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Dedico este trabalho a estrela que mais brilha la no céu.



Se vi mais longe, foi por estar de pé sobre ombros de gigantes
(Isaac Newton).
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RESUMO

O Plano de negdcios é um documento que tem como objetivo a visualizacdo de uma
empresa no papel. E uma forma de desenvolver a ideia e identificar a viabilidade do
negocio, a partir dos pontos positivos e negativos observados. Esta pesquisa €
caracterizada como aplicada, exploratoria e descritiva com abordagem qualitativa e
guantitativa e teve como objetivo avaliar a viabilidade de implementar um novo estudio
de treinamento personalizado no bairro Trindade de Florianépolis/SC por meio da
construcdo de um Plano de Negdcios. A coleta de dados foi realizada seguindo a
Cartilha do SEBRAE (2013) em trés pilares: empresa, cliente e fornecedor. O
guestionario do proprietario teve como intuito conhecer caracteristicas das empresas:
tempo no mercado; capacidade de atendimento; preco; planos e servi¢cos ofertados;
seus pontos fortes e o seu diferencial. O questionario do cliente objetivou identificar o
nivel socioeconémico, os motivos de aderir a pratica de atividade fisica, os motivos da
escolha daquele servico e seu nivel de satisfacdo. Quanto aos fornecedores, o contato
deu-se por e-mail e ligacdo telefébnica para a solicitagdo de orcamentos de
equipamentos e acessorios e também por pesquisa pelos sites. Todos estes dados
serviram para a criagdo de um Plano de Negoécios. Foram entrevistadas 5 empresas,
24 clientes e 3 fornecedores de cada produto para treinamento. A partir das
informacdes sobre o mercado e levantamento dos pre¢cos de materiais, equipamentos
e acessorios e estimativas de gastos, concluiu-se a necessidade de um investimento
de R$231.774,93 para cobrir todos os gastos da empresa.

Palavras-Chave: Planejamento. Mercado. Fitness. Empreendedorismo.
Empreendedor.



ABSTRACT

A Business Plan is a written document that details how a company can and should be.
It is a way to develop ideas and to identify the viability of the business from the
perspective of its strenghts and weaknesses. This research is characterized as
applied, exploratory and descritive with a qualitative and quantitative approach, it also
aims to assess the viability of the implementation of a new personalized training studio
in Trindade neighborhood in Florianépolis/SC, built based on a Business Plan. The
data was collected using the SEBRAE’s Guide Book (2013) with three primarly pillars:
company, customer and supplier. The questionnaire applied to the managers aimed to
better gather the characteristics of the companies as its: time in the market; capacity
to assist; price; membership plans and services; strenghts and to discover which is the
company’s differential. The questionnaire applied to the customers aimed to identify its
socioeconomic level, the reasons why practing physical activities, the reasons why has
chosen specific service and its satisfaction level. As for the suppliers, the contact was
established by email and by phone to order an equipment and accessories budget,
and it was also done an internet research. All the collected data was used to create
and develop the Business Plan. For each product were interviewed 5 companies, 24
customers and 3 training suppliers. From all the data about the Market, the price range
for the equipment and acessories and the estimate of the future expenses, it was
possible to conclude that the initial investment must be R$231.774,93 to cover all the
company’s initial expenses.

Keywords: Planning. Market. Fitness. Entrepreneurship. Entrepeneur.
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1 INTRODUCAO

As doencas crbnicas nao transmissiveis (DCNT) vém crescendo cada vez mais
nos paises desenvolvidos e em desenvolvimento. S&o doencas fisicas ou psicologicas
gue afetam a qualidade de vida de um individuo (OMS, 2014). Segundo a Organizacao
Mundial da Saude, a pratica regular de atividade fisica auxilia na prevencao das
DCNT’s (OMS, 2014). Pesquisas tém comprovado a menor incidéncia de doencas
cronico-degenerativas em individuos treinados, através de beneficios fisiologicos e
psicolégicos advindos desta pratica. Com isto, a pratica regular de atividade fisica
deve ser incentivada seja pelo poder publico ou privado (CARVALHO et al., 1996).

O chamado mercado fithess, negdcios relacionados com o corpo e a forma
fisica, vém crescendo a cada ano (SEBRAE, 2014). Utilizando-se da impulsdo do
mercado fitness nos ultimos anos juntamente com a procura por um estilo de vida mais
saudavel, surge a oportunidade de empreender neste mercado, oferecendo ao cliente
um servi¢o personalizado, associando o trabalho do personal trainer a uma empresa
(FILHO, 2014). A implementacéo desta proposta no mercado associa o trabalho do
profissional de Educacdo Fisica de identificar e conhecer as caracteristicas dos
individuos no planejamento e execucao de exercicios, respeitando as individualidades
biologicas, objetivos e necessidades pessoais (SILVA et al., 2017).

Contudo, ndo basta simplesmente abrir uma empresa, alguns passos para
concretizar este objetivo sdo fundamentais. Sendo assim, um dos primeiros passos é
a visualizacédo da empresa por meio de um Plano de Negdcios (PN), pois ele propicia
obter uma percepcdo tanto de aspectos gerais quanto especificos do negécio,
analisando sua potencialidade e Vviabilidade, facilitando no momento de sua
implantacdo (HASHIMOTO; BORGES, 2014).

O PN é um instrumento que ajuda a identificar os objetivos do empreendedor
com o levantamento de informacdes do mercado e do produto que sera ofertado, para
gue a futura empresa seja concretizada com maior possibilidade de éxito, diminuindo
0s riscos e incertezas (SEBRAE, 2013). Sendo assim, ele ocupa a funcéo de ajudar
no desenvolvimento da ideia do nego6cio e analisar todos os fatores envolvidos
(cliente, colaborador e investidor), contribuindo na forma de implementar o negdcio
(BOAS, 2015).
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Com base nesses pressupostos, formulou-se a seguinte questao de pesquisa:
€ viadvel a implementacdo de um estudio de treinamento personalizado no Bairro

Trindade, na cidade de Floriandpolis?

1.1 OBJETIVO GERAL

Desenvolver um plano de negdcios para um novo estudio de treinamento

personalizado no bairro Trindade.

1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Caracterizar as micro e pequenas empresas de treinamento personalizado
do bairro Trindade;

b) Identificar o perfil dos consumidores: clientes das micro e pequenas
empresas de treinamento personalizado do bairro trindade;

c) Fazer um levantamento dos precos dos materiais necessarios para abrir um
estudio de treinamento personalizado;

d) Avaliar a viabilidade de implementar um novo estudio de treinamento

personalizado no bairro trindade de Floriandpolis/SC.

1.3 JUSTIFICATIVA

No setor fithess, ha gestores e lideres que ndo entendem a importancia do
planejamento para a tomada de decisfGes e que 0 sucesso ndao depende somente das
acOes, mas também do planejamento através de uma organizacdo estratégica
(KUMMEL, 2012, apud PONTES; CUNHA, 2015). E preciso estar preparado para
entrar no mercado competitivo. Além do conhecimento técnico como educador fisico,
€ imprescindivel adquirir competéncias gerenciais (FERNANDES, 2015, apud
PONTES; CUNHA, 2015).

Na sociedade atual, ha uma demanda por qualidade de vida das pessoas
devido ao aumento da expectativa de vida, que tem gerado crescimento da populagéo

e mudancas do perfil etario. Isto tem gerado oportunidades de negécio na area da



17

saude (DEUTSCHER et al., 2013), abrindo possibilidades de aliar a profissdo de
Educadora Fisica com o desejo de empreender.

E por meio de colaboragéo académica que este trabalho de conclus&o de curso
esta sendo elaborado, o qual ir& contribuir para o @&mbito académico para que alunos
do curso de Educacdo Fisica adquiram maiores conhecimentos sobre gestdo e
negocios, e vejam a possibilidade de abrir um negdcio, utilizando este trabalho como
orientacdo para tal concretizagao.

Tendo em vista as pretensdes futuras da pesquisadora, a elaboragédo de um
Plano de Negécios para o Trabalho de Conclusdo de Curso teve como objetivo a

iniciacdo na area de gestao e empreendedorismo.
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2 REVISAO DE LITERATURA

2.1 EMPREENDEDORISMO

O empreendedorismo é resultado de uma série de acontecimentos historicos

de ambito sociopolitico e cultural, de maneira geral, a partir das transformacdes

tecnologicas, da consolidacdo do capitalismo e da competicdo na economia
(DORNELAS, 2012).

Hisrich, Peters e Shepherd (2009) relatam cinco periodos da histéria que

mostram a evolu¢cdo e desenvolvimento do empreendedorismo através das

transformagdes no estilo de vida da sociedade:

1.

Periodo Inicial: com a histéria de Marco Polo que assumia os riscos fisicos e
emocionais como comerciante vendendo mercadorias, e assim recebendo uma
porcentagem de 25% das vendas realizadas;

Idade Média: o empreendedor era um administrador/gerenciador que cuidava
de projetos de producdo sem correr riscos, pois utilizava-se de recursos
disponiveis pelo governo do seu pais. Um exemplo de empreendedor era o
Clérigo que cuidava das obras arquitetdnicas do governo;

Seéculo XVII: conforme estabelecido pelo governo, o empreendedor comeca a
assumir os riscos ao desempenhar um servico sendo que o lucro e perdas
pertencem a ele;

Século XVIII: momento em que se diferencia aquele que necessita de capital,
e aquele com capital. Nem sempre o empreendedor tinha capital para
oferecer/criar/inovar um servico, mas o fato de levantar capital de fontes
particulares para desenvolver suas ideias, era um ato de empreendedorismo;
Século XIX e XX: entre estes periodos ndo havia distincdo entre o que era um
empreendedor e um administrador, criando-se assim, conceitos que expliqguem
a diferenca entre eles (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009).

Foi na década de 1990 que o empreendedorismo acelerou e o interesse de

empreender aumentou, e hoje a competitividade empreendedora e os futuros

empresarios sao os responsaveis pelo poder na economia (DORNELAS, 2012).

Empreender é identificar uma oportunidade e estabelecer meios para explora-

la e desenvolvé-la (FREIRE, 2005 apud MARSHALL JUNIOR et al., 2014), ou seja,
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envolve pessoas que transformam ideias em oportunidades, e estas oportunidades
sdo aplicadas na criacao de negdécios de sucesso (DORNELAS, 2012).

Schumpeter (1985), em seu conceito de empreendedorismo, deixa claro que
empreender ndo significa necessariamente abrir uma empresa, pode ser a criacao de
novas possibilidades para algo que ja esteja sendo feito (SCHUMPETER, 1985).
Empreender pode surgir a partir de um novo produto, um novo método de producao,
um novo mercado, uma nova organizacdo e uma nova oferta de matéria prima
(SCHUMPETER, 1985). O empreendedorismo pode ser considerado o ato de inovar,
em que a inovacao seja capaz de produzir rigueza (DRUCKER, 1986).

Empreendedorismo é visto como uma forma de individuos, empresas e
sociedades fazerem face as mutacfes sociais, culturais e econdmicas do
mundo contemporaneo. Empreendedorismo é o ato de mudar, o que é
determinado pelo empreendedor, que em um mundo moderno deve se
moldar para atender de forma inteligente as solicitagdes vindas do mercado
(FERREIRA; REIS; SERRA, 2010 apud SILVA; BIAZON, 2014, p. 03).

2.1.1 Empreendedorismo no Mundo

Dornelas (2012) cita em seu livro ‘Transformando ideias em negdcios’ a
importancia que paises desenvolvidos ddo ao empreendedorismo, incluindo
programas que incentivem o empreendedorismo durante a educacéo. De acordo com
0 autor, na Bélgica, por exemplo, criancas da educacao fundamental, sédo estimuladas
a se organizarem em equipes para elaborar, planejar e implementar projetos; em
Luxemburgo, criancas desenvolvem habilidades empreendedoras por meio de
historias em quadrinhos; na Europa, aos sabados, os professores realizam estagios
em empresas para a troca de experiéncia e discussdo de casos de sucesso. Além
disso, séo capacitados a ensinar empreendedorismo de diversificadas formas: durante
a graduacao, ha programas de miniempresas para que 0s estudantes criem e
gerenciem negocios; nos Estados Unidos, a rede para ensinar empreendedorismo
Network For Teaching Entrepreneurship (NFTE)ensina empreendedorismo voltado
aos jovens nas comunidades carentes (DORNELAS, 2012).

Em 1999surgiu o Monitor Global de Empreendedorismo (GEM - Global
Entrepreneurship Monitor), que é uma avaliacdo anual do nivel nacional da atividade
empreendedora de 65 paises participantes e que constituem 83% do PIB e 70% da

populacdo mundial (GEM, 2016). Contudo, hoje h& a convic¢do da influéncia dos
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empresérios e da competitividade dos empreendimentos no poder econdmico,

tornando o empreendedorismo um fendmeno de interesse global (DORNELAS, 2012).

2.1.2 Empreendedorismo no Brasil

Conforme o Global Entrepreneurship Monitor (GEM), existem trés condicbes
gue influenciam a atividade empreendedora no Brasil: 1) a criatividade e a capacidade
de se adaptar as condicbes impostas ao brasileiro (54%); 2) o acesso facil as
informacdes gratuitas e de qualidade (31%); 3) as politicas governamentais que
reduzem a burocracia e simplificam as arrecadagodes de tributos (19%) (GEM, 2015).A
mentalidade do brasileiro é algo a se considerar também, pois 80% da populacdo
brasileira acredita que abrir um negdcio € uma possibilidade desejavel, valoriza os
empreendedores e busca conhecer a histéria de muitos (GEM, 2015).Em 2015, 52
milhdes de brasileiros estavam envolvidos na criagdo ou manutencdo de um negocio,
0 que representa 39,3% da populacdo (GEM, 2015). No entanto, destaca-se que o
principal motivo de empreender foi por necessidade, e isso influencia na sobrevivéncia
das empresas, por ser necessario mais planejamento para o sucesso de um negocio
(GEM, 2016).

Em 2016, a cada 100 brasileiros, 20 estavam envolvidos com o
empreendedorismo, 0 que representa 36,0% da populacdo, numero inferior ao de
2015 (39,3%) (GEM, 2016). Desses empreendedores, 19,6% sdo empreendedores
nascentes, aqueles que iniciaram a atividade empreendedora, valor também inferior
ao de 2015 (21,0%) (GEM, 2016). O lado positivo € que o empreendedorismo por
oportunidade voltou a crescer, sendo o motivo de 57,4% das empresas nascentes por
encontrarem um nicho de atuacédo (GEM,2016).

