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RESUMO

MICHELS, Fabiano Silva. Plano de Negécios: Academia de musculagio e ginastica no
bairro Trindade, Florianopolis — SC — Brasil. 2007. 107 f Trabalho de Conclusio de
Estagio, graduagio em Administragao. Universidade Federal de Santa Catarina

O presente trabalho tem como objetivo diagnosticar se é viavel a implementagdo de um
novo empreendimento. O plano de negdcios é referente a uma academia de musculagdo e
ginastica no bairmo Trindade, Flonanopolis — SC — Brasil. Foi feita analise de dados
bibliograficos para se ter referéncia quanto 2o assunto abordado. Uma pesquisa
mercadolégica foi aplicada junto a populagdo para auxiliar na obtencdo de dados. Na
pratica, foi feita analise compreendendo as questbes técnicas, estruturais e financeiras da
empresa. O plano de negdcios é importante para o empreendedor, pois demonstra como
deve ser planejado a abertura do empreendimento. Com o presente trabalho, é possivel
saber da viabilidade da implementa¢io de um novo empreendimento.

Palavras Chave: Plano de Negécios. Mercado Consumidor. Viabilidade.



ABSTRACT

MICHELS, Fabiano Silva. Business Plan: Academy of bodybuilding and gymnastics in the
neighborhood Trindade, Flonanopolis-SC - Brazil. 2007. 107 f Work Conclusion of Stage,
graduate in Administration. Federal University of Santa Catarina.

This work aims to diagnose whether it is feasible to implement anew venture. The business
plan is related to an academy of bodybuilding and gymnastics in the neighborhood
Trindade, Florian6polis - SC - Brazil. Analysis has been made of bibliographic data to have
reference on the subject. A search marketing has been applied with the population to assist
in obtaining data. In practice, analysis was performed including technical issues, structural
and financial of the company. The business plan is important for the entrepreneur, because
demonstrates how must be planned the opening of the venture. With the present work, it 15
possible to know the feasibility of the implementation of a new venture.

Keywords: Business Plan. Consumer Market. Feasibility.
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1. INTRODUCAOQ

No presente trabalho é apresentado um plano de negécios, que tem como objetivo
verificar a viabilidade da abertura de uma empresa de musculacio e ginastica, voltada para
um piblico que esta preocupado com seu corpo e saiade.

O objeto do plano de negdcios pode ser visto como um empreendimento a ser
realizado por seu idealizador, seguindo um conjunto de normas, no qual se faz necesséno
um estudo sobre como funciona 0 negdcio. Com isto nota-se que em nosso pais, 0 grande
nimero de empresarios que se arriscam 2 empreender seu proprio negdcio € alto. Segundo
dados do SEBRAE (2004), o nimero de empresas que decretaram faléncia chegou a quase
60% (sessenta por cento do total), em um periodo de trés anos de inauguragdo do
empreendimento. Isso demonstra uma alta taxa de mortalidade entre as micro e pequenas
empresas deste setor no Brasil.

Este estudo indica a maioria dos empreendedores no tem uma nogdo basica de
como gerir ou abrr seus negodcios, sendo que os problemas mais comuns surgem apos 2
inauguragio. O perfil pouco desenvolvido do empreendedor € a principal causa do
planejamento incorreto da empresa. Para superar este obstaculo, pretende-se analisar o
planejamento estratégico do negdcio, através de pesquisas bibliogréficas e coleta de dados.
E necessario em um primeiro momento, conhecer 0 que envolve o ramo do negocio
(prestagio de servigos), além disso, & importante considerar toda a legislagdo por traz do
empreendimento. Allegretti (2002), afirma que o plano de negdcios € um instrumento que
visa estruturar as principais concepgdes e altemativas para colocar em prétiga uma nova
idéia, reduzindo as possibilidades de se desperdigarem recursos e esforgos em um negécio
inviavel.

Portanto, neste trabalho sio verificados a viabilidade e os pontos necessanos para
implementagio de um plano de negdcios de uma academia de musculagido e ginastica no

bairro Trindade, Florianépolis — SC, considerando o segundo semestre de 2007.



14

1.1 Objetives

Para facilitar o entendimento do trabalho, os objetivos sdo divididos em: Geral e

Especificos.
1.2 Objetive Geral

Elaborar um plano de negocios para verificar a viabilidade e os pontos
necessdrios para implementa¢io de uma academia de musculagdo e giudstica no

bairro Trindade, Florianopolis — SC — Brasil

1.3 Objetivos Especificos:

a) Identificar os aspectos juridicos e legais;
b) Descrever um diferencial competitivo para empresa;
c) Analisar o processo de marketing, operacional e financeiro;

d) Propor a estrutura de uma academia de musculagdo e ginastica;

1.4 Justificativa

A proposta da abertura de uma nova academia tem como objetivo proporcionar a
populagio uma prestagso de servigos em um setor no qual a procura esta aumentando a
cada dia que passa. Com este intuito, Castro (1997), diz que para um estudo ser justificavel
deve atender a trés critérios basicos, 0s quais seguem: a importancia, a originalidade ¢ a
viabilidade para a realizag¢ao do mesmo.

O ftrabalho serve para analisar de forma eficaz a abertura de um novo
empreendimento, cruzando informagdes que foram adquiridas durante o curso de
Administragio. Como justificativa basica, esta 0 grande nimero de empresas que ndo tem
um planejamento necessano para abertura. O estudo pode ser considerado viavel, porque
existe uma oportunidade de se fazer este trabalho com base no tema abordado, seguindo

orientagdes e exigéncias da disciplina do curso de Administrag&o.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

A fundamentagio tedrica tem como objetivo principal demonstrar as idéias do
trabalho e de autores que favorecem ou criticam o assunto. Vergara (2000), comenta que
denomina-se referencial tedérico o capitulo do projeto que tem por objetivo apresentar os
estudos sobre o tema ou especificamente sobre o problema, ja realizados por outros
autores. Esta parte do trabalho fomece o referencial necessario para confrontar a teoria com

a1déia do negocio.

