizados podem ser proprios ou de terceiros.

Conforme HOLANDA (1975, p.259), investimento significa “qualquer aplica¢do de
recursos de capital com vistas a obtengdo de um fluxo de beneficios, ao longo de um

determinado periodo futuro.”

Portanto, o investimento inicial de uma empresa, depende de varios fatores como: da
area em que a empresa pretende atuar, do produto que vai fabricar, o local de suas instala¢des,

" etc..

Estes recursos, que serdo utilizados para a inicializagdo do empreendimento, possuem

duas origens distintas, ou sdo do proprietario ou de terceiros.

Segundo GITMAN (1987, p.513), o capital de terceiros € “qualquer tipo de fundos a

longo prazo, obtidos via empréstimo.”
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Ainda, conforme GITMAN (1987, p.513), “o capital proprio consiste de fundos a

longo prazo, fornecidos pelos proprietdrios da empresa.”

Contudo, o empreendedor ao investir em seu projeto, seja com capital proprio ou de
terceiros, deve ter consciéncia de que certos itens em especial de seu Ativo Imobilizado,
como Equipamentos, Mdveis e Utensilios, Veiculos, entre outros, sofrerfio desgastes em
virtude de sua utilizag#o, esta deteriorizagdo de bens denomina-se Depreciagdo. (MARION,
1996, p.100).

3.7.2 Financiamentos

E uma alternativa que a empresa possui, para conseguir recursos financeiros de terceiros
!
para capital de giro, investimento, ativos permanentes ou temporarios. Existem duas formas

de financiamento: curto prazo ou médio € longo prazo.

De acordo com CHIAVENATO (1995, p.114), “ O financiamento a curto prazo (CP) é
uma operagdo por meio da qual a empresa levanta recursos a curto prazo (por periodo
inferior a um ano), para proporcionar ativos circulantes da empresa, como caixa, titulos

negocidveis, contas a pagar, estoques ou ainda destinados ao financiamento aos clientes.”

Este tipo de financiamento pode ser obtido em bancos comerciais privados, publicos ou
em sociedades financeiras. Apresenta prazo de vencimento inferior a um ano, e pode ser
efetuado de quatro formas: desconto de duplicatas, empréstimos bancérios em conta corrente,

crédito direto ao consumidor e crédito mercantil.

Conforme CHIAVENATO (1995, p.116), “O financiamento a médio (MP) e a longo
. prazo (LP) destina-se a obtengdio de recursos de terceiros a prazos superiores a seis meses ou

a um ano, respectivamente.”

Estes, podem ser obtidos por meio de fundos especiais de institui¢des publicas como o
Banco do Brasil € a Caixa Econdmica Federal, por meio de recursos captados no exterior,

debéntures e recursos proprios.
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Com relagdo ao capital de giro na empresa, é importante salientar que ele € composto
exclusivamente por investimentos a curto prazo em ativos circulantes ¢ estd diretamente
relacionado as vendas da organizagdo. Além disso, ele também engloba todas as contas
circulantes da empresa, sejam elas do ativo ou do passivo, tornando-se entdo o responsavel

pela liquidez da empresa.

Segundo CHIAVENATO (1995, p. 120), “4 administragdo do capital de giro tem por
objetivo administrar cada um dos ativos circulants e passivos circulantes da empresa, para

garantir um nivel aceitdvel de capital circulante liquido.”

Portanto, a eficiente gestdo do capital de giro € que disponibilizard recursos para que a

empresa processe diariamente suas operagdes.
3.7.3 Rentabilidade

Conforme BUARQUE (1984, p.32), “A rentabilidade de um projeto esta em fung¢do das

receitas e custos (tanto investimentos quanto operacionais).”’

Portanto, ao se comparar a rentabilidade com outras alternativas, pode-se determinar se
o investimento no projeto em questdio, vai ser um bom ou mal negdcio. Entretanto, a
rentabilidade deixa algumas falhas, dentre elas, o tempo e o custo desse tempo que ndo séo
levados em consideragdo no seu calculo. Por isso, é que serdo apresentados outras técnicas de
andlise de investimento, como: o Payback, o Valor Atual Liquido (VAL) e a Taxa Interna de

Retorno (TIR).
3.7.3.1 Periodos de Payback

Esta é uma técnica utilizada para avaliar propostas de investimento. O periodo de

payback poder ser obtido dividindo-se o investimento pela entrada anual da caixa.

Conforme GITMAN (1987, p. 441), “O periodo de payback é o nimero de anos

necessdrio para se recuperar o investimento inicial.”
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As empresas em geral, estipulam um periodo de payback maximo, fazendo com que
projetos mais longos sejam eliminados e como conseqiiéncia disso, outros projetos sejam
aceitos. Porém, seria importante para empresa, antes de descartar algum projeto, que utilizasse

outras técnicas mais sofisticadas para analisé-lo.

Isto se deve, pelo fato de que apesar do periodo de payback refletir a liquidez do
projeto, bem como o risco de recuparagdo do investimento, ele apresenta algumas falhas,
dentre elas, a ndo consider¢do integral do fator tempo no valor do dinheiro e o ndo

reconhecimento de fluxos de caixa que ocorrem ap6s o seu periodo.

No entanto, segundo GITMAN (1987, p.443), “A principal desvantagem é a
incapacidade deste método, como da taxa média de retorno de especificar o periodo de

payback, tendo em vista o objetivo de maximizagdo da riqueza do acionista.”

Contudo, o periodo de payback, dentre as técnicas ndo-sofisticadas € a mais capacitada
para se avaliar alternativas de investimento, uma vez que, considera mesmo que

impliicitamente a época dos fluxos de caixa.
3.7.3.2 Valor Atual Liquido (VAL)

Esta ¢ a técnica sofisticada mais conhecida que existe para investimento de capital, sua

defini¢io ¢ dada pela seguinte equagéo:
VAL = valor atual das entradas de caixa — investimento inicial.
De acordo com GITMAN (1987, p.444), “O VAL é obtido, subtraindo-se o

investimento inicial de um projeto do valor atual das entradas de caixa descontadas a uma

taxa igual ao custo de capital da empresa.”

Porém, somente se todos os fluxos de caixa, tanto as entradas como as saidas, forem

calculadas em termos monetarios atuais, € que serdo validas as comparagdes entre si.
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O administrador financeiro deve tomar suas decisdes, com base nesta técnica, da
seguinte forma: se o projeto apresenta um VAL> ou =0, deve-se aceita-lo, caso

contrario nio.

Conforme GITMAN (1987, p. 444), “Se o VAL for maior ou igual a zero, a empresa

obterd um retorno igual ou maior do que seu retorno exigido, ou custo de capital.”

Portanto, a aceita¢do do projeto neste caso aumentaria ou manteria a riqueza dos

proprietarios da empresa,
3.7.3.3 Taxa Interna de Retorno (TIR)

E a taxa utilizada para identificar a rentabilidade do capital investido. Segundo
WELSCH (1996, p.249): “(...) A taxa de retorno de um projeto serd a taxa de juros que
descontar os rendimentos futuros do ativo, de tal modo que, a soma das entradas futuras

(valor atual das entradas) seja igual ao investimento original no ativo (custo).”
3.7.4 Receita

Segundo BUARQUE (1984, p.105), “As receitas do projeto sdo o fluxo de recursos
financeiros (monetdrios) que o mesmo recebe em cada ano da sua vida util, direta ou

indiretamente, gragas as suas operagdes.”

Como receitas diretas de um projeto, pode-se considerar as receitas oriundas da venda
de seus produtos ou subprodutos. Ja as receitas indiretas, mesmo que pequenas, devem ser
levada em consideragdo no montante global das receitas, dentre os diversos itens que
caracterizam estre tipo de receita, um em especial merece atengdo é o denominado valor de

salvamento ou valor residual.

Connforme BUARQUE (1984, p.106), “O valor residual é o montante de recursos

financeiros que a empresa pode obter ao final da sua vida util.”
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Este montante ¢ obtido, quando a empresa encerra suas atividades e decide entfio por
vender seu terreno, instalagdes, equipamentos e utensilios, estoque de matéria-prima e de

produtos, etc.
3.7.5 Custos

Pode-se considerar como custo a soma dos valores dos bens e servigos consumidos €
aplicados na obtengdo de um novo bem ou servigo. E o somatério dos fatores aplicados no
processo produtivo e de funcionamento da empresa, seja ela indastria, comércio ou prestadora
de servigos. Os custos englobam todos os valores dos recursos utilizados na transformagéo da
matéria-prima em produto, tais como méio-de-obra, energia elétrica, depreciagdo das
maquinas, embalagem, matéria-prima etc., no caso de industria, ou todos os recursos
utilizados para aquisigio e colocago do produto ou servigo, no caso de comércio ou servigo.
Assim, WOILER & MATHIAS (1996) cita que “(..) O custo de produgdo dependerd dos

custos dos insumos que serdo utilizados.”

Os custos podem ser classificados de diversas maneiras.

HOLANDA (1975, p.225) cita que “(...) Para uma empresa que produz diferentes
bens é importante separar os custos diretos — que podem ser apropriados de imediato a um s6
produto ou servigo — dos indiretos — que precisam ser apropriados rateados por diferentes
produtos ou servigos.” Ele comenta ainda que, “em andlise econémica, a distingdo mais
importante é entre custos fixos e varidveis, conforme esses sejam ou ndo independentes do

volume de produgdo ou do grau de utilizac¢do da capacidade produtiva.”

WOILER & MATHIAS (1996, p.162) diz que “os custos fixos sdo aqueles que
independem do volume de produgdo”, € que “(...) ndio sdo identificadveis com o produto, ou

seja, sdo custos indiretos.”

Para CHIAVENATO (1995), “qualquer que seja a quantidade de produtos
produzidos ou vendidos, os custos fixos permanecem inalterados. Mesmo que a empresa nada

produza ou nada venda, eles se manterdo constantes.”
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Quanto aos custos variaveis, segundo\ WOILER & MATHIAS (1996, p.163), “sdo
aqueles que variam de modo direto ou proporcional com o volume de produgdo.”
CLEMENTE (1998) atribui ainda uma subdivisdo dos custos fixos e varidveis, da

seguinte forma:

“Alguns custos apresentam ambas as caracteristicas (fixos e varidveis) por serem
compostos de uma parte fixa e de uma parte variavel. Enquadram-se nessa categoria
os custos de manutengdo, do departamento de compras, do ambulatério e do
refeitorio. Esses custos possuem um componente fixo para a manuteng¢do das

instalagdes e um componente varidvel, que é influenciado pelo nivel de atividade.”

3.7.6 Despesas

Despesa ¢é todo bem consumido direta ou indiretamente para a obtengfo de receitas.
Todo produto vendido e todo produto ou utilidade transferidos provocam despesa.

As despesas, assim como os custos, podem ser de dois tipos: fixas e varidveis.
Despesas fixas sdo as despesas constantes que a empresa possui, independentemente do
volume de vendas ou produgdo. Ex.: salarios, energia elétrica, aluguel etc. Despesas varidveis
sdo aquelas que dependem do volume de produgdo e/ou vendas. Ex.: impostos, matéria-

prima/mercadorias, comissdes, fretes sobre vendas, etc.
3.7.7 Lucro

O lucro de uma organizagdo, nada mais €, do que os rendimentos resultantes do capital
aplicado na mesma. Estes rendimentos em geral, séo aplicados de duas formas: uma parte €

distribuida para os donos do capital e a outra parte é reinvestida no negocio. (MARION, 1993,
p. 55).

Porém, o Lucro é uma terminologia bastante ampla, aparecendo de varias formas nas

Demonstragdes Contdbeis de uma organizagdo, sdo elas:

- Lucro Bruto,
- Lucro Operacional,

- Lucro Antes do Imposto de Renda,

P
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- Lucro Depois do Imposto de Renda,

- Lucro Liquido.
3.7.8 Ponto de equilibrio

Para CHIAVENATO (1995, p.26), “(...) O ponto de equilibrio pode ser definido
como o valor e/ou quantidade que ndo apresenta nem lucro nem prejuizo para a empresa.”
Ele cita ainda que “a partir do ponto de equilibrio pode-se definir qual é o volume de receita

minimo que a empresa deve produzir para ultrapassar os seus custos fixos e varidaveis.”

DEGEN (1989) chama atengdo aos cuidados que o futuro empreendedor deve tomar
em relagdo ao ponto de equilibrio, pois, segundo ele, “o crescimento no nimero de unidades
vendidas pode ndo ser proporcional ao crescimento das vendas devido, principalmente, a

necessidade de descontos por volume de vendas.”