Nos ultimos anos, o Brasil tem passado por uma crise econémica, sendo que
mudancas no cenario econdémico influenciam as taxas ligadas ao empreendedorismo
(GEM, 2016). O IBGE, em uma pesquisa com entradas e saidas de empresas no
mercado em 2014, aponta que pela primeira vez o saldo de saidas, empresas que
fecharam (944,0 mil) foi maior que o de entrada, empresas que abriram (726,3 mil)
(IBGE, 2016). Com as empresas que entraram no mercado, houve um acréscimo de
1,8 milh&o de pessoas ocupadas, ou seja, realizando uma atividade profissional, em

qgue 47,7% destas pessoas eram assalariadas e 52,3% sOcios e proprietarios. Porém,
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com a saida de empresas, houve uma reducéo de 1,7 milhdo de pessoas ocupadas,
sendo que 30,2% eram assalariados e 69,8% sdcios e proprietérios (IBGE, 2016).

Conforme especialistas, a capacidade do brasileiro de empreender, as politicas
e programas como a Lei Geral da Micro e Pequena empresa s&o pontos positivos para
o empreendedorismo no Brasil (GEM, 2016). Entretanto, é preciso aumentar e
melhorar as condi¢gbes para impulsionar o empreendedorismo, como desenvolver a
capacitacdo em todos os niveis educacionais, nos programas governamentais com a
simplificacé@o e desburocratizac@o de processos administrativos e acesso as linhas de
créditos (GEM, 2016).

2.1.3 Empreendedorismo Fitness

Com o conhecimento dos beneficios da AF sendo dissipado para a sociedade,
0 envolvimento com este tipo de atividade assume um espaco importante no estilo de
vida das pessoas (NAHAS, 2006). A aderéncia por uma vida mais ativa vem crescendo
muito e sdo inumeros 0os motivos pela pratica, como a qualidade de vida, saude,
estética, bem-estar e socializacdo (MOURA et al., 2001, apud PONTES; CUNHA,
2015).

Quanto aos motivos que levam pessoas a procurar uma academia de ginastica,
Souza e Biazon (2014) identificaram que 52,78% dos clientes de uma academia
buscam qualidade de vida, 2,78% saude e 44,44% por questbes de estética. Outro
estudo, com o objetivo de verificar os motivos que levam a adesao a pratica de
atividade fisica em adultos de 40 a 60 anos, mostrou que 44% era por causa do lazer
e da qualidade de vida, 34% por orientacdo meédica e 11% estética (SANTOS,
KNIJNIK, 2006).

A revista ACAD Brasil entrevistou proprietarios de diversas regides do Brasil
para analisar o cenario do setor fithess durante a crise econémica que o pais enfrenta
(ACAD, 2016). Os entrevistados acreditam que apesar de muitos mercados estarem
em queda, ndo é o caso do fitness, pelo menos ndo de forma intensa, pois a saude
ainda é prioridade no orcamento das pessoas (ACAD, 2016). O momento de crise é
uma oportunidade para o surgimento de grandes ideias, e o mercado fithess vive da
novidade (ACAD, 2016).

Com a demanda crescente do segmento fitness, surge uma oportunidade de

negaocios (PACIELLO, 2016). No Brasil, o numero de academias aumenta a cada ano,
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sendo que de 2015 para 2016 uma pesquisa global realizada pela IHRSA
(International Health, Racquet & Sportsclub Association) contabilizou 34.509
academias registradas, destacando-se como o0 segundo pais com maior numero de
academias no mundo, estando atrds apenas dos Estados Unidos, com 36.540
academias (ACAD, 2017). Porém, quando analisado o numero de clientes e receita, 0
Brasil perde suas colocacfes ocupando o 4° lugar em nimero de clientes, com 9,6
milhdes de pessoas participantes e 10° lugar em receita, com US$2,1 bilhdo (ACAD,
2017). J& os Estados Unidos tém uma clientela de 57,2 milhGes de pessoas, e com
isso, uma receita de US$27,6 bilhées (ACAD, 2017).

N&o adianta o Brasil estar em segundo lugar no mundo com o maior nimero
de academias, se em relacdo a receita, 0 pais ocupa o décimo lugar (ACAD, 2017).
Para entrar no mercado fitness é preciso adquirir novas formas de gestdo e modelos
de negocios, é preciso estar preparado para entrar na competicdo, compreendendo o
mercado para entao tracar estratégias fortes que tragam resultados (ACAD, 2017).

A concorréncia no mercado fithness cresce muito e € inevitavel, por isso &
necessario aumentar o profissionalismo e a influéncia do gestor na equipe, agregando

valor aos empreendimentos (BORGES, 2016).

2.1.4 Empreendedor

Utilizando o significado da palavra francesa ‘entrepreneur’, empreendedor é
‘aquele que assume riscos e comega algo novo’ (DORNELAS, 2012). Pode surgir da
identificacdo de uma oportunidade, ou da necessidade proveniente da falta de opcéo
(MARSHALL JUNIOR et al., 2014), ou ainda, nascer a partir do contato e vivéncia com
a sociedade, em que suas relacdes favorecem o desenvolvimento da personalidade e
das caracteristicas empreendedoras (POMBO, 2016). E aquele que vé o que ninguém
VE, e a partir disto, constroi mecanismos seguidos de acdo (POMBO, 2016).

Diversos autores, como Dornelas (2012), Braga (2016), Vicenzi e Bulgacov
(2012) e Chiavenato (2009), citam caracteristicas que podem ser atribuidas a um
empreendedor, como: criatividade, iniciativa, inovacao, lideranca, comprometimento,
desejo de independéncia, autonomia, coragem, ousadia, percepcéo, determinacao,
persisténcia, otimismo, disposicéo para assumir riscos, responsabilidade, autoridade,

ambicdo, foco, alto nivel de energia, entre outros.
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Dentre tais caracteristicas, uma pesquisa realizada com empreendedores dos
estados do Parang, Santa Catarina e Rio Grande do Sul, identificou-se que as
caracteristicas individuais que mais se destacaram foram vontade/motivacdo e
determinacao (12%), seguidos por coragem e ousadia (9,2%). Além disso, dos 100
entrevistados, 18,8% responderam que a decisdo de abrir um negdcio foi pela
oportunidade no mercado, 16,5% realizacdo pessoal e 15,8% desejo de
independéncia (VICENZI; BULGACOQV, 2012).

Outro estudo, realizado com 90 mulheres empreendedoras do Brasil, Canada
e Franca, buscou identificar as razdes que as levaram a criacdo de suas empresas,
tendo como dados: motivo de realizagédo pessoal (30%), percepcéo de oportunidade
(26,66%), razbes ligadas a familia (17,78%), problemas no trabalho anterior, falta de
perspectiva na carreira e perda de emprego (21,11%) (MACHADO et al., 2003).

Ja o SEBRAE ao entrevistar 1.830 empreendedores, procurou identificar os
motivos que levaram os empreendedores a abrir uma empresa: 37% desejavam ter o
seu proprio negoécio, 26% identificaram uma oportunidade de negocios, 19% por
exigéncia de clientes/fornecedores, 11% para melhorar de vida (aumentar a renda),
4% estavam desempregados, 4% por outros motivos (SEBRAE, 2014). Quando
guestionados se abriram por oportunidade ou necessidade, 69% declararam que
abriram a empresa por oportunidade, enquanto 31% abriram por necessidade
(SEBRAE, 2014). Com 1.300 entrevistas de empresas que permanecem no mercado,
90% dos empreendedores estdo satisfeitos com a opcdo de empreender e 0s
principais motivos séo: liberdade e independéncia (29%), retorno financeiro (22%),
realizacdo pessoal (17%), fazer o que gosta (12%), entre outros motivos (SEBRAE,
2014).

Contudo, a pessoa empreendedora apresenta caracteristicas diferenciadas e
tem sensibilidade para o negocio, sabe identificar uma oportunidade de negdcio e
transformar uma ideia em algo concreto, bem estruturado e de sucesso, para beneficio
préprio e para a comunidade (CHIAVENATO, 2009).
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2.2 PLANO DE NEGOCIOS

Chér (2002) acredita que o Plano de Negdcios nédo € a fase inicial no processo
de criagdo de uma empresa, mas o0 processo final que comeg¢ou no autoconhecimento,
com a reflexdo de ideias, que agora séo colocadas no papel para serem testadas,
formatadas, avaliadas e projetadas.

O plano de negocios é um instrumento utilizado para organizar as ideias de um
negocio, descrevendo seus objetivos e tudo o que for necessario para alcanca-los
(SEBRAE, 2012). E um estudo com simulacdes de possiveis e futuras acdes de um
empreendedor ao desenvolver um negécio (MARSHALL JUNIOR et al., 2014). Ele
obriga 0 empreendedor a fazer uma anélise do ambiente de negdcios, dos objetivos,
das estratégias, das competéncias, da estrutura, da organizacao, dos investimentos e
dos recursos necessarios, identificando aspectos positivos e negativos da ideia
(BERNARDI, 2013).

Hashimoto e Borges (2014) falam da importancia do empreendedor ao ter o
dominio de todos os aspectos de seu negocio. Nao é suficiente ter conhecimento
técnico do produto e ndo entender de gestdo de pessoas, ou ter o conhecimento do
mercado em que atuarda, mas nao dominar os fundamentos de financas
(HASHIMOTO; BORGES, 2014). Uma forma de ter uma visao de todos os aspectos
do negécio € por meio do plano de negécios (HASHIMOTO; BORGES, 2014).
Independentemente da area em que o empreendedor atua ou domina, escrever um
plano de negocios forca o empreendedor a conhecer os elementos do negdcio
(HASHIMOTO; BORGES, 2014). Mais que isso, permite embasamento na tomada de
decisdes futuras (HASHIMOTO; BORGES, 2014).

O plano de negécios é um instrumento que ajuda o empreendedor a enfrentar
obstéaculos e mudancgas de rumos na economia ou ho proprio negécio. Serve
como documento que consolida o modelo de neg6cio proposto sob todos os
aspectos: financeiros, mercadol6gicos, operacionais, estratégicos e
estruturais, de forma a integrar os diferentes elementos que envolvem a
abertura de um novo negdcio sob uma visdo holistica e abrangente
(HASHIMOTO; BORGES, 2014, p. 22).

Dentre esses aspectos, 0 mais importante € o processo de desenvolvimento do
plano de negdcios, pois € ali que o empreendedor conhece em detalhes como sera a
sua empresa e mostrara o potencial e a viabilidade do negd6cio que pretende criar
(DORNERLAS et al., 2016). O plano de negdcios ajuda a analisar a viabilidade do
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empreendimento no mercado, organiza as atividades de planejamento e auxilia na
obtencao de financiamento (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009). Sua importancia
ndo se restringe apenas ao empreendedor, mas também aos futuros funcionérios e
investidores para que todos os envolvidos com o0 negécio estejam a par dos objetivos
e metas do empreendimento (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009). Deutscher et
al (2012) falam que € uma oportunidade de estar dentro de um Unico documento, todos
0s aspectos da empresa, resultando em um alinhamento da visdo entre os principais
empreendedores, executivos, parceiros estratégicos e investidores potenciais
(DEUTSCHER et al., 2012).

Mesmo o PN propiciando uma organizagdo para que o empreendimento dé
certo, uma pesquisa realizada pelo SEBRAE aponta que empresas ainda fecham por
diversos motivos: 1) ocupacdo dos empresarios antes da abertura da empresa
(desempregados ou nao); 2) experiéncia do empresario no ramo escolhido para a
empresa; 3) motivacdo para empreender; 4) planejamento antes de abrir 0 negdcio;
5) qualidade da gestéo; 6) capacitacdo em gestado empresarial (SEBRAE, 2016).

O fechamento de empresas se da também pela ma realizacdo do PN. O
SEBRAE identificou que ao abrir a empresa, parte dos empreendedores nao fizeram
um levantamento de informacdes sobre o mercado (clientes, concorrentes e
fornecedores) e mais da metade (55%) nao realizou um plano de negocios (SEBRAE,

2014). Alguns dados retirados da pesquisa:

e 46% nao sabiam quantos clientes precisariam e quais os habitos de compras
destes clientes;

e 33% nao tinham informacgdes sobre fornecedores;

e 38% nao identificaram necessidades atendidas pelo mercado;

e 37% nao sabiam a melhor localizagao;

e 39% ndo tinham conhecimento do capital de giro necessario para abrir uma
empresa (SEBRAE, 2014).

O tempo de planejamento também deve ser levado em consideracéo, tendo em
vista que um maior tempo de planejamento permite analisar as dinamicas do mercado
e da economia do pais, aumentando as chances de sucesso (SEBRAE, 2014). Das

empresas que fecharam, 82% fizeram um planejamento de até 6 meses, sendo que
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18% realizaram o planejamento com mais de 6 meses (SEBRAE, 2014). Em 2016, foi

realizada outra pesquisa com cerca de 2.000 empresas, em que aquelas que

permaneceram ativas tiveram um planejamento com tempo médio de 11 meses e das
inativas, foram 8 meses (SEBRAE, 2016).

Os motivos de se manter no mercado e o fechamento de empresas dependem

de uma combinacdo de fatores, sendo assim ndo € possivel apontar apenas uma
causa (SEBRAE,2016).

221

O plano de negécios em si ndo garante o sucesso da empresa ou sua
lucratividade; no entanto, quando desenvolvido com boa qualidade, aumenta
as chances do empreendimento, pois, através da reflexdo e da compreensao
das necessidades, cria a bases solidas para o monitoramento do modelo e
da estratégia de negdcios (BERNARDI, 2013, p. 04).

Estrutura do Plano de Negdécios

Existem varios modelos de planos de negdcio para que o empreendedor possa

se basear (CHER, 2002), no entanto, varios autores compartilham de uma estrutura

semelhante, como apresentada a seguir:

a)

b)

d)

Sumario Executivo: € a porta de entrada com uma sintese das principais
informacdes que constam no plano de negocios, assim como seu objetivo
(DORNELAS, 2012). Serve como uma introducédo de um trabalho, antecipando
ao leitor o que ele encontrara no plano (HASHIMOTO; BORGES, 2014);
Descricdo da empresa: caracteriza a empresa, seu produto, servico, beneficios
(BIAGIO; BATOCCHIO, 2013), os objetivos, a visdo e missdo da empresa, a
estratégia de entrada e crescimento no mercado (HASHIMOTO; BORGES,
2014) justificando a raz&o se sua criacdo (CHER, 2002);

Analise de mercado: é o estudo dos clientes, colaboradores, concorrentes e
fornecedores, identificando o que eles necessitam e desejam. Delimitando
também os equipamentos, moveis, utensilios e local necesséario para o
estabelecimento. (SEBRAE, 2012), apresentando como esta o mercado do
segmento escolhido (DORNELAS, 2012);

Planejamento operacional: definicdo e distribuicdo dos setores, recursos e

pessoas da empresa por meio de layout ou arranjo fisico (SEBRAE, 2012);
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e) Planejamento de marketing: descreve 0s servigos que serdo prestados, tendo
0 objetivo de tomar decisfes quanto as estratégias de marketing (HISRCH;
PETERS; SHEPHERD, 2009), demonstrando como a empresa pretende
vender seu servi¢o conquistando clientes (DORNELAS, 2012);

f) Planejamento financeiro: ele determina o investimento necessario para abrir o
empreendimento e se 0 mesmo é economicamente viavel (HISRCH; PETERS;
SHEPHERD, 2009).

Essa é uma estrutura geral, alguns autores detalham mais o PN em diferentes
setores, outros compactam as diversas etapas em topicos gerais. Neste trabalho, sera

utilizado o modelo de plano de neg6cios do SEBRAE, detalhado abaixo.

2.2.2 Estruturado Plano de Negoécios do SEBRAE

O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas empresas criou uma
apostila de como elaborar um Plano de Negocios, colaborando para que
empreendedores tenham um aprimoramento quanto aos processos de gestao e uma
visdo do mercado para futuras decisdes e estratégias (SEBRAE, 2013). A seguir,
apresentam-se a estrutura e orientacdes do plano de negocios conforme a apostila do
SEBRAE 2013.

2.2.2.1 Sumario Executivo

O sumario executivo € uma sintese do PN que contém as principais
informacfes da empresa e estdo separados em nove topicos.

No primeiro tépico, estdo resumidas as principais informacdes do PN com a
descricdo do que € 0 negdcio, 0s principais produtos e servicos, publico alvo (clientes),
local que a empresa estara localizada, o capital necessario para o investimento, qual
o faturamento mensal que se estima ter, como também o lucro esperado e o tempo
gue haverd o retorno do capital investido.

No segundo tépico, trata-se das informacfes dos empreendedores envolvidos
com o0 nego6cio, com relato das experiéncias profissionais, conhecimentos e
habilidades.
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7

O terceiro topico € sobre o empreendimento. Nele constam o nome da
empresa, CNPJ caso a empresa ja esteja cadastrada, ou CPF do empreendedor, se
nao houver CNPJ.

A missdo da empresa segue no quarto tépico, descrevendo o papel que a
empresa desempenhara na area de atuac&o escolhida. E onde consta a raz&o de sua
existéncia e representa o seu ponto de partida, dando rumo ao negécio.

O quinto tépico aborda o setor de atividade que a empresa atuara, como:
agropecudria, industria, comércio e prestacao de servico.

s

No sexto tdpico é necessario definir a forma juridica da empresa, que é a
maneira que ela sera tratada pela lei. O Sebrae aponta as mais comuns em micro e

pequenas empresas:

Microempreendedor Individual (MEI): pessoa que trabalha por conta propria
e gue se legaliza como pequeno empresario.

Empreséario Individual: pessoa fisica que exerce atividade econdmica
organizada para a producdo ou a circulagdo de bens ou de servicos.
Responde com o seu patrimdnio pessoal pelas obrigacBes obtidas pela
empresa.

Empresa Individual de Responsabilidade Limitada(EIRELI): empresa
constituida por uma Unica pessoa, titular da totalidade do capital social. A
empresa responde por dividas apenas com seu patrimdnio, € ndo com 0s
bens pessoais do titular.

Sociedade Limitada: sociedade composta por, no minimo, dois socios,
pessoas fisicas ou juridicas. A responsabilidade de cada sécio é limitada ao
valor de suas cotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizagédo
do capital social (p. 29).

O sétimo topico refere-se ao enquadramento tributario em que se define a
caracteristica da empresa, conforme o faturamento anual da mesma e o recolhimento

de impostos.

A lei enquadra a microempresa (ME) a pessoa juridica com receita bruta
anual igual ou inferior a R$360 mil. Se a receita bruta anual for superior a
R$360 mil e igual ou inferior a R$3,6 milhdes ela sera classificada como
Empresa de Pequeno Porte (EPP). A lei também criou 0 Microempreendedor
Individual (MEI), com receita bruta anual de até R$60 mil (p. 31).

O oitavo topico € referente ao capital social, ou seja, todos 0S recursos
necessarios para a montagem da empresa. Se houver uma sociedade na empresa, €

determinado quanto de recurso vira de cada soécio.
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Para a finalizagdo do sumario executivo, o novo tépico determina as fontes de
recursos, Como obter 0s recursos necessarios para a abertura da empresa, se estes
recursos serdo vindos da prépria fonte do empreendedor, de investidores ou de

empreéstimos de instituicdes financeiras.

2.2.2.2 Andlise de mercado

Uma das principais etapas do plano de negécios envolve o estudo e pesquisa
dos clientes, concorrentes e fornecedores.

E imprescindivel analisar os clientes e entender a necessidades destes, pois
sem clientes, ndo ha empresa. Em relacéo aos clientes, alguns pontos sao levantados
para pesquisa:

a) ldentificar as caracteristicas gerais dos clientes: qual a faixa etaria, se a maioria
séo homens ou mulheres, se a familia € grande ou pequena, no que trabalham,
gual a média salarial, nivel de escolaridade e onde moram;

b) Identificar os interesses e comportamentos dos clientes: quantidade e
frequéncia que compram aquele produto ou servi¢co, onde costumam comprar,
gual o preco que pagam pelos produtos ou servicos;

c) ldentificar o que leva as pessoas a comprarem: preco, qualidade, marca, prazo
de entrega, prazo de pagamento, atendimento;

d) Identificar onde estdo os clientes: qual o tamanho do mercado que a empresa

atuara, € narua, bairro, cidade, pais, no mundo.

O estudo dos concorrentes pode trazer importantes aprendizados na hora de
criar a empresa. Observando a concorréncia, analisando os pontos fortes e fracos das
gualidades dos materiais, o preco cobrado, localizacdo, condicdes de pagamento,
atendimento prestado, servi¢os disponibilizados e garantias oferecidas. Ap6s a

analise é possivel ter consideracdes com perguntas como:

a) Sua empresa podera competir com as outras?
b) O que fard com para que os clientes deixem 0s concorrentes e migrem para
sua empresa?

c) Ha espacgo para todos?
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7

Se as respostas forem sim, é necessario justificar. Se as respostas forem
negativas, quais as mudangas necessarias para competir com estes concorrentes?

O estudo dos fornecedores requer o contato de todas as pessoas e empresas
que fornecerdo as matérias-primas e equipamentos para a empresa. E importante
manter estes contatos atualizados para pesquisa do preco, qualidade, condi¢cdes de

pagamento e prazo de entrega.

2.2.2.3 Plano de Marketing

O plano de marketing é separado em cinco tépicos.

O primeiro tépico € a descricdo em detalhes dos principais produtos e servigos
gue a empresa vendera ou prestara.

O segundo topico € sobre a determinacéo do preco cobrado. No preco devem
ser considerados os custos do produto ou servico e o retorno desejado.

Apoés isto, trata-se das estratégias promocionais. O terceiro topico € 0 momento
de lembrar o cliente de adquirir o seu produto e ndo o da concorréncia. As estratégicas
podem ser por meio de propagandas em jornais, radios, revistas, internet, folhetos,
brindes, sorteios, descontos. E importante levar em consideracdo os custos destas
estratégias e o retorno que se espera a partir delas.

O quarto topico é sobre a estrutura de comercializacdo. Como seus produtos
ou servicos chegarao aos clientes? Serao utilizados vendedores e representantes?

Finalizando o plano de marketing, o quinto tépico é sobre a localizacdo que se
pretende implementar o negdcio e justificar a escolha do local. O ponto em que estara
localizada a empresa precisa gerar um volume de vendas, e para o0 sucesso do
negaocio € preciso levar em conta alguns aspectos:

a) O contrato de locacao: quais as condi¢cdes de pagamento e o prazo do aluguel
do imovel,

b) Condicbes de seguranca ao redor do local;

c) Facilidade no acesso, o nivel de barulho, higiene e estacionamento;

d) O fluxo de pessoas naregido, inclusive dos clientes que compram o produto ou

Servico;

e) Proximidade com fornecedores;



31

f) Visitacdo do local em horérios alternados para identificar o fluxo de pessoas e

veiculos.

2.2.2.4 Plano Operacional

No plano operacional, ha o momento de organizar o arranjo fisico com a
distribuicdo do espaco fisico da empresa. Pode ser realizado pelo proprio
empreendedor, desenhando um layout do espaco total da empresa e tudo o que estara
nela, ou contratar um profissional qualificado para realizar (arquiteto, design de
interiores).

Definir a capacidade produtiva/comercial/servicos também € uma etapa do
plano operacional. Neste topico, o empreendedor define o quanto a empresa pode
produzir, ou quantos clientes o negocio tem a capacidade de atender. Tem como
objetivo diminuir a ociosidade e o desperdicio do trabalho que esta sendo realizado.
Com isto, define-se como a empresa funcionara, sdo 0s processos operacionais.
Descreve-se como serdo realizadas as atividades, a prestacdo de servicos e as
atividades administrativas dentro da rotina da empresa. Neste momento, € importante
especificar cada etapa das atividades, inclusive quem serdo os responsaveis por elas
e todos os equipamentos envolvidos na pratica.

Analisando quais as atividades que serdo realizadas e quantas pessoas
(colaborador) necessita para p6-las em pratica, inicia-se 0 processo de identificar

guantas pessoas sdo necessarias para o funcionamento do negocio e quem sao elas.

2.2.2.5 Plano Financeiro

O plano financeiro conta com diversas etapas, sendo um plano bastante
extenso e determinard o total de recursos a ser investido na empresa que sera
implementada.

A primeira etapa da-se pela estimativa do custo total de tudo o que € necessario
para que 0 negdcio possa iniciar seu funcionamento. Todos 0s equipamentos,
materiais e ferramentas, as quantidades e os valores.

A segunda etapa € emrelacéo ao capital de giro, todos 0s recursos necessarios

para o funcionamento normal da empresa — compra de materiais, financiamento,
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pagamento das despesas. De inicio, faz-se uma estimativa com o estoque inicial, ou
seja, fazer um levantamento de todos os materiais necessarios, assim como sua
guantidade, preco e o total a ser gasto. Apds isso, € preciso calcular a necessidade
liquida de capital de giro, que representa o valor necessario que a empresa precisa
ter em caixa para cobrir 0s custos até que a empresa comece a ganhar recursos
recebidos dos clientes. Esta reserva em dinheiro que serve para a empresa iniciar
suas operacbes, denomina-se caixa minimo e € obtida ao multiplicarmos a
necessidade liquida de capital de giro em dias pelo custo total diario da empresa (p.
74).

A terceira etapa séo 0s investimentos pré-operacionais, que sao 0s gastos da
empresa antes do inicio de suas atividades, como a reforma do local da empresa e/ou
taxas de registros da empresa.

Na quarta etapa é realizado um resumo com o investimento total do negocio,
gue € o somatério da estimativa dos investimentos fixos, o capital de giro e a
estimativa dos investimentos pré-operacionais. Apos isso, avalia-se se 0 capital para
a criacdo da empresa dar-se-a por recursos particulares, pessoas externas ou de
instituicdes financeiras.

A quinta etapa estima o faturamento mensal da empresa. Aqui é necessario
voltar a andlise de mercado, identificar o preco ofertado pelos concorrentes, o quanto
os clientes estdo dispostos a pagar e entdo multiplicar a quantidade de produto ou
servico que a empresa ofertara pelo preco de venda.

A sexta etapa € para empresas em induastria, em que sera realizado uma
estimativa de custo unitario de matéria prima, materiais diretos e terceiriza¢des. ‘Aqui,
sera calculado o custo com materiais (matéria-prima + embalagem) para cada unidade
fabricada’ (p. 84).

A sétima etapa € a descricdo dos custos com impostos e comissdes, caso
necessario.

Na oitava etapa faz-se uma apuracédo dos custos dos materiais diretos e/ou dos
materiais vendidos. Para identificar o custo, multiplica-se a quantidade estimada de
vendas pelo seu custo de fabricacdo ou aquisicéo.

A nona etapa é a estimativa dos custos com méao de obra, quantas pessoas
serdo contratadas, qual serd o salario, qual o custo dos encargos sociais (FGTS,
férias, 13° salario, INSS, horas extras, aviso prévio, etc.). O custo da mdo de obra € a

soma do salario com o percentual dos encargos sociais.
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Na décima etapa é necessario calcular a estimativa de custo com depreciacao
de méaquinas, equipamentos e ferramentas.

A décima primeira etapa considera todos 0s custos que ndo se alteram
independentemente do quanto a empresa esta recebendo com a prestacdo de
servi¢os ou venda de produtos. Sao valores fixos como aluguel, conta de luz, salarios.

A décima segunda etapa é possivel prever, com todas as informacdes
levantadas até no momento, se a empresa operara com lucro ou prejuizo.

Com isso, vem os indicadores de viabilidade, como Ultima parte do plano
financeiro, através da identificacdo do quanto a empresa precisa faturar para pagar

todos os custos, que é o chamado ponto de equilibrio.

2.2.2.6 Construcao de Cenarios

Com a finalizacdo do plano de negdcios, € 0 momento de simular situagoes e
valores que tem a possibilidade de acontecer. Sao criados cenarios pessimistas e
otimistas, para que a partir deles, possa-se pensar em estratégias e acdes para evitar

desventuras ou potencializar situacdes favoraveis.

2.2.2.7 Avaliacao Estratégica

A avaliacdo estratégica tem como instrumento para sua realizacao a matriz de
forcas, oportunidades, fraquezas e ameacas (F.O.F.A). Tem como obijetivo identificar
as forcas e fraquezas das empresas e a partir disto corrigir as falhas. A matriz é

construida com 4 temas onde cada um representa um aspecto a ser analisado:
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Quadro 1 — Matriz F.O.F.A SEBRAE 2013.

FORCAS OPORTUNIDADES
Caracteristicas da empresa ou do dono que Situacdes positivas do ambiente externo que
indicam vantagens competitivas. colaborem com a empresa a alcangar 0s
objetivos.
FRAQUEZAS AMEACAS
Caracteristicas ou fatores que podem colocar a | Situagbes externas que podem trazer
empresa em desvantagem no mercado. dificuldades para a empresa

Fonte: Como elaborar um Plano de Negécios SEBRAE, 2013.
2.2.2.8 Avaliacdo do Plano de Negdcios

A Ultima parte do plano de negdcios é a sua avaliagdo. E o momento de analisar
cada etapa realizada e concluir se vale a pena abrir um negaocio. e chegar a concluséo
se vale a pena abrir um negécio.