Sendo assim, uma analise do ponto de equilibrio ¢ importante, principalmente, em
um empreendimento novo, para se ter nogéo de qual o pregco minimo de venda que a empresa

ira aplicar a fim de gerar lucro. )

A férmula do ponto de equilibrio, segundo informag¢des do SEBRAE, é a seguinte:

PE = Custos fixo mensais
1 — Custos variaveis
Faturamento




4 METODOLOGIA

A metodologia de um projeto descreve como o projeto deve ser realizado. Portanto, €
nesta fase que serdo apresentados os métodos, instrumentos e técnicas necessarias para o

cumprimento das diversas etapas deste trabalho.

Este capitulo apresentara ainda, quatro etapas: a determinagdo do tipo de pesquisa, a
determinagdio dos métodos e técnicas de coleta de dados, a determinagdo da populagdo de

pesquisa e do tamanho da amostra e o planejamento da coleta de dados.
4.1 Tipo de pesquisa

Foi realizada uma pesquisa, em virtude da necessidade de um grande niimero de
respondentes, bem como da necessidade de “medir o grau em que algo estd presente”, de

ordem quantitativa.

Segundo MATTAR (1997, p.77), “(...) na pesquisa quantitativa os dados sdo obtidos
de um grande nimero de respondentes, usando-se escalas, geralmente, numéricas, e sdo

submetidos a analises estatisticas formais (...).”

Com relacdio a natureza do relacionamento entre as variaveis estudadas, a pesquisa
sera classificada como descritiva, uma vez que, é fundamental estabelecer o perfil do
consumidor, estimar a propor¢do de elementos numa populagdo especifica que tenham
determinadas caracteristicas e também descobrir ou verificar a existéncia de relagdo entre

variaveis.

Quanto ao objetivo € grau em que o problema de pesquisa esta cristalizado, a
pesquisa serd exploratdria para que o pesquisador aumente seu conhecimento sobre o tema,
desenvolva hipdteses, para serem testadas e aprofundar questdes sobre o estudo em questdo,

mas também sera conclusiva, ja que seu problema e objetivos estdo bem definidos.



40

~ De acordo com MATTAR (1997, p.78),”normalmente, uma pesquisa apresenta uma

parte inicial exploratoria que ajudara no delineamento da parte conclusiva.”

No que diz respeito a dimensfo no tempo, a pesquisa se classificard como ocasional.
Conforme MATTAR (1997, p.91), “O projeto de pesquisa ocasional (...) é caracterizado pelo
uso de uma amostra de elementos da populagdo de interesse, em que os elementos séo

medidos uma \inica vez no tempo, e visa atender a um objetivo especifico”.

Portanto, a pesquisa demonstra a situagdo das varidveis em estudo em um

determinado momento de tempo.
4.2 Métodos e técnicas de coleta de dados

Primeiramente, quanto as fontes de dados utilizados, existem dois tipos, os chamados
dados primarios, que sdo aqueles que nunca foram coletados e os secundarios, que ao
contrario do anterior, foram os dados ja coletados, tabulados, analisados e que estavam a

disposi¢o dos interessados.
4.2.1 Fonte de dados primarios

A pesquisa utilizou o método da comunicagdo, que conforme MATTAR (1997,
p-160), <(...) consiste no questionamento, verbal ou escrito, dos respondentes, para a obtengdo

do dado desejado, que sera fornecido por declaragéo, verbal ou escrita, do proprio.”

Quanto aos dados primarios da pesquisa, estes foram obtidos junto aos possiveis

clientes, concorrentes e fornecedores, porém, de formas diferentes.

Para os clientes, foram utilizados questiondrios estruturados ndo disfar¢ados, uma
vez que, esperando obter dos respondentes opinides exatas sobre um determinado
questionamento. E para analisar os concorrestes e fornecedores, além da observagdo direta,
foram aplicadas entrevistas ndo estruturadas disfargadas com objetivo de encorajar os
respondentes a falar livremente, sobre a qualidade de seus produtos ou servigos, seus pregos

de mercado, os equipamentos necessarios para o funcionamento da empresa e seu lay-out.
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4.2.2 Fonte de dados secunddirios

Os dados secundarios foram pesquisados em diversos 6rgios competentes, como:
Servigo de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) Junta Comercial de Santa
Catarina, Secretaria Municipal de Esportes e o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica

(IBGE). Além disso, algumas bibliografias existentes também serfo utilizadas.

4.3 Populacio de pesquisa e tamanho da amostra

Conforme MATTAR (1997, p. 260) , “A id¢ia basica de amostragem esta em que a
coleta de dados em alguns elementos da populagiio e sua andlise podem proporcionar

relevantes informagdes de toda a populagéo.”

Portanto, quando se deseja conhecer alguns aspectos de uma populagio, s6 existe
duas maneiras, ou se pesquisa toda populagio (censo) que neste caso € invidvel, uma vez que,
seria necessario muito tempo para realizar a pesquisa, ou apenas uma amostra dela, a partir da

qual serdo estimados os dados a respeito de toda populagéo.
4.3.1 Populacio de pesquisa

O universo da amostra sera finito, uma vez que, serfio somados a populagdo total do
bairro da Trindade situado em Florian6polis S.C., com a populagdo total do Campus da

Universidade Federal de Santa Catarina que é composta por alunos, professores e servidores.

Esses nimeros foram obtidos a partir do censo demogréafico de 1991, o dltimo
realizado pelo IBGE, porém, para maior coeréncia dos dados foi acrescentada uma taxa de
1,24% a . a . até o ano atual, chegando-se ao ntimero final de 21.923 habitantes. Somando-se
agora, este valor ao nimero total da populagdo da Universidade Federal de Santa Catarina,

que ¢ de 28.687, chega-se entfio ao universo de pesquisa que € 49.980 pessoas.
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4.3.2 Tamanho da amostra

Pelo fato de que ha similaridade suficiente entre os elementos de uma populaggo, é
que a amostragem, utilizando somente alguns destes elementos, consegue determinar
caracteristicas comuns a toda popula¢do. No entanto, mesmo apresentando esta vantagem,
torna-se necessario que se faca um calculo, para se determinar com clareza o tamanho

adequado da amostra.

Para tanto, sera utilizada a seguinte férmula:

n= 4. p.g.N
E2.(N-1)+4.p.q

Fonte: MATTAR (1996, p. 322).

Onde:

n = tamanho da amostra

p = proporgio de ocorréncia da varidvel em estudo na populagdo
q = 100-p (em percentagem)

N = tamanho da populagéo

E? = erro de estimagdo permitido

Para determinacdo da de populagdo finita em questdio, serdo utilizados os seguintes

parametros:

p =q = 50%;
erros de estimag@o indicados em torno de 7%; e

nivel de confianca de 95%.

Calculo:

n= 4.50.50.49980
49 49979 +4 . 50. 50

n = 203 pessoas.
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4.4 Planejamento da coleta de dados

Os dados foram coletados por duas pessoas, entre os dias 16 e 21 de outubro. Apds
sua coleta os dados foram tabulados, interpretados e analisados, a fim de prover os

académicos de informagdes para que os objetivos previamente tragados possam ser atingidos.

A seguir serfio apresentados os dados relevantes para compreensio dos aspectos

mercadologicos do projeto.



5. APRESENTACAO E DISCUSSAO DOS DADOS

A etapa deste estudo compreende a andlise e discussdo dos dados encontrados na
pesquisa de mercado realizada e no que tange aos aspectos mercadoldgicos, administrativos,
técnicos, juridicos e legais, ambientais e econdmico-financeiros, os quais foram
fundamentados teoricamente no capitulo 3 do trabalho e, neste momento, serdo levantados

para se verificar a viabilidade do negécio.

5.1 Aspectos mercadolégicos.

O estudo de mercado serve, num projeto de viabilidade econdomico-financeira, para
determinar a quantidade de seus ervigos proveniente de uma nova unidade produtora que, em
uma determinada localizagdo e sob determinadas condi¢des de vida, como pregos, prazo, etc.,

a comunidade podera adquirir (HOLANDA, 1975).

Serndo assim, sera verificada, no préximo passo do capitulo, o levantamento da
pesquisa de mercado realizada, procurando se conhecer qual ¢ o mercado consumidor ou

publico-alvo do empreendimento.
5.1.1. Mercado Consumidor

O mercado consumidor do trabalho foi avaliado mediante a aplicagdo de
questionarios estruturados ndo-disfargados, contendo 16 questdes, destinados aos moradores
do bairro Trindade ¢ aos servidores técnicos administrativos, docentes ¢ estudantes de
graduagdo, mestrado ¢ doutorado, como também a professores da Universidade Federal de

Santa Catarina.

O objetivo da utilizagao deste tipo de instrumento de coleta de dados € a busca de
informagdes veridicas sobre o perfil dos consumidores em potencial, além da verificagdoda

aceitagfo do tipo de servigo que serd oferecido.

Em relagdio ao perfil do consumidor, procurou-se levantar dados de suma

importancia, para se avaliar se existira demanda para o servigo oferecido, procurando-se saber
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o sexo, a idade, a renda, o grau de escolaridade, o bairro em que reside e demais infirmagdes a

respeito do interesse do consumidor pelo servigo.

Foram aplicados 203 questionarios conforme célculo da amostra, entre os dias 16 a
21 de outubro. As dreas de concentragdo para aplicagdo dos questiondrios forma no interior
do estabelecimento onde se encontra o empreendimento (Ed. Trindade Center), em outros
locais do bairro Trindade, nas dependéncias da UFSC e em duas academias de esportes: uma
de musculagio, situada no bairro Cérrego Grande, e uma de jiu-jitsu, situada no bairro Centro,

ambas no municipio de Floriandpolis.

Os resultados obtidos com a pesquisa junto ao mercado de clientes potenciais estdo

apresentados a seguir, na ordem questdo, tabela, grafico e comentario.



46

Questio 1: Sexo

Através desta pergunta foi possivel coletar dados sobre o sexo dos respondentes (masculino
ou feminino).

Tabela 01
Sexo da amostra
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Feminino 59 29,06%
Masculino 144 70,94%
TOTAL 203 100,00%

| |
|

\

\

‘ ElFeminino EMasculino
| ) -
Fonte: dados primarios. Base: 203 questionérios.

Comentirios: Das 203 pessoas que responderam o questiondrio, 70,94% dos entrevistados
foram homens e 29,06% mulheres. Procurou-se aplicar um nimero maior de questionarios a
pessoas do sexo masculino, visto que a grande maioria dos clientes do tipo de Servigo

oferecido é composta por homens.
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Questdo 2: Qual sua faixa etaria?

Esta pergunta procurou identificar a idade do ptblico pesquisado.

Tabela 02
Faixa etaria

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
5a 16 anos 18 8,87%
17 a 20 anos 73 35,96%
21 a 25 anos 85 41,87%
26 a 30 anos 14 6,90%
Mais de 30 anos 13 6,40%
TOTAL 203 100,00%

Grafico 02
Faixa Etaria
7% 6% 9%

‘ 42 %

| \

| OS5 A 16 ANOS @17 A 20 ANOS |
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‘ EMAIS DE 30 ANOS

Fonte: dados primarios. Base: 203 questionarios.

Comentarios: Como pode-se verificar no grafico, a maior parte da populagdo pesquisada
encontra-se na faixa etaria entre 21 a 25 anos (41,87%), seguido de perto pela populagdo que
esta entre 17 e 20 anos (35,96%). Em terceiro lugar estdo os jovens de 5 a 16 anos (8,87%),
visto que 5 anos € a idade minima permitida para se realizar a atividade fisica em questdo. Em
quarto lugar, ficou a populagdo com idade entre 26 e 30 anos (6,90%), ¢ em quinto, 0s
individuos com mais de 30 anos (6,40%). Procurou-se identificar mais o questionario com 0
publico jovem, pois, em grande maioria, sdo estes os principais clientes do servigo prestado,

em quantidade.



Questdo 3: Qual a sua renda pessoal/familiar mensal?
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Procurou-se aqui analisar dados referentes a renda pessoal do entrevistado ou de sua familia

(levando-se em consideragfo quem iria pagar os custos com o servigo prestado).

Tabela 03
Renda pessoal/familiar
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %

até R$ 500,00 46 22,66%
de R$ 500,00 a R$ 1000,00 39 19,22%
de R$ 1000,00 a R$ 1500,00 21 10,34%
de R$ 1500,00 a R$ 2000,00 22 10,84%
Mais de R$ 2000,00 75 36,95%
TOTAL 203 100,00%
T G rafico 03

| Renda pessoall/familiar

37 %
19 %

‘ 11%

EATE R$ 500,00

EmMAIS DE R$ 2000,00

10 %

IDE R$ 500,00 A R$ 1000,00
ODE R$ 1000,00 A R$ 1500,00 mDE R$ 1500,00 A R$ 2000,00

Fonte: dados primarios. Base: 203 questionarios.