Dornelas (2012) afirma que o plano de negocio pode ter multiplas aplicacdes
dentro de uma gestéo, porém deve ser utilizado de forma légica e racional, pois € pior

fazé-lo incorretamente do que néo o realizar.
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3 METODOS

3.1 CARACTERIZACAO DO ESTUDO

Trata-se de uma pesquisa com finalidade aplicada, a fim de desenvolver o
conhecimento sobre o tema para aplicacdo pratica. Em relacdo aos objetivos a
pesquisa € exploratéria, documental e bibliografica, procurando adquirir maior
conhecimento sobre o tema escolhido e aprimorar as ideias, sendo também
classificada como descritiva por descrever as caracteristicas de uma determinada
populacdo ou fendbmeno através do estudo de campo com os procedimentos adotados
envolvendo a realizacdo e aplicacdo de questionarios (GIL, 2002). A pesquisa teve
abordagem quantitativa a partir de porcentagem e uso de software no tratamento dos

dados e qualitativa com a interpretacédo dos dados do questionario (GIL, 2002).

3.2 POPULACAO E AMOSTRA

A pesquisa propds-se a analisar cinco estudios de treinamento personalizado
em um bairro de Floriandpolis, o perfil de vinte e quatro consumidores destes estudios
e realizar um levantamento dos precos dos materiais necessarios para abrir um
estudio de treinamento personalizado no bairro Trindade de Florianépolis/SC com trés
fornecedores de cada produto. Nesse sentido, a populacédo desta pesquisa envolveu
trés segmentos: proprietario, cliente e fornecedor.

Para selecionar os estudios participantes, utilizou-se a técnica de amostragem
nao probabilistica por conveniéncia em que a amostra foi escolhida pelo pesquisador
(OLIVEIRA, 2001) e teve como critério de inclusédo estudios que oferecem o servi¢co
de treinamento personalizado e tém enquadramento tributario de microempreendedor
individual, microempresa ou empresa de pequeno porte.

Quanto aos consumidores, a amostra é ndo probabilistica por quota em que se
definiu um namero especifico de clientes em cada estudio para responder 0s
guestionarios (OLIVEIRA, 2001). Como critério de inclusdo, esses individuos
necessitavam frequentar os estudios de treinamento personalizado, apresentarem

faixa etaria acima de 18 anos e assinar o Termo de consentimento livre e esclarecido.
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O levantamento de materiais, equipamentos e acessorios foi baseado na
experiéncia do pesquisador com a técnica de amostragem ndo probabilistica
intencional (OLIVEIRA, 2001) e realizado o orcamento com oS precos de trés
fornecedores para cada item levantado.

3.3 INSTRUMENTOS DE PESQUISA

Foram utilizados dois questionarios desenvolvidos pela propria pesquisadora,
direcionados aos proprietarios ou gestores das empresas (Apéndice A) e clientes
(Apéndice B).

O questionario direcionado aos proprietarios € composto por 20 questdes
abertas e fechadas, com o objetivo de identificar o enquadramento tributario, tempo
de permanéncia no mercado, horarios de funcionamento, servigos e precos ofertados,
formas de pagamento, quantidade de colaboradores e média salarial, capacidade de
atendimento, ponto forte e diferencial da empresa conforme o olhar do empreendedor.

Aos clientes, o questionario contém 17 questdes com o objetivo conhecer o
nivel socioecondémico, nivel de escolaridade, os motivos de aderir aos servicos de
atividade fisica e a escolha pelo local da pratica, opinido sobre o preco cobrado, a
satisfacdo e o que falta no servico escolhido, segundo sua opiniao.

Junto com os questionarios, encaminhou-se aos participantes da pesquisa uma
Termo de consentimento livre e esclarecido (Apéndice C), explicando o tema do
trabalho, objetivo da pesquisa e o compromisso com o sigilo da identidade dos
clientes, dos proprietarios e da empresa.

Os questionarios foram previamente validados (validacdo de clareza e
conteudo) por clientes e proprietarios de empresas que nao fizeram parte da amostra
deste trabalho. A pesquisa de preco de equipamentos e materiais foi realizada via
internet, em sites de fornecedores que disponibilizam os precos online, ou mantendo
contato por e-mail e/ou telefone.

A partir das informacdes retiradas na coleta de dados, foi realizado o plano de
negocios seguindo o modelo do plano de negocio do Sebrae (2013). Por ser um
trabalho académico, os dados pessoais, de empresas e fornecedores ndo foram
citados, mantendo-se a confidencialidade, sendo os mesmos representados por letras

ou nUmeros.
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3.4 PROCEDIMENTOS DE COLETA DE DADOS

O contato com os empreendedores foi realizado pessoalmente, com a
finalidade de apresentar o projeto e solicitar a colaboracdo com o trabalho. Ap6s o
aceite dos proprietarios e/ou gestores e clientes, foi entregue, tanto ao
proprietario/gestor como para o cliente, o Termo de consentimento livre e esclarecido
para ser assinado e esclarecer o motivo da realizacdo da pesquisa, e 0
comprometimento com o sigilo de informacdes pessoais. Somente depois destas
etapas, foi entregue o questionario a ser preenchido. O termo bem como os
guestionarios estdo disponiveis nos apéndices A, B e C.

A coleta de dados iniciou no dia 21 de agosto de 2017 e finalizou no dia 22 de

setembro de 2017, totalizando cinco semanas.

3.5 ANALISE DE DADOS

A andlise de dados dos questionarios foi realizada de forma descritiva por meio
de percentuais e frequéncias das respostas. Os dados foram analisados pelo software

Excel versao 2016.



38

4 RESULTADOS

O resultado deste trabalho € um PN que serve para analisar a viabilidade da
implementacdo de um estudio de treinamento personalizado proposto anteriormente
como obijetivo geral, e os resultados da pesquisa mercadologica estardo apresentados
no topico 4.2 de Andlise de Mercado dentro do PN.

O PN contém, em seu desenvolvimento, informacgfes pessoais do interessado
em empreender. Por ser um trabalho académico, a questao de preservar 0 anonimato
das empresas, 0s nomes de empresas, niumeros de documento, endereco e telefones
nao serao citados.

Este plano segue as recomendagfes do PN do SEBRAE (2013), porém,
durante seu processo de elaboracdo, houve adaptacdes, ndo resultando no fiel
modelo.

4.1 SUMARIO EXECUTIVO

4.1.1 Resumo dos principais pontos do Plano de Negocios

Neste topico apresentam-se informac¢des que séo resultados do PN realizado.

O negocio que se pretende implementar € um estudio de treinamento
personalizado, que oferecera servicos atividade fisica com acompanhamento integral
de um profissional de Educacédo Fisica. Tem como publico alvo adultos de 21 a 50
anos, sendo homens e mulheres, que busquem por qualidade de vida e saude.

O capital necessario para investimento inicial é de R$ 231.774,93, estima-se
um faturamento mensal de R$27.875,00 e lucro de R$558,51 enquanto estiver
pagando os R$4.000,00 mensais de financiamento, apos este periodo o lucro sera

R$4.558,51. Isso sem contar o pro labore.

4.1.2 Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuicdes

A seguir apresentam-se as experiéncias profissionais da pessoa envolvida com

0 PN e que pretende implementar a empresa.
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Marina, 26 anos, finalizando o curso de Bacharelado em Educacéo Fisica na
Universidade Federal de Santa Catarina, procurou desde o comeco da faculdade
realizar estagios nao-obrigatérios com o intuito de buscar experiéncias no mercado de
trabalho em relacdo ao curso escolhido para a formacdo académica. Além dos
estagios ndo obrigatorios, a propria faculdade tem em sua grade curricular estagios
obrigatdrios, que também foram realizados.

Segue abaixo o curriculo com informacdes sobre os estagios realizados e

atividades desenvolvidas:

e 2013: Estagio Nao Obrigatério (4 meses)

Local: Estudio de Pilates

Atividades desenvolvidas: atender telefones e clientes; marcar horarios;
organizar agenda no sistema EVO; receber pagamentos; realizar recibos;
atualizar e fechar o caixa.

e 2013: Estagio N&ao Obrigatorio (6 meses)
Local: Pequena empresa de Treinamento individualizado

Atividades desenvolvidas: Acompanhamento e orientacdo aos alunos
durante a pratica de exercicio fisico com atividades prescritas pelos
profissionais; alongamento apds a pratica; organizacdo do espaco de

treinamento.
e 2014: Estagio Nao Obrigatorio (3 meses)
Local: Clube de Natacao

Atividades desenvolvidas: Ministrar aulas de natacédo para criancas de 3 a

7 anos;

e 2014: Estagio Nao Obrigatorio (2 meses)
Local: Estudio de Treinamento individualizado

Atividades desenvolvidas: Prescrever, orientar e instruir exercicios de forma

individualizada; organizacédo do espaco de treinamento.
e 2016: Estagio Nao Obrigatorio (1 ano)

Local: Academia de Musculacao e ginastica coletiva
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Atividades desenvolvidas: Acompanhamento e orientagdo aos alunos
durante a pratica de exercicio fisico; prescricdo de Treinos no sistema EVO;
formacéao e apresentacéo de trabalhos académicos; realizacao de uma aula
de ginastica para abdémen de 15 min; organizar curso de Introducédo ao

Fitness oferecida pela academia; organizacao do espaco de treinamento.

e 2016: Estagio Obrigatorio Supervisionado em Atividade Fisica e
Saude (4 meses)

Local: Centro de saude

Atividades desenvolvidas: Prescricdo de aula coletiva para o Grupo de
Atividade Fisica; acompanhamento no grupo ‘Habitos saudaveis’ e grupo de
diabetes com orientacdes sobre saude, atividade fisica e alimentacéo;
acompanhamento no ‘Grupo da dor’ com fisioterapeuta e educador fisico
sobre lesbes e dores em pacientes encaminhados para tratamento;
acompanhamento e orientacbes nos tratamentos de fisioterapia;
planejamento de aula para um grupo de idosas com o tema ‘Prevenindo as
quedas’.

e 2017: Estagio Obrigatério em Avaliacdo e Prescricdo de Exercicios

Fisicos (4 meses)
Local: Academia de musculacgéo e ginastica coletiva

Atividades desenvolvidas: Acompanhamento e orientagdo aos alunos
durante a prética de exercicio fisico; prescricdo de treinos;
acompanhamento e realizacdo de Avaliagcbes Fisicas (Antropometria);
realizacdo de estudo de caso; leituras complementares; organizacdo do

espaco de treinamento.

e 2017: Estagio N&o Obrigatorio (2 meses)

Local: Estudio de treinamento individualizado

Atividades desenvolvidas: Orientacdo e instrucdo de exercicios fisicos;
organizacao do espaco de treinamento.

e 2017: Estagio Obrigatério em Gestdo Esportiva (4 meses)

Local: Pequena empresa de treinamento individualizado
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Atividades desenvolvidas: Divulgacdo de atividades nas redes sociais;
planejamento e organizagdo de eventos; tabulacdo de dados das aulas

coletivas realizadas; leitura complementar.
e 2017: Estagio Nao Obrigatdrio (4 meses)
Local: Pequena empresa de Treinamento individualizado

Atividades desenvolvidas: Orientacdo e Instrucdo de exercicios;
organizagcao do espaco de treinamento; ministrar aulas coletivas de HIIT,
Circuito Funcional, Speedbike e Bike; prescricdo, orientacao e instrugcdo em

exercicios de mobilidade e estabilidade de forma individualizada;

Simultaneamente com a graduacdo foram realizados cursos para a

profissionalizagdo conforme sua area de interesse, o treinamento e a reabilitagao.

e Introducéo ao Fitness: Ginastica, musculacao, gestédo e
relacionamento;

e Bioenergética e HIIT;

e Primeiros socorros: Praticas de como proceder em uma emergéncia,

e Hipertrofia: Modelos atuais de treinamento;

e Treinamento de base de movimento;

e Treinamento de movimento avangado;

e Treino e Reabilitacdo funcional,

A pesquisadora, como educadora fisica, tem como papel na sociedade
colaborar com a promoc¢édo da saude e qualidade de vida através da pratica de
exercicios fisicos prescritas baseadas em evidéncias cientificas. E como
empreendedora, buscara ajudar no desenvolvimento da sociedade local com a

promocao de trabalho, colaborando com a economia e o funcionamento do pais.
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4.1.3 Dados do empreendimento

Neste tdpico, informa-se o0 nome do empreendimento e a inscricdo do CNPJ.
Como este PN € o inicio da ideia de empreender, ainda ndo héa registros, estando sem
nome e o CNPJ substituido pelo CPF da empreendedora. E, como comentado

anteriormente, dados pessoais néo serdo expostos neste trabalho.

Nome do empreendimento: Meu estudio.

Cpf: XXX XXX XXX-XX

4.1.4 Missao daempresa

A seguir apresenta-se a missdo da empresa, aquilo que fundamenta sua
existéncia e da rumo ao negocio:

e Oferecer um servico com a pratica de exercicio fisico prescrita de forma

individualizada promovendo qualidade de vida, saude e funcionalidade para os

alunos.

415 Setores de atividade

O setor da economia em que a empresa atuara € o de prestacdo de servicgos,
oferecendo servicos do educador fisico na prescricdo e orientacdo de exercicios

fisicos aos clientes.

4.1.6 Forma Juridica

O estudio ser& constituido na forma juridica de empresario individual, que é a
pessoa fisica que exerce atividade econbmica organizada para a producdo ou a
circulacdo de bens ou de servicos e responde com o seu patriménio pessoal pelas

obrigacdes contraidas pela empresa.
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4.1.7 Enquadramento Tributério

A empresa caracteriza-se como ME (Microempresa): pessoa juridica com
receita bruta anual igual ou inferior a R$360.000,00 e sera optante pelo Simples
Nacional.

O Simples Nacional é um regime compartilhado de arrecadacao e cobranca de
impostos aplicavel as Microempresas e Empresas de Pequeno Porte. Esse regime é
facultativo e abrange os seguintes tributos: IRPJ, CSLL, PIS/Pasep, Cofins, IPI, ICMS,
ISS e a Contribuicdo para a Seguridade Social destinada a Previdéncia Social a cargo
da pessoa juridica (CPP). Além disso, a apresentacdo de declaracdo € Unica e

simplificada de informagdes socioecondmicas e fiscais.

4.1.8 Capital social

O capital social, todo o recurso necessario para montar a empresa, é resultado

do Plano Financeiro apresentado no topico 4.5.

Quadro2 — Capital social.

Nome do sécio Valor (R$) % de participagéo
Sécio 1 Marina Paula Floriani R$ 231.774,93 100%
Total: R$ 231.774,93 100%

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

419 Fontede recursos

Os recursos para a implementacdo da empresa serdo provenientes de
empréstimo através de instituicdo financeira que serd definida a partir da
apresentacdo do PN para as instituicbes, sendo escolhida a melhor forma de

empréstimo e financiamento.
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4.2 ANALISE DE MERCADO

4.2.1 Estudo dos clientes

A seguir, serd apresentada a sessdo de analise de dados referente aos
questionérios aplicados aos clientes de estudios de treinamento personalizado no

bairro Trindade de Floriandpolis.