Comentarios: Como observado no grafico, 36,95% dos entrevistados possuem uma renda

mensal acima de R$ 2000,00. Em seguida, tem-se 22,66% dos individuos com uma renda de

até R$ 500,00. Logo apds, aparecem aqueles com renda entre R$ 500,00 ¢ R$ 1000,00
(19,22%). Em quarto lugar, esta o publico com renda entre R$ 1000,00 ¢ R$ 1500,00, e, em

quinto lugar, tem-se os entrevistados restantes que possuem renda de R$ 1500,00 a R$

2000,00.
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Questio 4: Qual o seu grau de escolaridade?

Esta questdo teve como finalidade verificar o grau de escolaridade da populagéo pesquisada.

Tabela 04
Grau de escolaridade
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Até o primario completo 3 1,47%
Secundario incompleto 22 10,84%
Secundario completo 22 10,84%
Superior incompleto 126 62,07%
Superior completo 20 9,85%
Pés-graduacgéao 10 4.93%
TOTAL 203 100,00%
| Grafico 04
Grau de escolaridade

10% 5% 1% 11% !
| 11% |

| 62%

EATE O PRIMARIO COMPLETO EOSECUNDARIO INCOMPLETO
COSECUNDARIO COMPLETO COSUPERIOR INCOMPLETO
ESUPERIOR COMPLETO mPOS-GRADUACAO

Fonte: dados primarios. Base: 203 questionarios.

Comentarios: Da populagdo acima analisada, verificou-se que a maior parte dos
entrevistados possui o curso superior incompleto (62,07%). Em segundo lugar, aparecem os
que possuem secundario incompleto e 0s que possuem secunddrio completo, com a mesma
porcentagem (10,84% cada um). Em seguida, estdo aqueles com curso superior completo
(9.85%), os entrevistados com pos-graduagdo (4,93%), e os restantes, com curso primario

completo (1,47%).



Questio 5: Qual o local de sua residéncia (bairro)?
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Esta pergunta busca identificar o local de residéncia dos entrevistados, com o intuito de que se

possa saber a proximidade do publico-alvo ao empreendimento.

Tabela 05
Local de residéncia
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
CENTRO 37 18,23%
CORREGO GRANDE 19 9,36%
ESTREITO 15 7.39%
TRINDADE 59 29,06%
OUTROS 73 35,96%
TOTAL 203 100,00%
| Grafico 05
| 37% Local de residéncia
\
| ECENTRO
OCORREGO GRANDE
| OESTREITO
TRINDADE
OUTROS

29%

Fonte: dados primarios. Base: 203 questionarios.

Comentarios: Como era de se esperar, o bairro que apresentou maior nimero de

respondentes foi o da Trindade (29,06%). Em segundo lugar, esta o bairro do Centro, com

18,23%, seguido pelo Corrego Grande (9,36%), e Estreito (7,39%).Houve também um

somatorio de 35,96% de entrevistados que moram em outros bairros do municipio de

Florianépolis.
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Questdo 6: Vocé pratica ou gosta de esportes? (Se a resposta for sim, favor escolher uma

das alternativas seguintes. Se a resposta for nao, favor encerrar o questionario).

Esta questdio procurou verificar se os entrevistados praticam ou gostam de esportes, pois 0

novo empreendimento consistira na presta¢do deste tipo de servigo.

Tabela 06
Pratica ou gosta de esportes
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
SIM 201 99,01%
NAO 2 0,99%
TOTAL 203 100,00%
I e - - |
Grafico 06
\ Pratica ou gosta de esportes |
1% ‘

| 99%

ESIM EONAO

Fonte: dados primarios. Base: 203 questiondrios.

Comentarios: Nota-se, conforme tabela e grafico acima, que a grande maioria da populagio
pesquisada (99,01%) pratica ou gosta de esportes, e o restante (apenas 0,99%) néo pratica ou
ndo gosta de esportes. Estes dados sio um auxilio importante no prosseguimento do

questiondrio, pois o servigo prestado pelo empreendimento sera no ramo esportivo.



Questido 7: Quais desses esportes vocé pratica ou acha interessante?

thn
™2

Este item do questionario procurou verificar o tipo de esporte que os entrevistados preferem.

Pediu-se nesta questdo que fossem escolhidos duas modalidades esportivas, afim de facilitar o

prosseguimento do questionario.

Tabela 07
Esportes que acha mais interessante
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %

ARTES MARCIAIS 102 25,12%
ATLETISMO 14 3,45%
ESPORTES AQUATICOS 89 21,92%
ESPORTES DE QUADRA 120 29,56%
OUTROS 81 19,95%
TOTAL 406 100,00%
i Grafico 07

\ Esportes que acha mais interessante
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Fonte: dados primarios. Base: 203 questionarios.

Comentarios: Nota-se que apesar da maioria preferir esportes de quadra (29,56%), logo em

seguida surgem os entrevistados que optaram por artes marciais (25,12%). Em terceiro lugar,

aparecem os que preferem esportes aquaticos (21,92%), e, em quarto lugar estdo os

respondentes que gostam de atletismo (3,45%).



Questiio 8: Caso se interesse por artes marciais, qual vocé pratica ou acha interessante?

thn
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Esta questdio pretende verificar o tipo de arte marcial preferido pela populagéo entrevistada,
caso ela pratique ou ache alguma das modalidades abaixo interessantes.

Tabela 08
Arte marcial que acha mais interessante
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
BOXE 7 3,45%
CAPOEIRA 10 4,93%
KARATE 12 5.91%
JIU-JITSU 71 34,97%
JUDO 25 12,31%
TAEKWONDO 18 8,87%
OUTRAS 24 11,82%
NENHUMA 36 17,73%
TOTAL 203 100,00%

-]

\ 18 %

12 %

EBOXE
. O@JIU-JITSU
EBOUTRAS

Grafico 08
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Fonte: dados primarios. Base: 203 questionarios.
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Comentérios: Nota-se, que em relagio a arte marcial que acha mais interessante, 34,97%

optaram pelo jiu-jitsu, um indice bem superior a segunda colocada, quem foi a modalidade de

judd, com 12,31%. Em terceiro, ficou tackwondo, com 8,87%, seguido por karaté, com

5,91%, capoeira (4,93%) e boxe (3,45%). Este item do questionario foi importante, pois

verificou-se que, entre as artes marciais, jiu-jitsu foi a escolhida pela maioria como

preferencial, o que traz um bom resultado a pesquisa aplicada.
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Questdo 9: Qual seu grau de interesse por jiu-jitsu? Caso ndo tenha interesse, passar
para a questao 16).
Esta pergunta procura examinar o qual o grau de interesse por jiu-jitsu das pessoas

entrevistadas, a fim de selecionar o publico-alvo ao qual se deseja atingir.

Tabela 09
Grau de interesse por jiu-jitsu
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
PRATICA OU JA PRATICOU 43 21,18%
GOSTARIA DE PRATICAR 87 42,86%
SO ADMIRA O JIU-JITSU 44 21,67%
NAO GOSTA 29 14,29%
TOTAL 203 100,00%

Grafico 09
Grau de interesse |
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Fonte: dados primarios. Base: 203 questionarios.

Comentarios: Neste item do questionario procurou-se saber o grau de interesse da populagio
pesquisada por jiu-jitsu. O resultado foi que 42,86% dos entrevistados gostariam de praticar,
obtendo-se a um excelente resultado, pois ¢ uma estimativa de quase metade dos entrevistados
que tem interesse em consumir o servigo ao qual sera prestado pelo investimento. O segundo
lugar, entre os respondentes, foram os que s6 admiram o jiu-jitsu mas ndo pretendem pratica-
lo, com 21,67%, seguido por aqueles que ja praticam, com 21,18%, e, o restante, que nao

gosta dessa modalidade esportiva chegou a 14,29%.



Questio 10: Assinale o fator mais importante que o leva (ou levaria) a escolher uma
academia para treinar jiu-jitsu.

A questdo 10 visa obter informagdes sobre qual seria o fator mais importante que leva ou
levaria os entrevistados que praticam, ja praticaram ou gostariam de praticar jiu-jitsu, a

escolher uma academia para treinar.

Tabela 10
Fator principal na escolha de uma academia
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
CURRICULUM DO PROFESSOR 57 43,85%
QUALIDADE DO AMBIENTE 19 14,62%
LOCALIZACAO 23 17,69%
HORARIOS 21 16,15%
PRECO 10 7,69%
TOTAL 130 100,00%
Grafico 10
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Fonte: dados primarios. Base: 130 questionarios.

Comentarios: Conforme analisado na tabela e grafico acima, observou-se que a maioria da
populagdo pesquisada optou em responder que o curriculum do professor ¢ o fator mais
importante na escolha por uma academia de jiu-jitsu para treinar (43,85%). Na segunda
posi¢dao como fator mais importante esta a localizagdo (17,69%). Em terceiro lugar vem os
horarios do treino (16,15%), seguido pela qualidade do ambiente (14,62%), € o prego

(7,69%), como fator de menor importancia dos itens descritos no questionario.



Questio 11: Assinale o principal motivo que o leva (ou levaria) a praticar jiu-jitsu.
Este item procurou verificar qual o motivo principal através do qual os entrevistados os

interessados em praticar jiu-jitsu foram levados a praticar esta modalidade esportiva.

Tabela 11
Motivos para treinar
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %

DEFESA PESSOAL EFICIENTE 56 43,08%
GANHAR MASSA MUSCULAR 3 2,31%
SER COMPETIDOR 7 5,38%
BENEFICIO FISICO-MENTAL 48 36,92%
HOBBY 8 6,15%
SE RELACIONAR COM AMIGOS 8 6,15%
TOTAL 130 100,00%

Grafico 11
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Fonte: dados primarios. Base: 130 questionarios.

Comentirios: Aprender uma defesa pessoal eficiente (43,08%), foi o motivo mais escolhido
entre os entrevistados que demonstram algum grau de interesse por jiu-jitsu. A segunda opgado
mais escolhida foi o beneficio fisico-mental promovido pela pratica do referido esporte
(36,92%). Em terceiro lugar, ficou o hobby pelo esporte e se relacionar com amigos (6,15%

cada um), seguido pelo motivo de ser competidor (5,38%) e ganhar massa muscular (2,31%).




Questio 12: Na sua opinido, qual o horario mais conveniente ou disponivel para treinar.
Esta pergunta é também imprescindivel para se saber da disponibilidade e preferéncia de

horarios da amostra pesquisada para treinar jiu-jitsu.

Tabela 12
Horario preferido para treinar
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %

07:00 - 08:00 9 6,92%

08:30 - 09:30 8 6,15%

10:00 - 11:30 11 8,46%

12:00 - 13:30 24 18,47%

16:00 - 17:30 16 12,31%

18:00 - 19:00 12 9,23%

19:30 - 21:00 37 28,46%

21:30 - 22:30 13 10,00%
TOTAL 130 100,00%

Grafico 12
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Fonte: dados primarios. Base: 130 questiondrios.

Comentarios: Analisando-se mais um dado referente aos entrevistados que tem algum tipo de
interesse por jiu-jitsu (praticam, ja praticaram ou gostariam de praticar), desta vez, procurando
saber qual o horario preferido por eles para a pratica desse esporte, verificou-se que 28,46%
tem interesse em pratica-lo no horario das 19:30 as 21:00hs. Ja 18,47% preferem treinar das
12:00 as 13:30hs. Em seguida, vem o horario das 16:00 as 17:30 como escolhido, com
12,31%. Em quarto lugar esta o horario das 21:30 as 22:30hs, com 10,00%, seguido pelos
horarios de 18:00 as 19:00hs (9,23%), 10:00 as 11:30 (8,46%), 7:00 as 8:00hs (6,92%), € 8:30
as 9:30 (6,15%).
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Questio 13: Quantas vezes por semana vocé acha necessario treinar?

A questdo 13 tem o objetivo de pesquisar qual a quantidade semanal de treinos que a amostra

que tem alguma afinidade com o esporte acha necessario fazer.

Tabela 13
Treinamento semanal
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
DUAS VEZES 12 9,23%
TRES VEZES 51 39,23%
QUATRO VEZES 21 16,15%
TODOS OS DIAS UTEIS DA SEMANA 46 35,38%
TOTAL 130 100,00%
Grafico 13
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Fonte: dados primarios. Base: 130 questionarios.

Comentirios: Em outra pergunta referente a populagdo da amostra interessada por jiu-jitsu,
viu-se que 39,23% prefere praticar este esporte trés vezes por semana (39,23%). Logo depois,
vem aqueles que preferem treinar todos os dias da semana (35,38%). Em seguida, estdo

aqueles que optaram em treinar quatro vezes por semana (16,15%), e duas vezes por semana

(9,23%).



Questiio 14: Vocé acha interessante a criacio de turmas fechadas para determinados
grupos de pessoas (Ex: turmas femininas, criancas, executivos, etc.)?

Esta questdo procurou verificar a opinido dos entrevistados que tem algum interesse por jiu-
jtisu, em relagdo a sua aceitagao pela criagao de turmas fechadas para determinados grupos de

pessoas na academia.

Tabela 14
Aceitacio de turmas fechadas
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
SIM 112 86,15%
NAO 18 13,85%
TOTAL 130 100,00%
Grafico 14 T
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Fonte: Dados primarios. Base: 130 questionarios.

Comentirios: Conforme interpretado na tabela e grafico acima, observou-se que 86,15% da
populagdo pesquisada que demonstra algum interesse pela modalidade de jiu-jitsu € a favor da
criagio de turmas especificas para determinados grupos de pessoas, como mulheres,

executivos, criangas, etc. Apenas 13,85% ndo apoiam a idéia de criagdo de turmas fechadas.
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Questiio 15: Vocé praticaria jiu-jitsu no bairro Trindade, numa localizacio proxima a
UFSC?
Esta pergunta foi de fundamental importdncia para se avaliar a viabilidade do

empreendimento, em relagdo a opinido dos entrevistados que tém algum interesse por este

esporte.
Tabela 15
Interesse pelo servico
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
SIM 107 82,31%
NAO 23 17,69%
TOTAL 130 100,00%

Grafico 15
Interesse pelo servigo
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Fonte: dados primarios. Base: 130 questionarios.

Comentarios: Os dados acima sdo de grande importancia para se evidenciar a localizagido do
empreendimento no bairro da Trindade, num ponto préximo a UFSC, pois, ainda com base
nos 130 entrevistados que ddo algum valor importante ao esporte jiu-jitsu, 82,31% tem
interesse pelo servigo na localizagdo apontada, e, somente 17,69% ndo demonstra interesse

em praticar o referido esporte na localizagdo referenciada.
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Questio 16: Quais os motivos que levam vocé a nao se interessar por jiu-jitsu?
Esta pergunta, referente ao uUltimo item referente ao questionario, procura saber os motivos

que levam a populagdo da amostra restante a nao se interessar por este esporte.

Tabela 16
Motivo do desinteresse pelo esporte
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
INFLUENCIA NEGATIVA DA MIDIA 11 15,07%
POSSIBILIDADE DE SOFRER LESOES CORPORAIS 12 16,44%
FALTA DE CAPITAL 4 5,48%
FALTA DE TEMPO 13 17,81%
FALTA DE INTERESSE PELO ESPORTE 21 28,77%
OUTROS 12 16,44%
TOTAL 73 100,00%
Grafico 16
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Fonte: dados primarios. Base: 73 questionarios.

Comentarios: O maior motivo do desinteresse desta parte da populagdo da amostra foi a
propria falta de interesse pelo esporte, com 28,77%. A falta de tempo para treinar aparece
como segundo item mais freqiiente, com 17,81%.Depois surgem os motivos de possibilidade
de sofrer lesdes corporais, com 16,44%; influéncia negativa da midia, com 15,07%; e falta de

capital, com 5,48%.



62

As tabelas e os graficos 17 e 18 que serdo expostos a seguir, correspondem ao
cruzamento da questdo 1 com a questdo 9 do questionario aplicado. O levantamento desses
dados servira como parametro para descobrir qual serd o publico-alvo do referido
empreendimento.

Serdo apresentados primeiro os dados referentes ao sexo masculino da populagédo

pesquisada e, em seguida, serdo levantados os aspectos referentes ao sexo feminino.

Tabela 17
Dados referentes aos 144 respondentes do sexo masculino da populacio da amostra
ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Pratica ou ja praticou 36 25,00%
Gostaria de praticar 68 47,22%
sO admira 31 21,53%
n&o gosta 9 6,25%
TOTAL 144 100,00%
Grafico 17
Dados referentes aos 144 respondentes do sexo masculino
da populagao da amostra
6‘%) 250A)
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O Pratica ou ja praticou O Gostaria de praticar [0 s6 admira O nao gosta

Fonte: dados primarios. Base: 144 questionarios.
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Tabela 18
Dados referentes aos S9 respondentes do sexo feminino da populacio da amostra

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Pratica ou ja praticou 7 11,86%
Gostaria de praticar 19 32,20%
s6 admira 13 22,03%
néo gosta 20 33,90%
TOTAL 59 100,00%
Grafico 18

Dados referentes aos 59 respondentes do sexo feminino da
populagao da amostra

12%

34%

32%
22%

O Pratica ou ja praticou HGostaria de praticar OO s6 admira Onao gosta

Fonte: dados primarios. Base: 59 questionarios.

Comentarios: O cruzamento das questoes 1 e 9 € extremamente importante para se conhecer
o publico alvo do empreendimento. Como pode-se observar, na tabela 17, cerca de 47,22%
dos homens entrevistados gostariam de praticar jiu-jitsu, e 25,00% pratica ou ja praticou tal
esporte. Em relagdo aos dados da populagdo amostral do sexo feminino, observou-se que
32,20% das mulheres gostariam de praticar jiu-jitsu, e 11,86% praticam esta arte ou ja
praticaram. Chega-se entdo, a um indice muito importante, pois o interesse das mulheres,
apesar de menor que o dos homens, também € bastante freqiiente. Baseado nesses dados, e em
respostas da questdo 14 do questionario, que procurou-se enquadrar nos aspectos
adminstrativos do empreendimento, a criagdo de horarios para turmas especificas, incluindo,

neste caso, turmas para o sexo feminino.
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A tabela e o grafico 19 a seguir, referem-se ao cruzamento parcial da questdo 09 com
a questdo 15 do questionario aplicado. O levantamento desses dados servira como base para
descobrir a viabilidade do empreendimento em questdo, no bairro da Tindade, situado no

municipio de Florianopolis.

Tabela 19
Viablilidade da populac¢io que gostaria de praticar jiu-jitsu, em rela¢io ao fornecimento

deste servi¢co, no bairro Trindade, proximo a UFSC.

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %

Sim 81 93,10%

N&o 6 6,90%

TOTAL 87 100,00%
Grafico 19

Viabilidade da populagdo que gostaria de praticar jiu-jitsu no Bairro
Trindade, préximo a UFSC

7%

O sim
B Nao

Fonte: dados primarios. Base: 87 questiondrios.

Comentarios: Das pessoas que gostariam de treinar jiu-jitsu, verificou-se que a grande
maioria, mais exatamente, 93,10% da populagdo, praticariam esta modalidade esportiva no
bairro da Trindade, proximo a UFSC e, uma taxa bem inferior de respondentes, equivalente a
6,90% da populagdo amostral interessada em praticar jiu-jitsu, respondeu que ndo treinaria no
local citado. Sendo assim, pode-se dizer que, se depender dos entrevistados que demonstram
um certo interesse em praticar esta arte marcial, a grande maioria estaria disposta a frequientar

este servigo no local determinado acima.
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5.1.2.} Mercado Concorrente

Para se analisar o perfil do mercado concorrente, realizou-se uma pesquisa semi-
estruturada, ndo disfargada, procurando identificar suas caracteristicas, abordando fatores
como localizagio, prego do servigo, especo fisico do empreendimento e do tatame (area de
treinamento), qualidade do ambiente, do atendimento e do treino, horarios de funcionamento,
produtos e outros servigos oferecidos, meios de divulgagBio da empresa, graduagdo e
‘experiéncia do professor, média de alunos por turma, numero total de alunos, salario do
professor/instrutor ¢ se existe algum tipo de treinamento para grupos fechados, como

mulheres, criangas € executivos ou profissionais com tempo disponivel limitado.

A pesquisa foi realizada em trés academias, levando-se em consideragio a
popularidade de ambas, e procurando-se identificar o negocio em diferentes pontos
* estratégicos. Assim, as academias estfio localizadas no bairro Centro, no bairro Pantanal e no

bairro Prainha, ambas no municipio de Floriandpolis.

A seguir, serdo apresentados os resultados da pesquisa realizada junto ao mercado

concorrente, destacando a empresa e suas caracteristicas.

Ataque Duplo Jiu-Jitsu

1. Localizagfo: Rua Menino Deus, 85 - Centro
2. Prego do Servigo : Matricula — R$30,00
Mensalidade - R$50,00 (3x semana)
R$70,00 (todos os dias)
3. Espago Fisico do Empreendimento: 100 m?
Espago Fisico do Tatame: 3m?x 15m? (total=45m?)

4. Qualidade do Ambiente: Banheiros = limpos
Tatame = limpo
Ventilagdo = regular
Iluminagdo = boa

5. Qualidade do Atendimento: boa

6. Qualidade do Treino: muito bom

7. Horarios de Funcionamento: Academia: 12 hs as 21:30hs
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Treino:12:15hs-13:30hs/14:30-16:00hs/16:00-
17:30hs/18:00-19:00hs/19:30-21:30hs.
8. Produtos e/ou outros servigos oferecidos: bolsas, camisetas, protetores bucais € auditivos,

energéticos,etc.
9. Meios de Divulgagio da Empresa: internet, cartazes.
10. Graduagdo e Experiéncia do Professor: faixa preta*. Pratica jiu-jitsu ha 10 anos.
11. M¢édia de alunos por turma: 15 alunos.
12. Numero total de alunos: 95 alunos.
13. Salario do Professor/Instrutor: média de R$800,00
14.

-

Equipes Fechadas: s existe treinamento fechado para criangas, no hordrio das 18 as
19hs.

15.Tempo de Funcionamento da Academia: 7 anos.

Eduardo Machade Jiu-Jitsu

1. Localizagdo: Rua Dep. AntoénioEdu Vieira, 174 - Pantanal
2. Prego do Servigo: Matricula - R$40,00
Mensalidade - R$50,00 (3x sem)
R$70,00 (todos os dias)
3. Espago Fisico do Empreendimento: 100m?
Espago Fisico do Tatame: 4m?x12m? (total 48m?)

4. Qualidade do Ambiente: Banheiros = limpos

Tatame = limpo

Ventilagdo = boa

Iluminagdo = muito boa
5. Qualidade do Atendimento: n3o ha recepgio
6. Qualidade do Treino: muito bom
7. Horarios de Funcionamento: Academia: 12:20 as 21:00hs

Treino:12:20-13:45hs/ 17:30- 19:00hs/19:30-21:00hs
8. Produtos e/ou Outros Servigos Oferecidos: nenhum
9. Meios de Divulgagdo: adesivos e panfletos
10. Graduagdo e Experiéncia do Professor: faixa marrom*. Pratica Jiu-Jutsu ha 5 anos
11. Média de Alunos por Turma: 15 alunos
12. Numero Total deAlunos: aproximadamente 50 alunos

13. Salario do Professor/Instruter: aproximadamente R$500,00
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14. Equipes Fechadas: ndo existe treinamento fechado

15. Tempo de Funcionamento da Academia: 4 meses.

Gavideo Jiu-Jitsu

I. Localizag#o: Travessa Syriaco Aterino, 100 SESC (Servigo Social do Comércio) - Prainha
2. Prego do Servigo: Matricula — R$5,00
Mensalidade — R$40,00 associados doSESC (3x por sem)
R$50,00 ndo associados {3x por sem)
3. Espaco Fisico do Empreendimento: aproximadamente 120m?
Espago Fisico do Tatame: 4m?x12m? (total 48m?)

4. Qualidade do Ambiente: Banheiros = limpos

Tatame = limpo

Ventilagdo = muito boa

Tluminagio = boa

5. Qualidade do Atendimento: regular
6. Qualidade do Treino: muitc boa
7. Horarios de Funcionamento: SESC: 8:00 as 21:30hs

Treino: 12:00-13:30hs/ 19:30-21:00hs
8. Produtos e/ou Outros Servigos Oferecidos: camisetas, moletons, kimonos, protetores bucais

¢ auditivos, sungas € bermudas
9. Meios de Divulgag@do: adesivos e faixas
10. Graduag@o e Experiéncia do Professor: faixa preta*. Pratica jiu-jitsu ha mais de 15 anos
11. Média de Alunos por Turma: 22 alunos
12. Numero Total deAlunos: 44 alunos
13. Salario do Professor/Instrutor: em torno de R$800,00
14. Equipes Fechadas: nao existe treinamento fechado

15. Tempo de Funcionamento da Academia: 3 anos

*A ordem de graduagdio das faixas de Jiu-Jitsu, por ordem crescente de importéncia, € a
seguinte: 1 faixa - Cor Branca
2'faixa. - Cor Azul

3'faixa - Cor Roxa
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4*faixa — Cor Marrom

5*aixa — Cor Preta
5.1.3 Mercado Fornecedor

Para se chegar ao sucesso com um novo empreendimento, ¢ de fundamental
importancia haver um bom relacionamento da empresa com os seus fornecedores, pois, 0s
resultados obtidos, em grande parte, dependerdo dos formecedores, ja que sio eles que
fornecem os equipamentos, moéveis, utensilios e matéria-prima ou mercadorias que serdo

aproveitadas ou revendidas pela empresa, além de oferecer também servigos, etc.