4.2.1.1 Andlise dos dados socioeconOmicos:

Observou-se que os clientes do sexo feminino predominam nos estudios com
75% da amostra quando comparados com o sexo masculino, com 25% da amostra.
Em relagéo a idade, verificou-se que a maioria dos clientes se encontram nas faixas
etarias de 31 a 40 anos (38%) e 21 a 30 anos (33%).

Quanto ao nivel de escolaridade, os dados mostraram-se heterogéneos, sendo
gue 58% da amostra concluiu alguma especializacdo e/ou pos-graduacédo, 21%
concluiu a faculdade, 9% estd com a faculdade em andamento, 8% com
especializacdo em andamento e 4% finalizou os estudos apenas com o ensino médio.

Quanto a renda dos clientes os valores mais destacados sdo aqueles que
recebem salario de R$2.811,00 até R$5.622,00, sendo 34% dos respondentes, e
salérios de R$5.622,00 a R$8.433,00 com 21% dos respondentes.

4.2.1.2 Analise dos dados em relacéo aos clientes e servicos de atividade fisica:

Quando questionados 0s motivos que os levam a aderir ao servi¢o de atividade
fisica, os clientes apresentaram diversificados motivos, porém dentre todas as
respostas como qualidade de vida, saude, estética, orientacdo médica, socializacao,
performance e prazer, a prevaléncia dos motivos esteve relacionada a qualidade de
vida e saude. Dos 24 clientes participantes da pesquisa, 17 incluiram em sua resposta
gue um dos motivos é pela qualidade de vida.

Quando questionados se ja abandonaram algum servico de atividade fisica e
qual foi o motivo envolvido, 37% dos participantes responderam que foi a falta de

acompanhamento individualizado, 33% relataram outros motivos como a dinamica no
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treino de musculagcdo, questdes de saude, desmotivacdo, mudanca de cidade e
disponibilidade de tempo, 17% sentiram falta da qualidade técnica dos profissionais e
13% por motivos de localizagéo.

4.2.1.3 Analise dos dados em relacéo ao servico atual de atividade fisica:

Dentre os motivos de escolherem o servico atual em que praticam atividade
fisica, foram abordados acompanhamento individualizado (33%) e qualidade técnica
dos profissionais (13%). Vale ressaltar que dos 24 clientes, 23 citaram
acompanhamento individualizado ou qualidade técnica dos profissionais ou os dois
acoplados com outros motivos.

Quanto ao preco ofertado, 87% consideram um valor alto, mas estéo dispostos
a pagar, e 13% consideram o valor justo.

Quanto a satisfacdo com o servico, 70% esta muito satisfeito, 21% esta
satisfeito e 8% satisfeito, mas acredita que pode melhorar. Por fim, alguns clientes
(12) destacaram pontos que estdo faltando no servico, como a falta de
acompanhamento com nutricionista, avaliacéo fisica, maior disponibilidade de horario,
disponibilidade no horario das 7 horas da manhd, mais estimulos durante o
treinamento, aulas dinamicas e massagem. Outros pontos destacados foram quanto
a estrutura e materiais, em que houve reclamacéo quanto a organizacdo do espaco
fisico, falta de atualizacdo nos materiais e houve pedidos de espaldar, espelho e

bicicleta ergométrica.

4.2.2 Estudo dos concorrentes

Neste topico serd apresentado a andlise de dados do questionario aplicado
aos proprietarios dos estudios de treinamento personalizado no bairro Trindade de

Florianopolis.
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4.2.2.1 Analise dos dados em relacéo as caracteristicas da empresa:

Quanto ao enquadramento tributdrio, a amostra caracterizou-se como
Microempreendedor Individual (60%) e Microempresa (40%). Destes, 80% estdo no
mercado de 1 a 5 anos e 20% de 6 a 10 anos.

4.2.2.2 Analise de dados em relacdo ao funcionamento da empresa:

Quanto aos dias e periodos de funcionamento, 80% funcionam em todos 0s
periodos do dia e 20% s6 ndo atendem no periodo da tarde. Além disso, 80%
funcionam todos os dias Uteis e 20% funcionam todos os dias, incluindo finais de
semana.

Em relagdo a capacidade de atendimento a maioria dos estudios tem
capacidade de atendimento de 51 a 100 clientes (40%) e normalmente sao atendidos
trés ou cinco alunos por horario, somente uma das empresas atende mais de cinco
clientes por horéario. Quanto a quantidade exata de clientes sendo atendidos, a
empresa 1 e 3 atendem 22 clientes, a empresa 2 atende cerca de 50 clientes, a
empresa 4 atende 60 clientes e, por fim, a empresa 5 atende 70 clientes.

Dentre as cinco empresas participantes, todas oferecem servicos diferenciados
como Musculacgéo, Yoga, Treino funcional, Pilates, Ginastica, Lutas e Estética, sendo
gue trés delas oferecem o Treino Funcional, trés oferecem Pilates e apenas uma

oferece Estética, servico que nao esta relacionado a atividade fisica.

4.2.2.3 Analise de dados em relacdo aos precos e formas de pagamento da

empresa.

A pesquisa mostrou que as empresas apresentam planos para pagamento
Mensal, Trimestral, Semestral e Anual, e que os planos ofertados presentes em todas
as empresas oferecem séo os planos Mensal e Trimestral. As empresas também
oferecem pacotes promocionais, tais como: descontos para quem divulgar a empresa
nas redes sociais; quem fizer o plano anual recebe um més grétis e o segundo com
50% de desconto; valor diferenciado para atendimento no horario das 12 até 16 horas;

utilizacdo do sistema de compra Groupon; plano familia com 5% de desconto.
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Em relagéo aos precos ofertados, aquelas empresas que oferecem o servico
com plano de prética de exercicios uma vez por semana, cobram entre 101 e 200
reais (67%), o restante (33%) néo oferece esta opcao.

Valores para planos com praticas de exercicios duas vezes na semana variam
de 101 a 400 reais. Em que, 67% das empresas cobram entre 201 e 300 reais, 27%
cobram entre 101 e 200 reais e a minoria, com 6%, cobram entre 301 e 400 reais.

Quanto aos valores de planos com préatica de exercicios trés vezes na semana,
67% apresentam valores entre 301 e 400 reais, 27% apresentam valores entre 201 e
300 reais e 6% apresentam valores entre 401 e 500 reais.

Para planos com pratica de exercicios quatro dias na semana, 53% das
empresas oferece o servico apresentando o valor entre 401 e 500 reais, 27% dos
servigos apresentando o valor entre 201 e 300 reais e 20% dos servi¢gos apresentando
o valor entre 301 e 400 reais.

Por fim, os valores de planos com pratica de exercicios fisicos cinco vezes na
semana, 60% das empresas néo oferece esta opc¢éo, 27% das empresas oferecem o
servico nos valores entre 201 e 300 reais e 13% das empresas apresentam valores
entre 401 e 500 reais.

4.2.2.3 Analise dos dados em relacéo a visdo dos proprietarios sobre a empresa:

Quando questionados sobre o ponto forte da empresa, grande parte acredita
ser o acompanhamento individualizado (40%), ou a qualidade técnica dos
profissionais (40%), e apenas uma empresa destacou a estrutura do local.

Por fim, foi questionado qual o diferencial da empresa na opinido dos
proprietarios. As respostas estéo transcritas a seguir:

1. ‘Preocupagao com o cliente; especificacdo do treino para o cliente; treinos
oferecidos de acordo com o bem-estar do cliente; todos os dias sdo exercicios
diferentes para atingir o objetivo de cada cliente’.

2. ‘Metodologia totalmente diferenciada; atendimento especializado; tratamento e
atencao ao cliente’.

3. ‘Acredito que o diferencial € o publico alvo. Nossa estratégia de marketing foi
focar em um publico jovem ativo, onde o Pilates pudesse complementar outras
atividades, aliviando o estresse e as dores do dia a dia. Também foram

destacados o espaco e a logo com cores vivas'.
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4. ‘Possuimos uma estrutura com 4 ambientes distintos (3 internos e 1 externa).
O que proporciona os mais variados tipos de treinamentos’.

5. ‘Atendimento personalizado; facil acesso; estacionamento’.

4.2.3 Estudo dos Fornecedores

Realizado o levantamento com 0s materiais necessarios para o estudio de

treinamento, elaborou-se o orgamento com valores de trés fornecedores para cada

produto conforme o quadro 3.

Quadro 3 — Orcamento de materiais.

Materiais Fornecedor 01 Fornecedor 02 Fornecedor 03
Anilhas kit com 5kg, 10 kg, 15kg, 20kg R$2.699,00 R$3.380,00 R$2.225,90
Adipdmetro R$679,25 R$943,35 R$700,00
Aparelho de pressdo digital de pulso R$137,55 R$194,33 R$136,82
Apoio para Flexdo (Push up Bar) R$58,00 R$71,00 R$45,00
Balanca R$157,08 R$72,45 R$184,05
Balance (Disco de equilibrio) R$60,36 R$74,90 R$76,00
Banco Ajustavel R$597,60 R$603,57 R$512,99
Barra Olimpica 1,2m R$340,00 R$120,56 R$564,06
Barra Olimpica 2m R$707,25 R$980,00 R$1.299,00
Barra Olimpica 2,2m R$757,34 R$1.020,00 R$1.482,00
Barra peguena para Polia R$116,00 R$56,90 R$94,99
Barra Polimet Roldana Alta R$94,99 R$124,99
Barra Triangulo R$140,00 R$80,66 R$80,00
Barra Hexagonal R$810,00 R$598,00 R$639,90
Bastdo R$56,00 R$50,25 R$62,10
Bastdo para liberacdo miofascial R$230,00 R$186,00 R$63,15
Bola p/ liberacdo miofascial R$39,00 R$29,00 R$38,00
Bola de massagem R$23,00 R$11,44 R$19,90
Bola de reacdo R$28,74 R$39,90 R$13,00
Bola Suica R$60,36 R$78,00 R$64,00
Caixote de madeira R$369,00 R$212,93 R$522,49
Cama Elstica R$298,57 R$213,81 R$469,90
Chapéu chinés (Half Cone) R$69,90 R$69,66 R$43,00
Colchonete R$73,78 R$50,13 R$60,36
Corda de pular R$41,30 R$17,00 R$39,00
Corda Naval R$290,00 R$385,00 R$299,90
Colete com carga R$278,91 R$286,00 R$271,99
Crondmetro Eletrénico R$83,12 R$44,02 R$29,00
Educativo Agachamento R$229,00
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Faixa Elastica Média R$23,16 R$28,74 R$26,50
Escada de circuito R$101,00 R$160,00 R$75,00
Espaldar R$685,00 R$525,36 R$624,98
Halteres (até 10kg) R$1.680,00 R$2.690,00 R$1.174,00
Ketlebell (4kg, 6kg, 8kg, 10kg, 12kg e 14kg) | R$1.561,45 R$792,00 R$613,26
Medicine Ball R$186,00 R$167,31 R$171,96
Medicine Ball com alca R$232,90 R$335,00 R$297,51
Mini Band R$63,90 R$106,27 R$40,83
Pegadores Polia (alcas) R$43,00

Protetores Barra (Presilha Olimpica) R$38,00 R$98,00 R$89,90
Roda para abdominal R$52,00 R$53,85 R$65,01
Rolo para liberacao miofascial liso R$136,00 R$109,00 R$119,90
Slide R$342,00 R$340,00 R$655,00
Step R$275,00 R$146,30 R$206,00
Super Band R$131,12 R$106,86 R$159,90
Suporte para agachamento (RACK) R$1.980,00 R$11.000,00 R$1.890,00
Suporte para barras R$360,00 R$269,00 R$259,00
Suporte para anilhas R$562,00 R$549,99 R$416,00
Suporte para fita de de treino suspenso R$45,00 R$99,90 R$42,00
Suporte para halteres R$80,00 R$166,00 R$249,99
Trena Corporal Antropométrica R$26,67 R$19,90 R$60,00
Trené Concept R$899,00 R$819,00 R$599,00
TRX R$167,00 R$133,00 R$171,90
Wall Ball R$199,00 R$353,31 R$229,88
Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
Quadro 4 — Orcamento de maquinas.

Magquinas Fornecedor | Fornecedor | Fornecedor
01 02 03

Esteira 19.000,00 R$18.990,50 | R$14.999,00

Eliptico R$7.190,00 |[R$3.980,50 |R$5.012,70

Bike Spinning R$3.014,90 |R$2.890,00 |R$3.710,61

Vertimax R$14.428,30

Kinesis R$48.000,00

Polia/Cross R$5.490,00 |R$2.398,00 |R$5.790,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.




Quadro 5 — Orcamento de eletrénicos.

- Forn r | Forn r | Forn r
Eletronicos o] giedo 0 ggedo 0 ggedo
Ar Condicionado R$1.049,00 |R$1.299,00 |R$1.199,90
Céamera de seguranca R$169,00 R$121,79 R$140,67
Notebook R$2.098,00 |R$2.099,00 |R$2.899,00
Frigobar R$719 R$783,17 R$919
Telefone Celular R$789 R$1.079,00 |R$1.499
Televisdo R$1.449,00 |R%$1.299,00 |1.799,00
Tablet R$2.159,91 |R%$2.499,00 |R$2.609,91
Fita de frequéncia Cardiaca R$228,00 R$449,00 R$334,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

4.3 PLANO DE MARKETING

4.3.1 Descricao dos principais produtos e servi¢os

50

A empresa ofertara servigos de exercicio fisico personalizado, em que havera

acompanhamento constante de um educador fisico prescrevendo treinos conforme a

individualidade bioldgica, necessidade e objetivo do aluno. O treino tera uma hora de

duracdo em horéarios pré-estabelecidos, de modo que em cada horario serdo

atendidos no maximo trés alunos. Além disso, todo o més, o estudio fara uma aula

coletiva no final de semana em algum local da cidade, buscando o contato com a

natureza.

4.3.2 Preco

Este preco foi estimado com base na analise de mercado dos concorrentes.

Apos realizar o Plano Financeiro, os valores serdo definidos conforme a necessidade

da empresa.
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Quadro 6 — Estimativa de precos.

Vezes na Quantidade Preco de Venda

semana Servico (vendas/pessoas) Unitério Faturamento Total Més
2X por
semana Plano 1 20 R$300,00 R$6.000,00
3x por
semana Plano 2 30 R$350,00 R$10.500,00
4x por
semana Plano 3 15 R$425,00 R$6.375,00
5x por
semana Plano 4 10 R$500,00 R$5.000,00

Total Més R$27.875,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

e Formas de pagamento:

Planos: Mensal; Trimestral; Familia/amigos.