Como o objetivo do empreendimento € a prestagdo de um determinado tipo de
servico, ndo houve grande interesse em realizar a atividade de venda de produtos e
mercadorias. O unico produto que deseja-se vender no momento, s3o os kimonos e as faixas,

ou seja, as roupas necessarias para treinamento.

Para fornecimento deste produto, optou-se pela empresa Krugans, devido a qualidade
de seus kimonos, bem como, pelo fato da mesma possuir distribui¢do interna no municipio de
Florianopolis, motivo pelo qual ndo se obterdo quaisquer custos ou despesas com o frete das
encomendas, além disso, a entrega ¢ rapida e o preco da mercadoria ¢ inferior ao da
concorréncia, porém com a mesma qualidade. O contato com o representante da Krugans foi
feito via telefone, e-mail e, posteriormente, sera feito contato direto com o0 mesmo.

A empresa escolhida para fornecimento dos tatames destinados ao treinamento dos
clientes, foi a Saeki, cuja matriz esta localizada no Rio de Janeiro, e ndo possui distribuidores
no municipio de Florianépolis, e nem na regido de Santa Catarina. Contudo, optou-se por esta
empresa, devido a um acordo na negociag@o, na qual os tatames com a mesma qualidade da
concorréncia teriam seus pregos reduzidos. Além disso, foi prestado um bom atendimento
durante o processo de negociagdo, a qual foi baseada em contatos telefonicos e via correio

eletrénico.

As empresas EASYTEC, Milium e Casas d’agua foram as selecionadas para o

fornecimento dos equipamentos que serdo utilizados no empreendimento. Ja, a Escritolandia
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foi a empresa escolhida para fornecer todos os méveis que serdo utilizados, bem como, as

Lojas americanas para o suprimento dos materiais de escritério e de limpeza.
5.1.4. Publicidade ¢ Propaganda

Para divulga¢do da academia os socios decidiram investir em alguns meios de
comunicagdo, como jornais e televisdo, Diario Catarinense e RBS respectivamente. Além
disso, serdo distribuidos “folders” em condominios, universidades, colégios e academias de

esportes proximas ao empreendimento.

A empresa também pretende a médio prazo, investir em camisetas, bonés, moletons e
chaveiros com a sua logomarca. E a longo prazo, sera criado na Internet um “site” contendo
informagdes sobre a academia, como: nome dos professores € dos alunos, a gradua¢io dos
professores, os horarios de treinamento e a divulgacdo de campeonatos, bem como seus

resultados.

Contudo, os sécios acreditam que a melhor maneira de promover a academia, ¢
prestando o servigo da melhor forma possivel, fazendo com que os alunos ja matriculados

tragam novos clientes como: amigos, parentes, colegas, entre outros.

5.2 Aspectos Administrativos

Esta etapa do trabalho diz respeito aos aspectos administrativos do empreendimento
que compreenderio os recursos humanos ou forca de trabalho necessiria para o

desenvolvimento das atividades da empresa, suas fungdes, regime de trabalho e salarios.

E de salientar que o salario compreende & importincia do cargo que a pessoa ird
obter na organizagdo, ja que, para PONTES (1989), “E através da avaliagdo de cargos que se
neutraliza o efeito de decisdes necessarias para a determinacdo dos salarios.”

5.2.1 Descriciio de cargos e saldrios

De acordo com as necessidades do empreendimento, a mao-de-obra necessaria para o

desenvolvimento das atividades ficou assim dividida:
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e dois sOcios-gerentes;
e dois professores;

e duas secretarias;

e uma faxineira;

e um contador.

A seguir, serdo descritos os cargos, os salarios e as suas respectivas fungdes.

Cargo : Socios — Gerentes

Huncio: Administrador da Academia

- Atividades: Divulgar a academia nos meios de comunicagio,

Fazer a negociagdo com fornecedores e clientes,

Selecionar os demais funcionarios da academia ¢ empregados

terceirizados.

Salario: Pré-Labore no valor de R$ 500,00

Cargo: Professores (2)

Funcfio: Ensinar Jiu-Jitsu para os clientes.
Atividades: Coordenar o {reinamento;

Estar diretamente responsavel pelo bem-estar fisico dos alunos dentro dz*"

academia.

v

Salarfer R$ 600,00.



Pré-Requisito: Ser formado no curso superior de Educagéo Fisica,

Ser graduado como faixa preta de Jiu-Jitsu,

Ter experiéncia na fungio.

Jornada de Trabalho: 6,5 horas diarias (32,5 hs\sem.).

Cargeo: Secretarias/Atendentes (2)

Func¢fo: Secretaria

Atividades: Recepcionar os clientes,
Atender os fornecedores,
Servigos gerais (banco, fax, etc.).

Saldrio: R$ 300,00

Pré-requisito: Experiéncia na fungio,

Conhecimento em informética.

Joritada de Trabalhe: 6 horas diarias (30 hs\sem.).

Cargee Faxineira
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Funcio: Manutengdo

Atividades: Limpeza da academia

Saldrio: R$ 151,00

Pré-requisito: Experiéncia na fungfo,

Residir préoximo ao local.

Jornada de Trabalhe: 4 hs por dia

O processo de recrutamento dos funcionarios sera feito pelos socios, através de
conversas com amigos e anuncios nos classificados dos jornais e a sele¢do dos mesmos ievara

em consideragdio principalmente o tempo de experiéncia de cada profissional em sua
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respectiva area, com excegdo dos professores, onde sua graduagdio e o diploma universitario

também sdo fundamentais.

5.2.2 Organograma

Geréncia

Setor

Contabil

Setar
Administrativo

Secretaria

1

Setor
Produgio

Professores | | Manutengéio

5.2.3 Horarios das atividades (treinamento)

Os horarios de atividades (treinamento) oferecidos pela academia estdo descritos,

conforme quadro 01 abaixo:



Quadro 01 — Hordrios das atividades (treinamento)

Hordario Responsavel Turma Meédia de alunos\turma
7:00 - 8:00 rofessor A Fechada 1 (*) 10
8:30 - 10:00 Professor A Aberta 15
10:30 - 11:30 Professor A Fechada 2 (**) 10
12:00 - 13:30 Professor A Aberta 15
14:00 - 16:00 LIMPEZA
16:30 — 18:00 Professor B Aberta 15
18:30 - 19:30 Professor B Fechada 2 (**) 10
20:00 - 21:30 Professor B Aberta i5
22:00-23:00 Professor B Fechada 1 (*) 10

(*): executivos e demais profissionais.

(**): infantil, juvenil e feminino.

5.2.4 Horario de atendimento

O atendimento dos clientes para pagamento ou para compra de algum produto sera

efetuado pelas secretérias das 8:00 — 13:00/17:00 — 22:00 de segunda a sexta-feira.

5.2.5 Estratégias competitivas

Com objetivo de aumentar seu numero de clientes, ¢ que a empresa ird tragar uma
série de estratégias, buscando alcangar um diferencial perante a concorréncia. Com base na

pesquisa de mercado realizada anteriormente, onde verificou-se algumas prefer6encias dos

futuros consumidores, as seguintes estratégias serdo adotadas:

@® Diversidade de horarios; distinguindo-se desta forma da maioria das academias
concorrentes que apresentam um quadro de horarios muito restrito, a empresa

pretende satisfazer aqueles consumidores que manifestaram interesse em praticar o

esporte, mas possuem pouco tempo disponivel para fazé-lo.
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® Criagdo de turmas fechadas; consiste em reunir grupos de pessoas com
caracteristicas semelhantes, como sexo e idade em um horario especifico, fazendo
com que situagdes dificeis sejam evitadas, como por exemplo, criangas treinando
com adultos, o que dificultaria o andamento das aulas, bem como aumentaria o risco

de lesOes durante os treinamentos.

® Localizagdo estratégica; visto que o perfil dos clientes do servigo prestado é na sua
maioria o publico jovem, a Universidade Federal de Santa Catarina, com sua grande
quantidade de alunos, torna-se um ponto forte a ser explorado pela empresa, uma

vez que, situa-se a poucos metros do local.
5.3 Aspectos Técnicos

Neste Capitulo serdo abordados os aspectos técnicos necessarios para a instalagdo do
empreendimento, no que diz respeito a localizagdo, tamanho, arranjo fisico (lay-out),

equipamentos, moveis e utensilios.
5.3.1 Localizacio

E uma tarefa bastante dificil para os empreendedores, encontrar o local ideal para
iniciar o seu negécio. Devem ser observados varios critérios, para se chegar a uma cnclusio
de onde implantar o negécio, tais critérios podem ser: proximidade do publico-alvo, acesso
facil aos clientes e fornecedores, infra-estrutura adequada, disponiblidade de estacionamento,

etc.

Além disso, deve-se obter a cexﬁdéo atualizada do imével que se quer obter, a fim de

evitar problemas futuros com a legalizagdo do imovel.

A escolha do local do empreendiemnto foi definida, levando-se em consideragdo,
principalmente, os dado coletados no questionario aplicado, conforme descrito nos aspectos

mercadolégicos, ao qual se verificou a viabilidade do negécio no local pré-determinado.



Sendo assim, atendendo os demais quesitos acima descritos, o local escolhido para
instalagdo do empreendimento ¢ situado na Rua: Lauro Linhares, 2123, Torre A, salas 605-

606, Trindade — Florian6polis/SC (conforme anexo 3)

5.3.2 Tamanho

O empreendimento em questdo possui uma capacidade necessaria para suprir a
demanda esperada. O tamanho do négocio € satisfatério, embora seja necessario o uso de duas
salas para viabilizar o empreendimento, ambas necessitando de reformas para que o mesmo
possa se adaptar a necessidade do mercado, pois € recomendavel que esse servigo se realize

em um espago fisico minimo recomendavel.

Sendo assim, calculados todos os espagos internos com a reforma, obteve-se um
espago fisico 68,10 m? de imovel, cujo tamanho foi constatado como ideal para a prestagdo

deste servigo a demanda que se deseja atingir.

5.3.3 Lay-out

Ao eclaborar o lay-out do. empreendimento, deve-se observar o arranjo fisico dos
equipamentos e maveis, procurando aloja-los da melhor maneira possivel, a fim de evitar o

desperdicio de espago, além de procurar facilitar a circulagfo dos clientes e funcionarios.

Conforme VIEIRA (1994), “(...) com um bom arranjo fisico obtém-se resultados

surpreendentes na redugio de custos de operagio e no aumento de produtividade(...).”

Assim sendo, procurou-se elaborar um lay-out da melhor forma possivel, levando-se
em consideragdo que foram feitos ajustes no lay-out devido a reforma para um melhor

funcionamento e aproveitamento do empreendimento.

Sera colocado abaixo o lay-out do empreendimento, antes e apos as reformas

previstas.(conforme anexos 4, 5 e 6)
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5.3.4 Méveis e utensilios

Os mdveis e utensilios foram selecionados com intuito de atender as necessidades do

negdcio da melhor forma, obedecendo o tamanho de seu espago.

Assim, segue abaixo a relagdo dos moveis e utensilios or¢ados e necessarios para o

funcionamento do negocio:

- Tatame (1,80x0,90x0,55)

- Mesa para recepgio (1,20x0,60x0,74)

- Cadeira giratéria para mesa (0,40x0,40x0,05)

- Cadeira fixa (0,37x0,37)

- . Bancos com trés assentos para vestiario (1,50x0,45x0,05)
- Armario de portas com vidro (1,70x0,90x0,40)

- Mural de feltro (0,80x1,00)

- Guarda roupa de ago com oito vaos (1,97x1,25x0,41)
- Bebedouro de vinte litros

- Lixeira de PVC

- Espelho para banheiro (0,50x0,30)

- Material de escritorio

- Material de limpeza

- Estojo de primeiros socorros
5.3.5 Equipamentos

Existem alguns equipamentos que possuem grande importincia e ajudam bastante no
rendimento de tarefas rotineiras do empreendimento. Tais equipamentos, necessarios para o

negocio .em questdo sdo os seguintes:

- Microcomputador AMD K6II 500

- Impressora XEROX DPC500

- . Calculadora TCE C100

- Aparelho telefonico CP%O INTELBRAS
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5.4 Aspectos Juridicos e Legais

A empresa serd registrada na Junta Comercial do Estado e optou-se pela forma de
Sociedade por quotas de responsabilidade limitada, onde cada socio participa com uma parte
do capital social, sendo que apds a integralizagdo deste capital, os socios ficardo isentos de

responder com seus bens particulares qualquer divida da empresa.

Com relagdo ao seu faturamento, a empresa sera enquadrada como Microempresa,
optante do SIMPLES (Sistema Integrado de Pagamentos de Impostos e Contribui¢Ges das

Microempresas ¢ Empresas de Pequeno Porte).

Ja quanto a sua formagdo, a empresa sera composta por dois socios: Daniel Guedes
Martins e Ricardo Goulart Neto, sendo o capital necessario constituido por cotas de igual

valor para cada um, evitando assim a necessidade de qualquer tipo de financiamento.

5.4.1 Caracteristicas da empresa

Tipo de negocio: academia de esporte (jiu jitsu).

Ramo de atividade: prestagdo de servigos.

Denominagio da empresa: Guedes & Goulart Ltda.

Nome fantasia: ACAO & REACAO JIU JITSU

Endereco: Rua Lauro Linhares, 2123 Torre A, salas 605 - 606, Trindade -
| Florianopolis/SC

Sede e Foro: Guedes e Goulart Ltda. tera sede e foro no municipio de Florianopolis,
estado de Santa Catarina.

Forma juridica: Guedes e Goulart Ltda. serda uma sociedade por cotas de

responsabilidade limitada.

Objeto social: aulas de defesa pessoal para criangas, jovens e adultos.
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5.4.2 Missio da empresa

Prestar um servigo de qualidade, com pregos acessiveis, visando o bem estar dos
clientes, através da criagdo de um ambiente saudavel, construtivo e agradavel para a prética

do esporte.

5.4.3 Logomarca

Visando facilitar para o publico a identificagdo do servigo prestado e a fixagdo do
nome no mercado, a empresa optou pelo desenvolvimento de uma logomarca (a logomarca

escolhida para o empreendimento encontra-se no anexo 10).
5.4.4 Etapas para registro da empresa

Segundo SEBRAE-S.C,, para que o empreendimento funcione legaimente, devera ser
registrado conforme as seguintes etapas:

1* ETAPA — CONSULTA DE VIABILIDADE

¢ Deve-se realizar uma consuita de viabilidade na prefeitura do municipio em que sera

instalado o empreendimento.
2 ETAPA - RECEITA FEDERAL
¢ A consulta prévia junto a Receita Federal ¢ de carater facultativo.

3* ETAPA — REGISTRO DA EMPRESA NA JUNTA COMERCIAL DO ESTADO
(JUCESC)

Requerimento da Tarja Vermelha

Contrato Social (padrdo ou proprio-3 vias, visto por advogado da OAB — ver anexo 9),
FCN-Ficha de Cadastro Nacional (modelo 1 e 2 — 1 via);

DARC - Documento de Arrecadaciio do Registro do Comércio (4 vias),

® S S S <

. DARF — Documento de Arrecadagio de Receitas Federais (8 Vias);
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Fotocopias da Carteira de Identidade e CPF dos Sécios (autenticadas).

ETAPA - OBTENCAO DO CADASTRO NACIONAL DE PESSOA JURIDICA

(CNPJ/MF) JUNTO ARECEITA FEDERAL

Ficha Cadastral da Pessoa Juridica (FCPJ) e Quadro Societario:
Fotocopia do Cadastro de Pessoa Fisica (CPF) e Carteira de Identidade:
Comprovante de Residéncia (conta de luz, telefone, etc) — (1 via):
Original do Cntrato Social,

Comprovante de pagamento de Taxa (guia DARF);

Comprovante de Localizagdo da Empresa.

5* ETAPA — OBTENCAO DA INSCRICAO ESTADUAL - CORFE — SECRETARIA DA
FAZEDA

® ¢ 4 O© oS S S >
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FAC - Ficha de Atualiza¢8io Cadastral (2 vias);

DAR — Documento de Arrecadagdo Estadual (3 vias);

Fotocopia do Contrato Social com o respectivo nimero da JUCESC/autenticada;
Fotocépia da Ficha de CNPJ com o respectivo numero;

Fotocopia do CPF e respectivos cOnjuges, se for o caso, autenticada,

Fotocopia da Carteira de Identidade de todos os Socios/autenticada,

Fotocopia do Comprovante de Residéncia (conta de luz/telefone);

Fotocopia da Escritura./ Contrato de Locagdo do Imovel / Croqui de localizagdo /

autenticada.

ETAPA - OBTENCAO DA ALVARA E INSCRICAO NO CADASTRO FISCAL -

PREFEITURA MUNICIPAL, SECRETARIA DE FINANCAS

®* O O >

Contrato Social original, registrado na JUCESC,
CNPJ,

Vistoria do Corpo de Bombeiro;

. Alvara Sanitario;
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¢ Consulta de viabilidade (requerida na 1* Etapa- original);

¢ Escritura / Contrato de Locag¢do do Imovel;

¢ CMC - Cadastro Municipal de Contribuintes (Ficha Cadastral de Pessoa Juridica,
fornecida pela Prefeitura),

¢ Recolhimentos: taxa de expediente; taxa de licenca para localizagio — TLL, cujo valor é
calculado de acordo com o numero de empregados e o ramo de atividade; taxa de licenga

para publicidade — TLP, se vai utilizar placas de identificagdo.

5.5 Aspectos ambientais

Os aspectos ambientais atualmente sfio de grande relevincia a serem discutidos
pelas. organizagdes. E importante em um projeto, que se faga uma analise dos possiveis
prejuizos que o empreendimento possa trazer ao meio ambiente.

Por se tratar de um. empreendimento de uma academia de esportes (jiu-jitsu), ndo
oferece danos ao meio ambiente. Sendo assim, ndo € necessario se obter nenhuma licenga

ambiental para o desenvolvimento de suas atividades.
5.6. Aspectos econémico-financeires

Os aspectos econdmico-financeiros sdo imprescindiveis para se avaliar o capital
necessario para iniciar o empreendimento, assim como também serve para determinar o prazo
de retorno do investimento, o capital de giro necessario e demais recursos importantes para se

avaliar a viabilidade do projeto.
5.6.1 Investimentos (fixos)

As primeiras informagdes levantadas para se analisar os aspectos econdmico-
financeiros sdo referentes aos equipamentos, maquinas, moveis, utensilios e demais despesas
iniciais, como, por exemplo, as reformas necessarias para adequar o imdvel ao tamanho ideal
para o fornecimentos do servigo aos clientes.

A seguir, sera descriminado o quadro com as informagdes referentes aos gastos com
as maquinas e equipamentos que deverdo ser adquiridos para a estruturagdo e desempenho das

atividades do empreendimento, assim como seus respectivos fornecedores.
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Também serd adicionado aos valores do quadro uma taxa de 10% (conforme

recomendagdo do SEBRAE-SC),

equipamentos.

Quadro 2: Miquinas e equipamentos

correspondente a reserva técnica das maquinas e

Descricao Qtd Valor Valor Total Fornecedor
Unitario (RS) (RS)

Microcomputador AMD-K6 II 500 01 1.319,00 1.319,00 Easytec
Impressora Xerox DPC 6 01 269,00 269,00 Easytec
Aparelho Telefonico Intelbras 01 21,00 21,00 Milium
Calculadora TCE C100 01 10,60 10,60 Milium
Subtotal 1.619,60

Reserva Técnica (10%) 161,96

TOTAL 1.781,56

No préximo quadro, serdo descriminados os valores dos moéveis e utensilios que

deverdo ser adquirtdos para a estruturagdo e desempenho das atividades do empreendimento,

assim como seus respectivos fornecedores.

Também sera adicionado aos valores do quadro uma taxa de 10%, correspondente a

reserva técnica das maquinas e equipamentos.

Quadre 3: Moveis e utensilios

Descricio Qtd | Valor Unitario | Valor Total Fornecedor
(R$) (R$)

Tatame (1,80x0,90x0,55) 22 70,00 1.540,00 Saeki
Mesa para recepgio (1,20x0,60x0,74) | 01 147,00 147,00 Escritolandia
Cadeira  giratéria  para  mesa| Ol 65,00 65,00 Escritolandia
(0,40x0,40x0,05)
Cadeira fixa (0,37x0,37) 02 38,00 76,00 Escritolandia
Bancos com trés assentos para| 02 95,00 190,00 Escritoldndia
vestiario (1,50x0,45x0,05)
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Armario de portas com vidro| 01 495,00 495,00 Escritolandia

(1,70x0,90x0,40)

Mural de feltro (0,80x1,00) 01 57,00 57,00 Escritolandia

Guarda roupa de ago com oito vdos; 02 286,00 572,00 Escritolandia

(1,97x1,25x0,41)

Bebedouro de vinte litros 01 270,00 270,00 Escritolandia

 Lixeira de PVC 03 5,40 16,20 Milium

Espelho para banheiro (0,50x0,30) 02 21,90 43,80 Casas da Agua

Material de escritorio 90,00 90,00 Lojas
Americanas

Material de limpeza 35,00 35,00 Lojas
Americanas

Material de expediente 02 10,00 20,00 Milium

Subtotal 3.617,00

Reserva Técnica (10%) 561,70

TOTAL 3.978,70

A seguir, sera exposto um quadro com os demais custos iniciais do empreendimento.

Quadro 4: Custeos adicionais

Descricao Valor Total (R$)
Frete com mercadorias (tatames) 80,00
Registro/regularizagio da empresa 450,00
TOTAL ANUAL 530,00

Neo quadro abaixo estd o valor total de investimentos com maquinas, equipamentos,

moveis e utensilios, e incluem-se ainda, os gastos com reformas no imovel e com a aquisigio

de uma linha telefdnica.

Quadro 5: Total de investimentos fixos

Descri¢ido

Valor Total (RS)

Magquinas e equipamentos

1.781,56




Moéveis e utensilios 3.978,70
* Reformas 1.101,10
Compra de uma linha telefonica 39,19
Custos adicionais 530,00
TOTAL 7.430,55

* O or¢amentos das reformas encontra-se detalhadamente discriminado, no anexo 7.
5.6.2 Depreciaciso

A depreciagiio dos investimentos ocorre em virtude do desgaste dos equipamentos,
maquinas, moveis e utensilios em decorréncia do seu uso na empresa. Sendo assim, no quadro
5 sero descritos os valores com depreciagdo dos bens do empreendimento, sabendo-se que
suas taxas variam conforme sua espécie, variando também a classificagdo da vida util do/s

mesmaos.

Seguem abaixo as taxas de depreciagdo utilizadas {conforme SEBRAE-SC):
Magquinas e equipamentos: 10% a.a. (Total de vida 1til = 10 anos)
Moveis e utensilios: 10% a.a. (Total de vida 1til = 10 anos)

Aparelhos eletronicos: 20% a.a. (Total de vida atil = 5 anos)

Conforme dados acima, o quadro séguinte apresenta os valores da depreciagdo das

maquinas e equipamentos, moveis e utensilios utilizados no empreendimento.

Quadro 6: Depreciaco

Descricio Qtd | Valor Total | Taxa Deprec. | Depreciacido | Deprecia¢io
RS$) a.a. anual (R$) | mensal (R$)
Microcomputador AMD-Ké6 II| 01 | 1.319,00 20% 263,80 21,98
500
Impressora Xerox DPC 6 01 | 269,00 | 20% 53,80 4,48
Aparelho Telefonico Intelbras 01 21,00 20% 4,20 0,35
Calculadora TCE C100 01 10,60 20% 2,12 0,17
Tatame (1,80x0,90x0,55) 22 | 1.540,00 10% 154,00 12,83




R4

Mesa para recepgao | 01 147,00 | - 10% 14,70 1,22
(1,20x0,60x0,74)

Cadeira giratonia _para mesa| 01 | 65,00 10% 6,50 0.54
(0,40x0,40x0,05)

Cadeira fixa (0,37x0,37) 02 76,00 10% 7,60 0,63
Bancos com trés assentos para| 02 190,00 10% 19,00 1,58
vestiario (1,50x0,45x0,05)

Armario de portas com vidro| O1 495,00 10% 49,50 4,12
(1,70x0,90x0,40)

Mural de feltro (0,80x1,00) 01 57,00 10% 5,70 0,47
Guarda roupa com oito v3os 02 572,00 10% 57,20 4,76
Bebedouro de vinte litros 01 270,00 10% 27,00 2,25
Lixeira de PVC 03 16,20 10% 1,62 0,13
Espelho para banheiro (0,50x0,30) | 02 43,80 10% 4,38 0,36
TOTAL 671,12 55,87

5.6.3 Estrutura de custe

Pode-se considerar como custo a soma dos valores dos bens e servigos consumidos e
aplicados na obtengdo de um novo bem ou servigo. E o somatorio dos fatores aplicados no
processo produtivo e de funcionamento da empresa, seja ela industria, comércto ou prestadora

de servigos.