Formas de pagamento: Dinheiro; Cheque; Débito recorrente.

4.3.3 Estratégias promocionais

Serdo utilizadas as redes sociais e site para promover conteddo com
divulgacao de fotos, videos, publicacbes com temas que abordam atividade fisica e
saude, promocdes e sorteios. Além disso, com o objetivo de alcancar o publico alvo,
0s adultos, seréo realizadas divulgacfes em escritérios de empresas com brindes e

descontos para a equipe do local.

4.3.4 Estrutura de comercializacao

Neste plano de negécios, entende-se que a estratégia promocional e a
estrutura de comercializacdo tratam dos mesmos assuntos, devido a isso, a forma
como o servico chegara até o cliente serd com as estratégias promocionais com

divulgacdes descritas no tépico 4.3.3.
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4.3.5 Localizagdo do negdcio

Pretende-se implementar a empresa em estabelecimento comercial, no andar

térreo de algum prédio executivo no bairro da Trindade.

4.4 PLANO OPERACIONAL

4.3.6 Layout ou arranjo fisico

O layout da empresa tem como objetivo definir a distribuicdo dos equipamentos
conforme o espaco fisico disponivel. Como ndo se sabe onde a empresa sera
implementada, o layout serve para ter uma nocao do espaco fisico necessario. Neste
caso, 0 espaco é pequeno com base nos equipamentos que foram considerados no
orcamento. Ao implementar a empresa, seria necessario procurar um espaco maior
ou excluir alguns equipamentos na hora da compra.

Figura 1 — Arranjo fisico.

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
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Figura 2 — Arranjo Fisico.
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Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

Figura 3 — Arranjo Fisico.

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
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Figura 4 — Arranjo Fisico.

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

Figura 5 — Arranjo Fisico.
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Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

4.3.7 Capacidade produtiva, comercial e de prestacéo de servi¢cos

A empresa tem a capacidade de atender trés alunos por horério. A escolha
deste numero tem a influéncia de dois fatores: 1) atencdo constante aos alunos: o
namero limitado e reduzido de alunos por horario permite ao professor/treinador

entregar um servico de qualidade estando atento as necessidades dos alunos; 2)
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espaco fisico: por se tratar de um estudio, ou seja, um local pequeno, ndo é possivel

e nao é agradavel colocar muitos alunos no local.

4.3.8

Processos operacionais

As descricdes das atividades da empresa serdao separadas em seis etapas: 1)

Matricula; 2) Avaliacdo Fisica; 3) Treino; 4) Aula coletiva do més; 5) Rotinas

administrativas; 6) Manutencao.

1)

2)

3)

4)

Matricula: Apresentar a empresa para o cliente, mostrar o espaco e
equipamentos, explicar a ideia da empresa, os valores, métodos de pagamento
e planos ofertados. Caso o cliente n&o realizar a matricula, entregar um folder
com informacbes de preco, condicdes de pagamento, plano e horario de
funcionamento. Quando o aluno realizar a matricula, definir horario de treino,
pegar o contato do cliente, definir a forma de pagamento e plano e, por fim,
entregar o Kit Matricula como brinde formado por uma Ecobag, toalha e garrafa
para treino com o logo da empresa.

Avaliacdo Fisica: A primeira semana de treino do aluno €& formada por
anamneses, avaliacdo corporal antropomeétrica, avaliacdo de movimento com
o0 método FMS, teste de flexibilidade e teste incremental. Estas avaliacfes
serdo repetidas a cada trés meses de treinamento.

Treino: Todo o treino iniciara com liberacdo miofascial, exercicios de
mobilidade e estabilidade, aquecimento, 0s exercicios serdo determinados
conforme o planejamento do professor e alongamento para finalizar.

Aula coletiva do més: Todo ultimo final de semana sera realizado uma aula
coletiva em que todos os alunos estardo convidados a participar. Dependendo
do namero de participantes, a aula sera dividida em grupos e em mais de um
horério e, dependendo da aula, ela sera paga ou ndo. A ideia principal € trazer
vivéncias fora da rotina do dia a dia, realizando aulas de standup, yoga,
sandboard, slackline, em que o estudio organizard o evento. Se houver a
necessidade de pagar um professor que nao trabalha no estudio, sera cobrado
de cada aluno apenas o valor que cubra os custos. Caso a aula seja ministrada

pelo professor em um parque, na praia, beira-mar ou até a realizagdo de uma
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trilha, nenhum valor sera exigido, porém o custo de deslocamento sera de
responsabilidade dos alunos.

5) Rotinas administrativas: Abrir e fechar a empresa; abertura e fechamento de
caixa; pagamento de contas; orientacdo de funcionarios; definicdo de
cronograma de trabalho dos funcionarios; controle de planos vendidos; controle
de meios de divulgagao da marca; relacionamento com cliente; relacionamento
com fornecedores e prestadores de servigo.

6) Manutencao: Todos os dias o estudio devera passar por uma limpeza geral
com diarista e uma vez por més uma limpeza mais especifica em que se retiram
as maquinas do lugar para poder limpar por completo. A cada dois meses,
devera ser realizada a manutencédo do ar condicionado com limpeza e troca de

filtro de ar, bebedouro e manutencdo nas maquinas a cada seis meses.

4.3.9 Necessidade de pessoal

Quadro 7 — Necessidade de pessoal.
Cargo/Funcéao Qualificacdes necessarias

Limpeza Apresentar indicacdes de trabalhos anteriores; ser

pré-ativo, responsavel, transparente e comunicativo.

Educador Fisico Ser formado em Educacéo Fisica; apresentar
curriculo com experiéncias profissionais;
demonstrar interesse em atualizacao e busca de
conhecimento com a realizacao de especializacédo

e/ou cursos; ser pré-ativo, responsavel,

transparente e comunicativo.

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

4.4 PLANO FINANCEIRO

Como ja mencionado, o plano financeiro determinara o investimento total
necessario para que a empresa comece a funcionar. Esse investimento € formado
por: investimentos fixos, capital de giro e investimentos pré-operacionais. Nesse
topico, portanto, serdo apresentadas as diversas etapas necessarias para compor o
investimento total. Além disso, sera apresentado um indicador de viabilidade — o ponto

de equilibrio.



4.4.1 Estimativa dos Investimentos Fixos

O investimento fixo corresponde a todos os bens que se deve comprar para o
negdcio funcionar da maneira apropriada — maquinas e acessorios, eletrdnicos,
moveis e utensilios. Com isso, foi feito um levantamento de precos, durante a etapa
de estudo dos fornecedores, que considerou pelo menos trés fornecedores para cada
item. A partir disso, foi selecionado o fornecedor mais adequado para cada produto,

originando as listas a seguir:

Quadro 8 — Estimativa dos investimentos em maquinas e acessorios.

Maquinas e Acessorios Qtd. | Valor Unitéario Total
Anilhas kit com 5kg, 10 kg, 15kg, 20kg* 1 R$2.699,00 R$2.699,00
Adipdmetro 1 R$679,25 R$679,25
Aparelho de presséo digital de pulso 1 R$137,55 R$137,55
Apoio para Flexdo (Push up Bar) 1 R$58,00 R$58,00
Balanca 1 R$157,08 R$157,08
Balance (Disco de equilibrio) 2 R$74,90 R$149,80
Banco Ajustavel 1 R$597,60 R$597,60
Barra Olimpica 1,2m 3 R$340,00 R$1.020,00
Barra Olimpica 2m 1 R$980,00 R$980,00
Barra Olimpica 2,2m 1 R$1.020,00 R$1.020,00
Barra Puxador Polia 2 R$94,99 R$189,98
Barra Polimed Roldana Alta 1 R$94,99 R$94,99
Barra Triangulo 1 R$80,66 R$80,66
Barra Hexagonal 1 R$639,90 R$639,90
Bastdo 3 R$62,10 R$186,30
Bastdo para liberacdo miofascial 1 R$230,00 R$230,00
Bike Spinning 1 R$3.014,90 R$3.014,90
Bola de massagem 2 R$19,90 R$39,80
Bola de reacdo 2 R$28,74 R$57,48
Bola Suica 2 R$64,00 R$128,00
Caixote de madeira 1 R$369,00 R$369,00
Cama Eldstica 1 R$298,57 R$298,57
Chapéu chinés (Half Cone) 1 R$43,00 R$43,00
Colchonete 6 R$73,78 R$442,68
Corda de pular 3 R$39,00 R$117,00
Corda Naval 1 R$299,90 R$299,90
Colete com carga 1 R$278,91 R$278,91
Crondmetro Eletrénico 3 R$44,02 R$132,06
Cross Over (Polia) 1 R$5.790,00 R$5.790,00
Educativo Agachamento 1 R$229,00 R$229,00




Faixa Elastica Média 5 R$28,74 R$143,70
Eliptico 1 R$5.012,70 R$5.012,70
Escada de circuito 1 R$75,00 R$75,00
Espaldar 1 R$685,00 R$685,00
Esteira 2 R$18.990,50 |R$37.981,00
Halteres (até 10kg) 1 R$1.680,00 R$1.680,00
Ketlebell (4kg, 6kg, 8kg, 10kg, 12kg e 14kg) 1 R$792,00 R$792,00
Kinesis 1 R$48.000,00 | R$48.000,00
Medicine Ball 5 R$167,31 R$836,55
Medicine Ball com alca 3 R$232,90 R$698,70
Mini Band 5 R$40,83 R$45,83
Pegadores Polia (alcas) 1 R$43,00 R$43,00
Protetores Barra (Presilha Olimpica) 5 R$38,00 R$190,00
Roda para Abdominal 1 R$53,85 R$53,85
Rolo para liberag8o miofascial liso 3 R$119,90 R$359,70
Slide 1 R$342,00 R$342,00
Step 2 R$206,00 R$412,00
Super Band 2 R$131,12 R$262,24
Suporte para agachamento (RACK) 1 R$1.980,00 R$1.980,00
Suporte para barras 1 R$360,00 R$360,00
Suporte para anilhas 1 R$549,99 R$549,99
Suporte para fita de de treino suspenso 2 R$99,90 R$199,80
Suporte para halteres 1 R$166,00 R$166,00
Trena Corporal Antropométrica 1 R$26,67 R$26,67
Trené Concept 1 R$899,00 R$899,00
TRX 2 R$171,90 R$343,80
Vertimax 1 R$14.428,30 |R$14.428,30
Wall Ball 3 R$229,88 R$689,64
SUB-TOTAL R$137.416,88
Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
Quadro 9 — Estimativa dos investimentos em eletronicos.
Eletrdnicos Qtd. | Valor Unitério Total

Ar Condicionado 2 R$1.199,90| R$2.399,80

Camera de Seguranca 3 R$140,67 R$422,01

Notebook 1 R$2.899,00| R$2.899,00

Frigobar 1 R$783,17 R$783,17

Telefone Celular 1 R$1.079,00| R$1.079,00

Televisao 2 R$1.449,00| R$2.998,00

Tablet 2 R$2.609,91| R$5.219,82

Fita de frequéncia Cardiaca 3 R$449,00| R$1.347,00

SUB-TOTAL R$17.147,80

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
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Quadro 10 — Estimativa dos investimentos em moveis e utensilios.

Méveis e Utensilios Qtd. | Valor Unitério Total
Armario 2 R$7.000,00
Armario Guarda-volumes 1 R$7.000,00
Balcdo Recepgdo 1 R$7.000,00
Bebedouro 1 R$658,75 R$658,75
Cadeira para recepcao 1 R$199,90 R$199,90
Chuveiro 1 R$300,00 R$300,00
Espelho 2 R$300,00 R$600,00
Impressora 1 R$474,91 R$474,91
Lixeira 2 R$59,90 R$119,80
Pia 1 R$450,00 R$450,00
Sofa de um lugar 1 R$1.000,00 R$1.000,00
Torneira 1 R$250,00 R$250,00
Vaso Sanitario 1 R$200,00 R$200,00
SUB-TOTAL R$25.253,36

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

Desse modo, obteve-se o total de investimentos fixos igual a R$ 179.818,04.

4.4.2 Capital de Giro

59

O capital de giro € o montante de recursos necessarios para o funcionamento

normal da empresa e € composto pela soma entre estoque inicial e caixa minimo.

Desse modo, para compor o capital de giro € necessario fazer uma estimativa de

estoque inicial e, além disso, calcular o caixa minimo, que representa o valor em

dinheiro que a empresa precisa ter disponivel para cobrir 0os custos até que as contas

a receber dos clientes entrem no caixa.

Como o empreendimento que esta sendo criado € uma empresa de servicos, e

nao de produto, a estimativa de estoque inicial ndo é necessaria, uma vez que nao ha

produtos, ou matéria prima a estocar. Portanto, a seguir, serdo apresentados 0s

passos para obter o caixa minimo que sera a Unica variavel para definir o capital de

giro.
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4.5.2.1 Contas a receber — Calculo do prazo médio de vendas

E o prazo concedido aos clientes para que efetuem o pagamento dos servigos
contratados.

Quadro 11 — Célculo do prazo médio de vendas.

Contas areceber - Calculo do Prazo Médio de Vendas

Prazo médio de vendas | (%) | Nimero de dias | Média ponderada em dias
a vista 60% | 0 0

a prazo (1) 20% | 30 6

a prazo (2) 20% | 60 12

Prazo médio total 18

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

4.5.2.2 Fornecedores — Calculo do prazo médio de compras
E o prazo médio dado pelos fornecedores para pagamento dos produtos e

servicos adquiridos. Como € um item que se relaciona com empresa de produtos, e

nao de servicos, o prazo médio desse item € zero.

4.5.2.3 Estoques — Célculo do prazo médio de estoques

E o prazo médio de permanéncia da matéria prima ou das mercadorias no
estoque da empresa. Como € um item que se relaciona com empresa de produtos, e

nao de servicos, o0 prazo médio desse item é zero.

4.5.2.4 Célculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Compreende a diferenca entre os recursos da empresa que estdo fora do seu
caixa (contas a receber + estoques) e 0s recursos de terceiros no caixa da empresa

(fornecedores).



Quadro 12 — Necessidade liquida de capital de giro em dias.

Numero de dias

Recursos da empresa fora do seu caixa

1.Contas a receber 18
2.Estoques 0
Subtotal 1 (item 1 + 2) 18
Recursos da empresa fora do seu caixa
3. Fornecedores 0
Subtotal 2 0
Necessidade liquida de Capital de Giro em dias
(Subtotal 1 - Subtotal 2) 18

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
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Com isso, o prazo de 18 dias significa que a empresa ir4 necessitar, durante

esse periodo de caixa, recursos para cobrir seus gastos e financiar clientes.

Com os passos anteriores calculados, é possivel calcular o caixa minimo que

sera obtido multiplicando a necessidade liquida de capital de giro em dias pelo custo

total diario da empresa.

O custo total da empresa é composto pelos custos fixos e custos variaveis.

Portanto, antes de arrematar o célculo do caixa minimo, sera apresentado o calculo

do custo fixo e variavel:

4.5.2.5 Custo fixo mensal:

Os custos fixos sao todos os gastos que ndo se alteram em fung¢édo do volume

de servico prestado em um determinado periodo. Com isso, tem-se a seguinte lista:



Quadro 13 — Custo fixo mensal.

Custo total mensal

Descricéo (R$)
Aluguel R$7.500,00
Condominio R$1.000,00
IPTU R$75,00
Agua R$0,00
Energia Elétrica R$1.000,00
Telefone + Internet + TV R$300,00
Honorérios do Contador R$600,00
Pré-labore R$3.000,00
Manutencédo dos equipamentos | R$1.000,00
Salarios + encargos (Quadro
14) R$6.874,00
Material de limpeza R$150,00
Material de escritério R$200,00
Combustivel R$0,00
Taxas diversas R$200,00
Servicos de terceiros R$200,00
Depreciacédo (Quadro 15) R$1.217,49
Financiamento R$4.000,00
Total R$27.316,49

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
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Observa-se que nessa lista ha itens de custo como salarios e depreciacdo de

bens. Abaixo, as respectivas tabelas que formaram os valores apresentados:

Quadro 14 — Estimativa de custo com funcionario.

N° de Salario % de Encargos Encargos Sociais
Funcéo Empregados Mensal Sociais (R$) Total (R$)
Faxineira 1 R$937,00 100% R$937,00 R$1.874,00
Prof. Ed.
Fisica 1 R$2.500,00 100% R$2.500,00 R$5.000,00
Total R$6.874,00
Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
Quadro 15 — Estimativa de custo com depreciacao.
Valor do Bem Vida Util em Depreciacéo Anual Depreciacdo Mensal
Ativos Fixos (R$) Anos (R$) (R$)
5.2.1 - Obras R$20.000,00 25 R$800,00 R$26,67
5.2.2 - Maquinas e
Equipamentos R$137.416,88 5 R$27.483,38 R$916,11
5.2.3 - Moveis e Maguinas R$25.253,36 10 R$2.525,34 R$84,18
5.2.4 - Eletrdnicos R$17.147,80 3 R$5.715,93 R$190,53
5.2.5 - Outros
Total R$1.217,49

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.
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4.5.2.6 Custo variavel mensal:

O custo variavel é aquele que varia diretamente com a quantidade produzida
ou vendida, na mesma proporcao. Por exemplo: uma sorveteria que vendeu mais
sorvetes no més de janeiro em relacado ao més de dezembro, possui um custo variavel
atrelado a producdo, através da compra de matéria prima, aumento da conta de
energia, contratacao de funcionarios, impostos sobre o produto, etc.

Novamente, como o empreendimento que esta sendo criado é uma empresa
de servigcos, e ndo de produto, foi estimado um valor representativo para o custo
variavel (Item 2 do quadro 16).

Por fim, faz-se possivel concluir o calculo do caixa minimo. A tabela a seguir

demonstra os passos finais do calculo:

Quadro 16 — Caixa minimo.

1.Custo fixo mensal (Quadro 13) R$27.316,49
2.Custo variavel mensal R$1.000,00
3.Custo total da empresa (item 1 + 2) R$28.316,49
4.Custo total diario (item 3/ 30 dias) R$943,88

5. Necessidade liquida de Capital de giro em dias

(vide resultado do quadro anterior) R$18,00
Total - Caixa Minimo (item 4x5) R$16.989,89

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

Portanto, uma vez que para o empreendimento em questao o caixa minimo &
igual ao capital de giro, tem-se que o capital de giro necessario para essa empresa é

R$16.989,89, com base em todas estimativas realizadas.

4.4.3 Investimentos pré-operacionais

Compreendem os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa.

A seguir, a tabela que demonstra esses investimentos:



Quadro 17 — Investimentos pré-operacionais.

Investimentos Pré-

Operacionais R$
Despesas de Legalizaco R$5.000,00
Divulgacio R$5.000,00
Obras e Reformas R$20.000,00
Materiais Informativos R$2.000,00
Kit Matricula - Toalha R$567,00
Kit Matricula - Squeeze R$1.200,00
EcoBag R$1.200,00
Total R$34.967,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

4.4.4 Investimento Total
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ApOs realizar todos os calculos apresentados nos itens anteriores, faz-se

possivel concluir qual o investimento total necessario para que o empreendimento

comece a operar:

Quadro 18 — Investimento total.

Descricdo dos Investimentos Valor R$ %
1. Investimento Fixo R$179.818,04 | 78%
2. Capital de Giro R$16.989,89 | 7%
3. Investimento Pré

Operacional R$34.967,00 |15%
Total (1 + 2+ 3) R$231.774,93 | 100%

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

4.4.5 Ponto de Equilibrio

E um indicador de viabilidade que representa o quanto uma empresa precisa

faturar para pagar todos os seus custos em um determinado periodo.

Utilizando as férmulas a seguir, pode-se calcular o ponto de equilibrio (PE):

PE

* Indice da Margem de Contribuicao =

Custo fixo total

~ Indice da Margem de Contribuicao *

Receita total — Custo Variavel Total

Receita Total
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Para esse calculo, ndo € preciso saber exatamente quanto se pretende faturar
(receita total), pois 0 que importa é saber o indice da margem de contribui¢do que,
neste caso, € minimamente afetado pelo custo variavel total, por se tratar de uma
empresa de servi¢o. Desse modo, tem-se que o indice seria sempre proximo de 100%
para qualquer que seja o faturamento.

Como margem de seguranca, sera assumido um indice de 90%.

Seré analisado o ponto de equilibrio considerando o prazo para pagamento do
financiamento realizado para abertura do empreendimento. Esse financiamento sera
no mesmo valor do investimento total, ou seja, R$ 231.774,93. O pagamento desse
financiamento serd em parcelas mensais de 4 mil reais e, desse modo, ja foi
contabilizado no levantamento de custo fixo mensal. Com isso, 0 tempo necessario
para quitar o financiamento sera de aproximadamente 5 anos.

Portanto, tem-se:

_ 5 anos * 12 meses * 27.316,49

PE
90%

= 1.821.099,33

Ou seja, € necessario um faturamento estimado de aproximadamente

R$1.821.099,33 em cinco anos para cobrir todos 0s custos da empresa.

4.5 CONSTRUCAO DE CENARIOS

Apés a finalizacdo do Sumario Executivo, Analise de Mercado, Plano de
Marketing, Plano Operacional e Plano Financeiro € concluido o Plano de Negdcios.
Porém, em posse de tantas informacdes € possivel e imprescindivel, simular situacdes
gue a empresa podera enfrentar, através da constru¢ao de cenarios.

Nesse topico, portanto, sera apresentado um cenario de poucos clientes.

451 Poucos clientes

A construcéo desse cenario ajuda o empreendedor a avaliar se com uma baixa

adesdo do publico ao seu empreendimento, a empresa consegue faturar
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mensalmente o caixa minimo. Em outras palavras, essa simulacdo mostra se o

empreendedor consegue manter o funcionamento basico do seu negdcio
assegurando o custo fixo mensal.

Com uma baixa demanda ndo haveria necessidade de um funcionério
profissional de educacéo fisica trabalhando em conjunto com a proprietaria e téo
pouco de uma faxineira. Desse modo, se reduziria o custo fixo mensal, como mostrado

a sequir:

Quadro 19 — Custo fixo mensal na construcdo de cenario pessimista.

Custo total mensal

Descricéo (R$)
Aluguel R$7.500,00
Condominio R$1.000,00
IPTU R$75,00
Agua R$0,00
Energia Elétrica R$1.000,00
Telefone + Internet + TV R$300,00
Honorérios do Contador R$600,00
Pré-labore R$3.000,00
Manutencédo dos equipamentos | R$1.000,00
Salérios + encargos R$0,00
Material de limpeza R$150,00
Material de escritério R$200,00
Combustivel R$0,00
Taxas diversas R$200,00
Servicos de terceiros R$200,00
Depreciacéo R$1.217,49
Financiamento R$4.000,00
Total R$20.442,49

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

Nota-se que o custo com salarios e encargos caiu para zero. A seguir, a

implicacdo disso no caixa minimo e, consequentemente, no capital de giro:
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Quadro 20 — Caixa minimo na construcé@o de cendrio pessimista.

1.Custo fixo mensal (Quadro 19) R$20.442,49
2.Custo variavel mensal R$1.000,00
3.Custo total da empresa (item 1 + 2) R$21.442,49
4.Custo total diario (item 3/ 30 dias) R$714,75

5. Necessidade liquida de Capital de giro em dias

(vide resultado do quadro 12) R$18,00
Total de B - Caixa Minimo (item 4x5) R$12.865,50

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

Quadro 21 — Total do capital de giro na construcdo de cenario pessimista.

Investimento Financeiro Més R$
A - Estoque Inicial R$0,00
B - Caixa Minimo R$12.865,50
Total do capital de giro (A + B) R$12.865,50

Fonte: Elaborada pelo autor.

Observa-se que retirando o salario de dois funcionarios, como previamente
planejado como necessario, o custo fixo mensal e o capital de giro foram reduzidos.

Agora, para avaliar se a empresa consegue manter-se com uma baixa adeséo,
sera simulado qual o minimo de clientes necessarios para o faturamento mensal

alcancar o custo fixo mensal:

Quadro 22 — Estimativa de precos na construcao de cendrio pessimista.

Total de alunos 54
Quantidade Preco de Venda Faturamento
Servico (clientes) Unitério Total Més
2x por semana | Plano 1 10 R$300,00 R$3.000,00
3x por semana | Plano 2 20 R$350,00 R$7.000,00
4x por semana | Plano 3 19 R$425,00 R$8.075,00
5x por semana | Plano 4 5 R$500,00 R$2.500,00
Total Més R$20.575,00

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

Como pode ser observado, através de uma distribuicdo de adeptos por plano e
com um preco definido para cada plano, levando-se em conta a analise de mercado,
pode-se concluir que com 54 clientes pagantes no més, a empresa consegue se
manter, ja incluindo o pro-labore como custo fixo, uma vez que este € de R$20.442,49.

Como esse numero de clientes é coerente com a carga horaria estimada de
trabalho por dia e a quantidade de alunos atendidos por um profissional por aula (12
horas de trabalho por dia e 3 alunos por aula), conclui-se que é viavel atender tal

demanda com apenas 1 profissional, ou seja, a proprietaria conseguiria atender seus
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clientes, fazer as fungbes administrativas e operacionais e, no fechamento do més,

nao ficar endividada.

4.6 AVALIACAO ESTRATEGICA

4.6.1 Andélise da Matriz F.O.F.A

A analise da matriz FOFA é utilizada para identificar os pontos fortes e fracos
de uma organizacao e, além disso, as oportunidades e ameacas em que ela esta
exposta. A seguir, a matriz elaborada para o empreendimento em questdo nesse

trabalho:

Quadro 23 — Matriz F.O.F.A do Plano de negécios.

FORCAS OPORTUNIDADES
Avaliagdo fisica inclusa; Conhecimento sobre os beneficios de uma vida
Treinamento com o uso de tecnologia; ativa sendo dissipados para a sociedade;
Atividades extras uma vez ao més; Busca por treinamento individualizado;

Forma de pagamento;

Atendimento somente para trés pessoas por
horério;

Atendimento as 6 horas da manha e ao meio

dia;

FRAQUEZAS AMEACAS

Excesso da carga horaria de trabalho; Novos modelos de academia Low-Cost;
Disponibilidade de locacéo;

Preco mais alto que o concorrente;

Fonte: Elaborada pelo autor, 2017.

4.7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

O Plano de Negocios, apesar de nao garantir o sucesso de um
empreendimento, auxilia o empreendedor na tomada de decisdo mais criteriosa e

embasada. O foco do empreendedor deve ser compreender o contexto do negdcio,
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concentrando nos pontos fortes, mas também reconhecendo fraquezas para evitar
ameacas e agarrar oportunidades.

Um primeiro ponto a ser avaliado em um negaocio é se sua proposta de criacao
se sustenta, ou seja, se aquilo que o negocio propde de servico, ou produto, é algo
gue possui demanda. Para isso, a andlise de mercado torna-se essencial, pois traz ao
empreendedor informagdes que podem modificar sua ideia inicial.

Percebe-se que para o negécio em questédo, a proposta de oferecer um servigo
com a prética de exercicio fisico de forma individualizada promovendo qualidade de
vida, saude e funcionalidade para os alunos possui demanda, pois quando se observa
na analise de mercado, especificamente no estudo dos clientes, a grande maioria de
adeptos a servicos de atividades fisicas sao pelo fato de buscar melhor qualidade de
vida e por preocupacao com a saude e, por outro lado, a evaséo desses adeptos a
pratica de atividades se da, em maior parte, pela falta de acompanhamento
individualizado.

Com a validacao da proposta, 0 empreendedor devera entender se ela pode
ser implementada, em outras palavras, € preciso avaliar a viabilidade do negdcio. Para
isso, o plano financeiro € fundamental. Sabendo a necessidade total de investimento,
desdobrada em investimentos fixos, capital de giro e investimentos pré-operacionais,
0 empreendedor consegue simular se sua oferta esta adequada aos seus custos e
investimentos.

Percebe-se pelo plano financeiro feito para esse empreendimento que a maior
parcela do investimento total se da pelos investimentos fixos que sera um recurso
proveniente de financiamento com instituicbes financeiras. Esse financiamento
impactara diretamente no caixa minimo da empresa (outras despesas) e, portanto,
aumentando a necessidade de capital de giro. Além disso, tem-se o investimento pré-
operacional que, também, sera fruto de financiamento.

A partir disso, o faturamento mensal dessa empresa deve ser tal que atinja pelo
menos o custo fixo mensal, pois assim todas as dividas serdo pagas, bem como o
pré-labore. A ideia inicial desse negdécio tem por base um atendimento de 3 clientes
por hora de trabalho, com isso foi possivel prever uma quantidade 6tima de clientes
gue pagam planos com valores condizentes com a realidade do mercado, como
levantado na andlise de mercado, especificamente no estudo dos concorrentes.

Olhando para a previsdo de faturamento (Quadro 6), observa-se que o

faturamento mensal supera o custo fixo mensal, na previsdo de cenério ideal.
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Portanto, em um cenério 6timo de funcionamento da empresa, todos os investimentos
se justificam com retorno de capital.