Os custos geralmentes sdo classificados em fixos ou variaveis. Os custos fixos
independem da quantidade produzida ¢ os custos variaveis sdo aqueles que variam conforme o

volume de producdo (WOILER & MATHIAS, 1996).

No empreendimento proposto sdo incluidos como custos fixos os gastos com agua,
luz, telefone, aluguel do imoével, IPTU, condominio, despesas com encargos
sociais,depreciagdo dos equipamentos, maquinas, méveis e utensilios, frete de materiais, entre

outras despesas.
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Considerou-se como valor total dos encargos sociais para os efetivos, uma taxa de
31,00%, correspondentes ao FGTS (8%), Férias (9%), 13° salario (9%), 1/3 sem férias (3%),
Eventuais (1,5%) e auxilio doenga (0,5%), segundo informag¢Ges do SEBRAE-SC.

Segue abaixo quadro contendo os custos com mao-de-obra direta do servigo:

Quadro 7: Custo da mic-de-obra direta

Descricio Qtd Valor mensal (R$) Valor anual (RS)

Saléario Base (Professores) 02 828,00 9.936,00
Encargos Sociais (31%) 372,00 4.464,00
TOTAL 1.200,00 14.400,00

No quadro a seguir serdo descritos todos os custos fixos que irdo incidir sobre o

empreendimento.

Quadro 8: Custos fixos

Descricio Valor mensal (RS) Valor anual (RS)
Custos de mio-de-obra 1.200,00 14.400,00
Aluguel 600,00 7.200,00
Condominio 120,00 1.440,00
IPTU 50,00 600,00
Agua (estimativa) 55,00 660,00
Garrafdo de dgua 60,00 720,00
Energia elétrica (estimativa) 60,00 720,00
Telefone (estimativa) 40,00 480,00
Honorarios do contador 75,00 : 900,00
Mat. expediente (estimativa) 10,00 120,00
Mat. Limpeza (estimativa) 18,00 216,00
Mat. escritério (estimativa) 15,00 180,00
Pré-Labore dos socios 1.000,00 12.000,00
Secretarias* 600,00 7.200,00
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1.812,00

Faxineira * 151,00
Propaganda e divulgagdo 15,00 180,00
Depreciagéo 55,87 671,12
TOTAL 4.124,87 49.499,12

* ja foram incluidos os encargos sociais.

Determinou-se o valor do custo variavel deste cenario a partir de algumas obrigagdes

tributarias — Federais (SIMPLES), Estaduais (ICMS) ¢ Municipais (ISS).
Baseando-se nestes tributos, foi elaborado o seguinte quadro:

Quadro 9: Custeos varidveis

Especificacdo Valor (%)
SIMPLES* 5
ICMS* 17
ISS* 5
PROPAGANDA 3
TOTAL 30

*Fonte;: SEBRAE

A empresa, através de negociagdo com fornecedor, pretende comercializar

mercadorias (kimonos e faixas) a pronta entrega, ou seja, a empresa, através de um acordo de

parceria, solicita a quantidade necessaria de produtos para satisfazer a necessidade de seus

clientes.

Os custos com as mercadorias que a empresa prentede comercializar, serdo descritos no

quadro abaixo:.




Quadro 10: Custos de mercadorias vendidas
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Descricao Quantidade | Valor unitario | Valor Total
(RS) (RS)

1. Kimonos 10 80,00 800,00

2. Faixas 5 . 10,00 50,00

3. Subtotal 90,00 850,00

4. Impostos (22%) 19,8 187,00

5. TOTAL MENSAL (3 + 4) 109,80 1037,00

6. TOTAL ANUAL 1.317,60 12.444,00

8.6.4 Custes dos servigos

E necessario, para se determinar o prego que sera cobrado pelo servigo prestado pela

empresa, conhecimentos sobre o custo de cada aula, além de se fazer uma analise dos pregos

dos servigos estipulados pela concorréncia.

Para se determinar o valor do custo por aula, foi dividido o valor dos custos fixos

mensais (incluindo mio-de-obra direta) pela quantidade mensal de horas/aula. Para se chegar

ao resultado, foram usados os seguintes dados:

- Custo fixo mensal: R$ 4.124,87

- Numero de horas/aula: 220 hs.

4.124.87=18,75
220

Admitiu-se entdo como custo da hora/aula o valor de RS 18,75.
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5.6.5 Preco de venda

Para se identificar o prego de venda dos servigos e produtos vendidos, ¢ necessario
primeiro conhecer seus custos, para que se possa estabelecer indices de venda, ou seja, indices

de comercializagido, margem de lucro, e taxa de marcagio.

O indice de comercializagdo (IC) sera estipulado, de acordo com os seguintes custos
variaveis: SIMPLES ( 5%")'_; ICMS (17%), e ISS (5%), propaganda (3%), chegando-se a uma
totalizagdo de 30%. A margem de lucro (ML) que os s6cios esperam obter, levando-se em
consideracgdo a analise do mercado concorrente, ¢ de 43%. Baseando-se nesses dados, pode-se

calcular a taxa de marcagdo, através da seguinte formula:
T™ = [100 - (IC + ML)} /100
De acordo com esse calculo, atingiu-se uma taxa de marcagéo de 27%.

Apos o célculo da taxa de marcagfo, pode-se entdo calcular o pre¢o da mensalidade

que sera cobrada pela academia, pelo método abaixo:

- Custo hora/aula: RS 18,75.

- Taxa de marcacdo: 27%.

1875 =70,00
0,27

Admitiu-se entdo como pre¢o da mensalidade, o valor de R$ 70,00.

Apresenta-se neste instante, o prego de venda dos produtos, baseado numa margem
de lucro de 20% incidente sobre o custo de aquisi¢do das mercadorias. Chegou-se a este
percentual através de negociagido com o fornecedor, que fixou esta taxa para pre¢o de venda

das mercadorias.-
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Quadro 11: Prego de venda des produtos (mensal)

Descricio Custo Unitario (R$) | Preco de venda
| (RS)

Kimonos 80,00 96,00

Faixas 10,00 12,00

5.6.6 Investimento inicial
O investimento inicial diz respeito a0 montante a ser utilizado para aquisi¢do dos
investimentos fixos, capital de giro, que neste caso corresponde ao custo fixo trimestral, por

ndo existir estoques na empresa, € uma reserva técnica de seguranga de 10% (SEBRAE-SC).

No quadro a seguir, serdo levantandos todos os investimentos necessarios para se

iniciar o empreendimento.

Quadro 12: Investimento inicial

Descri¢io Vaior (RS)
1. Investimentos fixos 7.430,55
2. Capital de giro 12.374,61
3. Subtotal (1+2) ’ 19.805,16
4. Reserva Técnica (10%) 1.980,52
5. Total (3+4) 21.785,68

5.6.7 Receita operacional

A receita operacional deste projeto sera calculada baseando-se nos pregos de venda
estimados para os servigos prestados e as mercadorias vendidas pela empresa, e pelo consumo

ao qual se deseja obter.

Em virtude da dificuldade de se estimar com preciséo estas receitas, serdo utilizados
trés cenarios distintos (pessimista, intermediario e otimista), de receitas operacionais mensais,

com uma variacio de 20%, em relacdo ao cenario intermediario.
>




Quadro 13: Receita operaciona! mensal
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Descrigao Pessimista | Intermediario Otimista
1. Receita dos servigos prestados 5.600,00 7.000,00* 8.400,00
2. Receita das mercadorias vendidas 816,00 1.020,00%* 1.224,00
3. Total (1+2) 6.416,00 8.620,00 9.624,00

* A estimativa intermediéria de servigos prestados mensal é para 100 alunos.

* ¥ A estimativa de vendas de mercadorias mensal é de 10 kimonos e cinco faixas.

5.6.8 Resultados operacionais

Os resulitados operacionais sdo calculados com o objetivo de verificar se o resultado

financeiro da empresa durante um determinado periodo obteve lucro ou prejuizo. Porém seu

calculo s6 podera ser efetuado apos o conhecimento das receitas e despesas deste periodo. No

quadro abaixo sera apurado o resuitado operacional do empreendimento, contendo os cenarios

pessimista, intermedidrio e otimista.

Quadro 14: Resultado operacionai

Descriciio Pessimista | Intermediario | Otimista
1. Receita operacional (1.1 +1.2) 76.992,00 96.240,00 115.488,00
1.1. Receita operacional anual dos servigos 67.200,00 84.000,00 | 100.800,00
prestados

1.2. Receita operacional anual das mercadorias 9.792,00 12.240,00 14.688,00
vendidas

2. Custo variavel (2.1 + 2.2) 22.314,24 27.892,80 33.471,36
2.1. Custo variavel dos servigos prestados (30% do | 20.160,00 25.200,00 30.240,00
item 1.1)

2.2 Custo variavel das mercadorias vendidas (22% 2.154,24 2.692,80 3.231,36
do item 1.2)

3. Custo fixo anual 49.499,12 219.499,12 49.499.12
4. Custo total anual (2 + 3) 71.813,36 77.391,92 82.970,48
5. Lucro liquido anual (1 — 4) 5.178,64 18.848,08 32.517,52
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82016,64

6. Margem de contribuigo (1 — 2) 54.677,76 | 68.347,20

7. Ponto de equilibrio em % (3/6)x100 90,52% 72,42% 60,35%
8. Taxa de retorno em % (S/investimento)x100 23,77% 86,51% 149,26%
9. Prazo de retorno em anos (investimento/5) 421 1,15 0,66

5.6.9 Anailise demonstrativa do prazo de retorno do investimento (payback)

O payback € calculado para que o empreendedor tenha conhecimento do prazo de

retorno do investimento inicial aplicado por ele na empresa.

No projeto analisado, o payback sera projeto para trés cenarios diferentes

(pessimista, intermediario e otimista), com uma varia¢do de 20% tendo como referencial o

cenario intermediario.

Assim, serd demonstrado abaixo, um quadro contendo os diferentes periodos de

payback para o empreendimento.

Quadro 15: Periodos de payback

Descriciao Pessimista Intermediario Otimista
Férmulas (Investimento 21.785.68 21.785,68 21.785,68
5.178,64 18.848,08 32.517,52
Imcxal Lucro liquido) ‘
Resuktados do payback 4,21 1,15 0,66

Com base nos dadds acima, verificou-se que pata. Q. Qenano pessimista seria

necessario um perlodo de’ aproximadamente 4 anos ¢'3 meses: P‘ara o mtefmedlarxo que é o
mais provavel, ¢ périodo Aécessdfié seria em torno- d@ h\an@ < 2 meses e para 0 cenario
otimista, ficaria proximo dé & meges. s



6. CONSIDERACOES FINAIS

Apos serem apresentados e analisados todos os dados referentes ao funcionamento
do empreendimento, ou seja, os aspectos mercadologicos, administrativos, técnicos, juridicos
¢ legais, ambientais ¢ econdmico-financeiros, neste capitulo sdo apresentadas as
consideragdes finais do trabatho, que compreendem as conclusdes obtidas e as recomendagdes

sugeridas.

6.1 Conclusdes

Através da pesquisa de mercado realizada, verificou-se que a maior parte dos
entrevistados demonstrou interesse pelo empreendimento ao qual se pretende implantar.
Observou-se também que houve grande quantidade de interessados em horarios alternativos
de treinos, além de se satisfazerem com a localizagdo escolhida, visto que esta situa-se
proxima a Universidade Federal de Santa Catarina, onde concentram-se possiveis clientes do

negobcio.

Outro fator importante a ser levantado, foi a aprovagdo dos respondentes da pesquisa
pela realizagdo de turmas fechadas, adequadas a determinados tipos de pessoas, como

mulheres, executivos, e criangas.

Pretende-se ainda, com este empreendimento, prestar um servigo diferenciado do
mercado concorrente, visando atender as possiveis necessidades dos clientes, com um treino
de excelente qualidade,com professores capacitados, em um ambiente agradavel, e uma

localizagdo privilegiada, de acesso facil e estacionamento amplo.

A partir de uma andlise de todas as etapas do projeto, foi possivel verificar a
viabilidade da implanta¢éo de uma academia de jiu-jitsu localizada no bairro da Trindade, no

municipio de Floriandpolis, de acordo com o objetivo geral adotado neste projeto.
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5.6.2 Recomendacdes

A escolha por oferecer horarios alternativos de treinos, além de treinamentos para
grupos exclusivos de pessoas, pode ser um bom diferencial dos servigos prestados. Porém,
uma recomendagdo a ser estudada € o prego oferecido por este servico, ja que a pratica de jiu-
jitsu depende de um custo mensal geralmente acima do estipulado para outras modalidades

desportivas.

Outro fator importante a ser lembrado, € a sugestdo em oferecer outros tipos de
produtos para os clientes, como alimentos energéticos, € produtos com a logomarca da prépria
empresa, como camisetas, adesivos, bonés, etc., que devem ser oferecidos pela academia,
porém, ap6s um prazo estipulado para que esta esteja bem conceituada no mercado deste tipo

de servigo.

Uma boa alternativa para atrair o piblico a praticar esta modalidade no referido
empreendimento , seria a criagdo de convénios para estudantes e profissionais, como uma

estratégia de mareting diferenciado deste tipo de negdcio.

Embora o empreendimento seja viavel, ¢ importante destacar que todo negdcio
possui um risco ou incerteza, € o mercado de servigos também sofre transformagdes
constantes para se adaptar ao mercado. Por isso, € interessante que os s6cios procurem sempre
se manter competitivos, buscando alternativas para melhorar o faturamento da empresa e,

acima de tudo, oferecer servigos com qualidade e diferenciagéo.
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Anexo 1 — Questionario

UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA

CENTRG SOCIO-ECONGMICO i
DEPARTAMENTO DE CIENCIAS DA ADMINISTRACAG

Prezade(a) entrevistado{a):

- Este questionario faz parte de um trabalho de conclusdo do curso de Administracio da UFSC,
cuja finalidade € coletar dados e informagdes que serfio necesséarios para estudar a viabilidade de
uma academia de jiu-jitsu no bairro Trindade, no municipio de Florianopolis/SC. Pedimos sua
colaboragdo para o preenchimento deste questionario, lembrandc que sua atengio serd de grande
ajuda neste estudo.

1) Sexeo:
( ) Masculino { ) Feminino

2) Qual sua faixa etiria?

( )5 216 anos (Obs: 5 anos ¢ a idade minima em que uma pessoa esta apta a
praticar uma atividade fisica)

( Y17 a 20 anos

( )21 a25anos

( Y26 a30anos

( ) mais de 30 anos

3) Qual 2 sua renda pessoal/familiar mensal?

() até R$ 500,00

{ ) entre R$ 500,00 e R$ 1000,00

( ) entre R$ 1000,00 ¢ R$ 1500,00

( ) entre R$ 1500,00 e R$ 2000,00

( ) mais de R$ 2000,00

4) Qual ¢ seu grau de escolaridade?

( ) até o primario completo () superior incompleto
() secundario incompleto () superior completo
() secundario completo ( ) pbs-graduagdo

5) Qual o local de sua residéncia (bairre)?

6) Vocé pratica ou gosta de esportes? (Se a resposta for sim, favor escolher uma das
alternativas seguintes. Se a resposta for nie, faver encerrar o guestiondrio).



( ) Sim ( ) Nao

7) Quais desses esportes vocé pratica ou acha interessante?
() artes marciais (jiu-jitsu, judd, karaté, tackwondo, etc.)

() esportes de quadra (futebol, basquete, vdlei, etc.)

( ) esportes aquaticos { natagio, surf, etc.)

( ) atletismo

{ ) Outros:

8) Caso se interesse por artes marciais, qual vocé pratica ou acha interessante?

( Yjiujitsu () tackwondo

{ )judé ( ) capoeira
( ) karaté ( ) Outras:
{ ) boxe ( ) Nenhuma

9) Qual seu graw de interesse por jiu-jitsu? Case nio tenha interesse, passar para 2
questiio 16).

( ) pratico ou j& pratiquei

( ) gostaria de praticar

( ) s6 admiro o jiu-jitsu mas nfo pretendo praticar

( ) ndo gosto de jiu-jitsu

19) Assinale ¢ fater mais impeortante que ¢ leva {ou levaria) a escolher uma academia
para treinar jiu-jitsu.

( ) a qualidade e o curriculum do professor (mestre)

( ) a qualidade do ambiente (iluminagio, higiene, ventilagio, etc.)

{ ) alocalizagfo

( ) a flexibilidade dos horarios

( ) o prego da mensalidade

( ) Outros:

11) Assinale o principal motive que o leva {ou levaria) a praticar jiu-jitsu.
( ) aprender uma defesa pessoal eficiente

( ') ganhar massa muscular

( ) participar de campeonatos

( ) beneficio fisico e mental

( ) hobby

( ) se relacionar com amigos

( ) Outros:

12) Na sua opinidio, qual ¢ horirio mais conveniente ou disponivel para treinar?
( ) 7:00 as 8:00 hs ( )12:004s 13:30 hs ( )20:00 as 21:30 hs
()830as10:00hs () 16:302as 18:00 hs ( )22:00 as 23:00hs

()10:30as11:30hs () 18:304as 19:30 hs



13) Quantas vezes por semana vocé acha necessario treinar?
( )2 vezes ( )4 vezes
( )3 vezes ( ) Todos os dias da semana

14) Vocé acha interessante a criacio de turmas fechadas para determinados grupos de
pessoeas (Ex: turmas femininas, eriangas, executives, etc.)?

( ) Sim
{ YNao

18) Vocé praticaria jiu-jitsu no bairro Trindade, numa localizacio préxima 2 UFSC?
( ) Sim
( )Y Nio

16) Quais os metivos que levam veoct 2 nio se interessar por jiu-jitsu?
() influéncia negativa da midia pelo esporte

() possibilidade de sofrer lesdes corporais

() falta de capital (dinheiro) para praticar

( ) ndo dispor de tempo para treinar

( ) falta de interesse pelo esporte

( ) Outros:

Sugestdes:

Nome:
Telefone:
Endereco:




Anexe 2 — Mapa de localizac@io do bairro Trindade
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Anexo 3 — Foto do Centro Comercial Trindade Center ¢ de uma das salas do

empreendimento
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Anexo 4 — Lay-out da situagio atual do empreendimento
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Anexo 5 — Lay-out das reformas ou intervencoes realizadas
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Anexo 6 — Lay-out da academia apés todas as modificacdes
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Anexe 7 - Or¢camento das reformas efetuadas



i AR TR
‘Glebal.

ira: 100 - ACDEMIA DE JiU- JITSU Endereqo: CENTRO 24/112000
te: Cidade: Pag. 1
Prego Unitario/Preco Total
Descrigao Qtd Un Material Mao-de-Obra Total
SERVIGOS INICIAIS
DEMOLICAO DE ALVENARIA DE TIJOLOS 385 M3 0,00 6,30
0,00 24,26 2426
0,00 24,26 2426
Total do Grupo 0,00 24,26 24,26
ALVENARIA
ALVENARIA T1J.6FUROS-DE 10cm-J15mm ci-ar 1:10AGLUT 8,00 M2 5,96 4,04
47,68 32,32 80,00
47,68 32,32 80,00
Total do Grupo 47,68 32,32 80,00
REVESTIMENTO
CHAPISCO ci-ar 1:3-7mm PREPARO E APLICACAO 1720 M2 0,88 0,90
15,14 15,48 30,62
REBOCO ARGAMASSA FINA ca-af 1:3+10%ci-5Smm(interno) 18,40 M2 0,34 1,94
6,26 35,70 4195
21,39 51,18 72,57
Total do Grupo 21,39 51,18 72,57
DIVISORIAS
DIVISORIA DIVILUX 35mm-COLOCADA 990 M2 33,60 0,00
33264 0,00 332,64
PORTA DIVISORIA DIVILUX COMPLETA C/FERRAGEM 200 CJ 106,40 0,00
212,80 0,00 212,80
DESLOCAMENTO DE PORTA 1,00 UN 0,00 20,00
' 0,00 20,00 20,00
PORTA INT SEMI-OCA COMPENS.CEDRO S/FERR.0,60x2,10 100 CJ 74,31 19,06
74,31 19,06 3,37
619,75 39,06 668,81
Total do Grupo 619,75 39,06 658,81
PINTURA
PINTURA LATEX PVA SOBRE REBOCO-2 DEMAOS 16,00 M2 1,59 1,91
25,44 30,56 56,00
25,44 30,56 56,00
Total do Grupo 2544 30,56 56,00
INSTALAGAO ELETRICA
INTERRUPTOR EMBUTIR SIMPLES-INCLUSIVE CAIXA 2x4" 2,00 UN 3,98 2,23
796 4,45 12,42
TOMADA EMBUTIR SIMPLES-INCLUSIVE CAIXA 2x4° 1,00 UN 4,88 2,23
4,88 2,23 7,11
CHUVEIRO ELETRICO CROMADQ 110/220v 2,00 UN 72,60 5,57
145,20 11,14 156,34
FIO ISOLADO 6,0mm2 (SAWG) 3000 M 0,56 0,56
16,80 16,80 33,60
174,84 34,63 209,47
Total do Grupo 174,84 34,63 20947

Total do Orgamento 289,10 212,00 1.401,10 J




Anexo 8 — Fotos de jiu-jitsu e do tatame que sera utilizado na academia




Anexo 9 — Contrato Social

Contrato social de sociedade por cotas de responsabilidade limitada

Os abaixos assinados, Daniel Guedes Martins, brasileiro, solteiro, administrador de
empresa, residente nesta capital, a Serviddo Indcia de Medeiros, 81, portador da Carteira de
Identidade RG n. 4.444.417-6, ¢ do CIC n. 018.475.759-27; Ricardo Goulart Neto, brasileiro,
solteiro, administrador de empresa, residente nesta capital, 8 Rua Major Costa, 118, portador da
Carteira de Identidade RG n. 2.678.979, e do CIC n. 014.778.829-36, por este instrumento
particular ¢ na melhor forma de direito, constituem entre si uma SOCIEDADE POR QUOTAS
DE RESPONSABILIDADE LIMITADA, que se regera pelas seguintes clausulas:

Primeira — A sociedade girard sob a denominag¢do social d¢ GUEDES & GOULART LTDA. ¢
terd sede nesta Capital, & Rua Lauro Linhares, 2123, Salas 605/606, ficando ¢leito o foro desta

Comarca para qualquer agfio fundada no presente contrato.

Segunda - A sociedade tem por objeto o ramo de Prestagdo de Servigos de esportes.

Terceira — O capital social serd R$ dividido em __ quotas de R$ __ cada uma, neste ato
realizado em dinheiro, subscrevendo cada socio quotas de capital no valor R$ em

moeda corrente do pais neste ato.

Quarta - As quotas da sociedade sdo indivisiveis e ndo poderdo ser cedidas ou transferidas sem o
expresso consentimento dos socios, cabendo, em igualdade de condi¢des, o direito de preferéncia

aos socios que quiserem adquiri-las.

Quinta - A responsabilidade dos sécios é limitada & importincia total do capital social, nos

termos do artigo 2° da Lei n.3.708, de 10 de janeiro de 1919.



Sexta — O inicio das operagdes terd lugar na data da assinatura do contrato e o prazo de duragio

da sociedade sera de tempo indeterminado.

Sétima — Os socios terdo direito a 01 (uma) retirada mensal de pro-labore, a ser fixada
anualmente pelo consenso uninime do s6cios, dentro dos limites estabelecidos pela legislagdo do

Imposto de Renda.

Oitava — Anualmente sera levantado um balango, em 31 de dezembro, cabendo aos socios partes

iguais nos lucros ou nos prejuizos.

Nona - O falecimento de qualquer um dos sdcios ndo dissolverd necessariamente a sociedade,
ficando aos herdeiros do falecido, sua quota de capital e sua parte nos lucros liquidos apurados
até a data do falecimento, pela seguinte forma: 20% (vinte por cento) no prazo de trés meses,
30% (trinta por cento) no prazo de seis meses € 50% (cinquenta por cento) no prazo de doze

meses, tudo a contar da data do falecimento.

Décima — Os socios declaram que néo estfio incursos em nenhum dos crimes previstos em Lei

que os impegam de exercer atividade mercantil.

E por estarem assim justos e contratados, lavram este instrumento, em quatro vias de
igual teor, que serfo assinadas por todos os sdcios, juntamente com duas testemunhas , sendo a
primeira via arquivada na Junta Comercial do Estado de Santa Catarina e as outras vias

devolvidas aos contratantes, depois de anotadas.

Florianépolis, de de 2000
Testemunhas:
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