Ademais, uma empresa deve sustentar-se em cenarios pessimistas, por
exemplo o de baixa adesdo do mercado ao negocio. Para esse caso, fazendo um
levantamento de cenario, avaliou-se que € possivel, através de alguns cortes e
mudanca de rotinas, como reducdo do quadro de funcionarios e atividades
operacionais concentradas na proprietaria, manter o funcionamento da empresa,

mesmo com numero reduzido de clientes.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Ao surgir a ideia de empreender, seja por oportunidade, necessidade, desejo
de independéncia ou realizacdo pessoal, o planejamento € indispensavel. O fato de
colocar tudo no papel e conseguir visualizar as possibilidades de sucesso ou fracasso
de uma empresa € determinante para o futuro dela. Este processo pode ser realizado
através do PN, um instrumento com etapas e procedimentos que, de forma resumida,
faz com que o empreendedor erre no papel e ndo na pratica, onde ha pessoas e
investimentos envolvidos. Realizando um PN com a analise mercadolégica, o
levantamento de fornecedores, a estimativa de investimentos, as ideias de
funcionamento, a missdo da empresa e construindo cenarios, € possivel criar
estratégias que modifiguem ou alavanquem os resultados finais.

Com a analise de mercado realizada nos estudios de treinamento personalizado
do bairro trindade, foi possivel identificar que as empresas tém como seu ponto forte
o treinamento individualizado, a qualidade técnica dos profissionais e estrutura, e
estes fatores sdo os motivos de os clientes terem escolhido estes estudios para
realizar a pratica de exercicio fisico, assim como, os motivos de terem abandonado
outros servicos de AF. Por isso, logo no inicio do trabalho foi possivel identificar que
a ideia de implementar uma empresa que ofereca um servico individualizado de AF
poderia continuar a ser considerada, pois ha procura neste setor.

Este trabalho teve como objetivo elaborar um PN para a implementacdo de um
estudio de treinamento personalizado, para isto utilizou como guia o Plano de
Negdcios do SEBRAE (2013), uma cartilha de facil acesso e contetdo preciso, o que

colaborou com a realizacao do trabalho e atingiu o objetivo inicial.
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Tendo o PN como resultado e identificando que € possivel a implementacéo da
empresa, 0s proximos passos seriam a revisdo do PN, negociagdo com fornecedores,
apresentacao do documento a investidores, definicdo do local que a empresa sera
alocada, criacdo de identidade visual e planejamento de estratégias para alavancar
os pontos fortes da empresa e eliminar os pontos fracos.

Pode-se concluir que o passo inicial para a abertura de uma empresa foi dado,
porém para alcangar 0 sucesso sera necessario a constante manutencao do PN e

muito trabalho para implementar o que foi proposto.
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APENDICE A - Questionario Proprietario/Gestor
QUESTIONARIO PROPRIETARIO/GESTOR

ORIETANCOES E INSTRUCOES

- Este questionario é sobre sua empresa, e seu funcionamento.

- Ninguém ira saber o que vocé respondeu, por isso seja bastante sincero nas suas respostas.
- Por favor, leia com atencéo todas as questdes!

- Procure responder as informacgdes solicitadas preenchendo os espag¢os no questionario.

1. A empresa em questdo se caracteriza como Microempresa ou Pequena Empresa?
|:| Microempreendedor Individual.

Lei Geral: Receita bruta anual igual a R$60.000,00.
I:l Microempresa.

Lei Geral: Receita bruta anual igual ou inferior a RS 360.000,00.
I:l Pequena Empresa.

Lei Geral: Receita bruta anual superior a RS 360.000,00 e igual ou inferior a RS
3.600.000,00.

2. Ha quanto tempo estdo no mercado?

|:| Menos de 1 ano.
|:| De 1 a5 anos.
|:| De 6 a 10 anos.

|:| Mais de 10 anos

3. Quais os periodos de funcionamento?
Manha.

Tarde.

Noite.

Manh3 e Tarde.

Manh3 e Noite.

Tarde e Noite.

OO0O0doonod

Manh3, tarde e noite.
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4. Quais os dias da semana que sua empresa esta em funcionamento?
|:| Todos os dias uteis.

|:| Dias Uteis, exceto

|:| Todos os dias, incluindo final de semana.
5. Qual o servigo ofertado? Caso necessario, assinalar mais de uma alternativa.
Treino Funcional.
Musculagao.
Pilates.
CrossFit.
Lutas Marciais.
Ginastica.
Yoga.

QOutros:

OOooodbgn

6. Se vocé oferece mais de uma modalidade, ha variagao no valor da mensalidade realizando
mais de uma modalidade? Se sim, descreva:

[] sim.

I:l N3ao.
I:l Nao ofereco mais de uma modalidade.
7. Quais os planos ofertados? Caso necessario, assinalar mais de uma alternativa.
|:| Plano Mensal.
|:| Plano Trimestral.
|:| Plano Semestral.

I:I Plano Familia.

|:| Outros:




8. Oferece pacotes promocionais? Se sim, descreva:
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9. Quais os precos dos servicos ofertados em média ao més?

UMA VEZ NA SEMANA

a) Entre 0 e 100 reais.
b) Entre 101 e 200 reais.
¢) Entre 201 e 300 reais.
d) Mais que 300 reais.

|:| Preencha com a letra correspondente.

DUAS VEZES NA SEMANA
a) Entre 0 e 100 reais.

b) Entre 101 e 200 reais.
c) Entre 201 e 300 reais.
d) Entre 301 e 400 reais.
e) Entre 401 e 500 reais.
f)  Mais que 500 reais.

|:| Preencha com a letra correspondente.

TRES VEZES NA SEMANA
a) Entre 0 e 100 reais.

b) Entre 101 e 200 reais.
c) Entre 201 e 300 reais.
d) Entre 301 e 400 reais.
e) Entre 401 e 500 reais.
f) Mais que 500 reais.

|:| Preencha com a letra correspondente.

QUATRO VEZES NA SEMANA
a) Entre 0 e 100 reais.

b) Entre 101 e 200 reais.

c) Entre 201 e 300 reais.

d) Entre 301 e 400 reais.

e) Entre 401 e 500 reais.

f) Mais que 500 reais.

|:| Preencha com a letra correspondente.

CINCO VEZES NA SEMANA
a) Entre 0 e 100 reais.

b) Entre 101 e 200 reais.
c) Entre 201 e 300 reais.
d) Entre 301 e 400 reais.
e) Entre 401 e 500 reais.
f) Mais que 500 reais.

|:| Preencha com a letra correspondente.
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10. Em relagdo aos pregos ofertados, responda:

|:| Considero o valor justo para o cliente e para a empresa.

|:| Considero um valor baixo.

|:| Considero um valor baixo, mas tenho medo de cobrar um valor maior.
|:| Considero um valor alto, mas os clientes estdo dispostos a pagar.

11. Quais as formas de pagamento?

|:| Dinheiro.
|:| Cartao.
|:| Cheque.

|:| Todas as alternativas.

|:| Outros:

12. Com que frequéncia vocé ajusta os valores do servigo ofertado?

I:l N3o ha ajuste.




14. Qual a média salarial dos colaboradores?

|:| Ndo tenho colaborador.
I:l Até 1 saldrio minimo (RS 937,00).
|:| De 1 a 3 saldrios minimos (RS 937,00 até RS 2.811,00).
|:| De 3 a 6 saldrios minimos (RS 2.811,00 até RS 5.622,00).
|:| De 6 a 9 saldrios minimos (RS 5.622,00 até RS 8.433,00).
|:| Mais de 10 saldrios minimos (Acima de RS 9.370,00).
15. Qual a lotagao maxima de clientes que sua empresa é capaz de atender?

|:| Até 50 clientes.

I:l Entre 51 e 100 clientes.
I:l Entre 101 e 150 clientes.
I:l Mais que 151 clientes.

16. Quantos clientes sua empresa esta atendendo no momento?

17. Quantos clientes sao atendidos em cada horario?

I:l Um cliente por hordrio.
I:l Até trés clientes por horario.
I:l Até cinco clientes por horario.

I:l Mais que cinco clientes por horario.
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18. Quantos clientes por professor sdo atendidos em cada horario? Desconsidere a resposta,

caso nao tenha colaborador.
|:| Um cliente por hordrio.
I:l Até trés clientes por horario.
|:| Até cinco clientes por horario.

I:l Mais que cinco clientes por horario.



19. Na sua opinidao qual o ponto forte da empresa?
|:| Acompanhamento individualizado.
|:| Qualidade técnica dos profissionais.
|:| Estrutura.
|:| Localizacdo.
|:| Preco.
|:| Outros:

20. Na sua opiniao, o que diferencia sua empresa das outras?
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Apéndice B — Questionéario Cliente

QUESTIONARIO CLIENTE

ORIETANCOES E INSTRUCOES

- Este questionario é sobre sua opinido do local onde vocé pratica atividade fisica.

- Ninguém ira saber o que vocé respondeu, por isso seja bastante sincero nas suas respostas.
- Por favor, leia com atencéo todas as questdes!

- Procure responder as informacg6es solicitadas preenchendo os espacos no questionario.

1. Qual o seu sexo?
|:| Masculino.

|:| Feminino.

2. Qual suaidade?

3. Qual seu estado civil?
|:| Solteiro (a).
|:| Divorciado (a).
|:| Casado (a).
|:| Morando junto.
|:| Viavo (a)

4. Quantos filhos vocé tem?

|:| Nao possuo filhos.

|:| um.
|:| Dois.
|:| Trés.
|:| Quatro.

|:| Mais que quatro.
5. Qual seu nivel de escolaridade?
|:| Nunca estudou.
|:| Nao concluiu o ensino fundamental (12 grau).
|:| Nao concluiu o ensino médio (22 grau).

|:| Concluiu o ensino médio.
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[ ] N&o concluiu a faculdade.

|:| Faculdade em andamento.

|:| Concluiu a faculdade.

|:| N3o concluiu a especializacao.
|:| Especializagdo em andamento.
|:| Concluiu a especializacdo.

|:| N3o concluiu a pds-graduacao.
|:| Concluiu a p6s-graduacao.

6. Caso tenha realizado faculdade, especializagdo ou pds-graduacgao, descreva o curso
que realizou:

7. Em area vocé trabalha atualmente?
|:| Na agricultura, no campo, na fazenda ou na pesca.
|:| Na industria.
|:| Na construgdo civil.
|:| No comércio, banco, transporte, hotelaria ou outros servicos.
|:| Como funcionario (a) do governo federal, estadual ou municipal.
|:| Como profissional liberal, professora ou técnica de nivel superior.

|:| Trabalho fora de casa em atividades informais (pintor, eletricista, encanador,
feirante, ambulante, guardador/a de carros, catador/a de lixo).

|:| Trabalho em minha casa informalmente (costura, aulas particulares, cozinha,
artesanato, carpintaria etc.).

|:|Fa<;o trabalho doméstico em casa de outras pessoas (cozinheiro/a,
mordomo/governanta, jardineiro, babd, lavadeira, faxineiro/a, acompanhante
de idosos/as etc.).

|:| No lar (sem remuneragdo).
|:| Nao trabalho.

|:| Outro:

8. Caso vocé trabalha, qual sua média salarial?

|:| Até 1 saldrio minimo (RS 937,00).
|:| De 1 a 3 saldrios minimos (RS 937,00 até RS 2.811,00).
|:| De 3 a 6 saldrios minimos (RS 2.811,00 até RS 5.622,00).



|:| De 6 a 9 salarios minimos (RS 5.622,00 até RS 8.433,00).
|:| Mais de 10 saldrios minimos (Acima de RS 9.370,00).
9. Qual o motivo de aderir ao servico de Atividade Fisica?

[ ] Qualidade de vida.

|:| Saude.

|:| Estética.

|:| Orientagdo médica.
|:| Socializagao.

|:| Performance.

|:| Outro:

10. Qual o principal motivo que o fez escolher este servigo?
|:| Acompanhamento individualizado.
|:| Qualidade técnica dos profissionais.
|:| Estrutura.
|:| Localizagao.
|:| Precgo.
|:| Outros:

11. Como vocé chegou a este local?
|:| Indicagao de amigos ou familiares.
|:| Ja conhecia o trabalho do profissional.
|:| Meios de comunicag¢do via internet.
|:| Meios de comunicagdo via Televisdo.
|:| Por ser perto da minha casa.
|:| Por ser perto do meu local de trabalho.

|:| Através de panfletos.

|:| Outros:

12. Vocé pratica Exercicio Fisico em outro estabelecimento além deste?

|:| Sim.
|:| Ndo, mas tenho interesse.

|:| Ndo, estou satisfeita com o atual.
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13. Quantas vezes na semana vocé pratica exercicio fisico?

|:| Mais de 5.
14. Vocé ja aderiu a um servico de Atividade Fisica e abandonou? Se sim, qual o motivo?
|:| Falta de acompanhamento individualizado.
|:| Falta de qualidade técnica dos profissionais.
|:| Estrutura.
|:| Localizagdo.
|:| Preco.
|:| Outros:

15. Em relagao aos precos ofertados, responda:

|:| Considero o valor justo.
|:| Considero um valor baixo.
|:| Considero um valor baixo, mas ndao pagaria um valor maior.
|:| Considero um valor alto, mas estou disposto a pagar.
16. Qual seu nivel de satisfacdo com este servico?
|:| Satisfeito.
|:| Satisfeito, mas pode melhorar.
|:| Muito satisfeito.
|:| Nada satisfeito.

17. O que vocé sente falta neste servigo?
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Apéndice C — Termo de Consentimento Livre e Esclarecido

&
¢ E L]
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g % §'3 UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA
R EE
g CENTRO DE DESPORTOS
UNIVERSIDA‘DE FEDERAL - .
DESANTACATARINA BACHARELADO EM EDUCACAO FISICA

ASSUNTO: CONCENTIMENTO DE PARTICIPACAO VOLUNTARIA DE UM QUESTIONARIO PARA ANALISE
DE MERCADO. COM O INTUITO DE CONTRIBUIR PARA O TRABALHO DE CONLUSAO DE CURSO
INTITULADO: Plano de Negdcios: Implementag¢Go de um estudio de treinamento personalizado no

bairro Trindade em Floriandpolis/SC.

REQUERENTE: PROFA. DRA. CINTIA DE LA ROCHA FREITAS (Departamento de Educacio Fisica — CDS —
UFSC)

Prezados, clientes.

Eu, Profa. Dra. Cintia de La Rocha Freitas, orientadora da académica em Bacharelado em Educagdo
Fisica Marina Paula Floriani na disciplina de trabalho de conclusdo de curso. Venho por meio deste,
solicitar sua contribuicdo no preenchimento de um questiondrio anénimo. Valendo ressaltar que as

informacgdes nado serdo reveladas de forma alguma além de sua colaboracdo cientificaem um trabalho.

Certa de que posso contar com a vossa colaborac¢do, antecipadamente agradeco.

Atenciosamente,

Prof. Dra. Cintia de La Rocha Freitas Cliente

Académica Marina Paula Floriani