2.1 Oportunidade do negdcio

A oportunidade do negdcio é observada a partir de uma idéra, no qual um
empreendedor busca se expor e coloca-la em pratica. Segundo Domelas (2001), um dos
mitos a respeito de novas idéias é que elas necessitam ser unicas, desse modo ndo existe a
possibilidade de qualquer concorrente ter a mesma idéia. Assim, deve-se Impor como uma
estratégia para fazer a empresa crescer

A implementagio de uma nova empresa no mercado deve ser vista como uma 1déia
inovadora e criativa. A evolucdo do mercado esta cada vez mais rapida, desse modo dificil
de manter a empresa atualizada no segmento. Por isso, o empreendedor deve estar atento
aos segmentos do mercado. Domelas (2001) explica que existem mercados que evoluem
muito rapido e que apresentam inovagSes de dificeis controles.

As idéias ndo devem ser implementadas se ndo existir uma analise do mercado, no
qual existe a possibilidade da empresa nio acompanhar as evolugdes e inovagdes. O
empreendedor deve agir com cautela e n3o com paixdo. Apesar do empreendedor ter o
sentimento de conhecimento sobre o assunto, n3o deve ir logo idealizando o negocio, deve-
se primeiro planejar e investigar mais sobre os assuntos pertinentes a abertura de um novo
negocio.

Segundo Domelas (2001), qualquer oportunidade de negocio deve ser analisada

pelos seguintes aspectos:

a) Qual mercado;
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b) Qual produto ou servi¢o que atendem;

¢) Qual o retomo econdmico que ele proporciona;

d) Quais vantagens competitivas que 0 negocio pode trazer,

¢) Que equipe é capaz de transformar essa oportunidade em negocio;

f) E viavel aimplementagao deste empreendimento;

Ap6s a analise desses aspectos, outros fatores irdo influenciar a1déia do negocio, 0S
aspectos legais, a estrutura, como atuar no mercado, quais fomecedores serdo importantes,
como conseguir a verba para implementar o negocio. Dominando os assuntos pertinentes a
um plano de negodcios de um novo empreendimento, o empresaro estara capacitado a

manter a empresa durante um longo periodo.

2.2 Plano de Negocios

O plano de negocios é o plangjamento de uma nova empresa. Tem como intuito
prever situagdes, que podem ocorrer durante a gestio da organizagdo. A partir disto, pode-
se conhecer o negbcio, sua historia de vida, seus relacionamentos com fomecedores, seus
clientes, os recursos necessarios, como agir quanto as inovagdes e todos os problemas e
solugBes na organizagdo. Segundo Domelas (2001), quando se falaem empreendedorismo,
remete-se naturalmente ao termo plano de negocios, sendo que o empreendedonsmo é uma
parte fundamental ao idealizador da idéia e os empreendedores precisam planejar 0s
aspectos da empresa, projetar estratégias para o futuro. Isso porque atualmente as empresas
tem grande chance de fechar suas portas, por causa do grande indice de mortalidade das
MICIOs € pequenas empresas.

De acordo com Mintzberg (1995), 2 micro e pequena empresa se caracieniza por
possuir uma estrutura simples e pouquissimo planejamento. Neste contexto, isso pode ser
fatal para este tipo de organizagio. A utilizag¢o de ferramentas como o plano de negdcios
pode suavizar e ajudar a sobrevivéncia da organizago, tomando o sontho do empreendedor
de iniciar um novo negodcio em realidade.

Segundo Degen (1989), os motivos para se iiciar um negodcio podem ser a vontade

de ganhar muito dinheiro, 0 desejo de sair da rotina, a realizacdo de ser seu propro patrdo,
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anecessidade de provar parasi e para outros que é capaz de realizar um empreendedornsmo
e o desejo de beneficiar a sociedade. Com esta idéia, os objetivos podem ser considerados
vélidos, porém nio garantiram o sucesso da empresa ou a sua mortalidade.

Segundo Resnik (1990), aproximadamente 80% de todos os novos
empreendimentos no Brasil fecham suas portas nos primeiros dois anos e muitos nao
chegam a completar um ano de atividade. Sendo assim um plano de negdcios bem
elaborado para uma micro e pequena empresa, ajudara na sua sobrevivéncia e garantira
seguranga ao empreendedor.

Existem dez condi¢des basicas e decisivas para a sobrevivéncia de uma pequena

empresa, segundo Resnik (1990):

a) serobjetivo;

b) manter tudo simples e focalizado,

c) proporcionar bens e servigos excelentes e distintos que satisfacam as necessidades e
desejos de grupos seletos de clientes;

d) determinar como atingir e vender para seus clientes;

e) crar, administrar e motivar uma equipe vencedora que faga o que vocé nio pode
fazer sozinho;

f) manter os registros e controles contibeis que vocé precisa usar para compreender e
administrar a empresa,

g) nunca ficar sem disponibilidade de caixa;

h) evitar armadilhas do crescimento rapido;

i) conhecer sua firma de tras para frente;

1) planejaro futuro;

Sendo assim, a compreensdo e analise do plano de negocios, antes da
implementagio de uma nova empresa é primordial para o futuro. Segundo Tiffany e
Peterson (1998), o planejamento do futuro € essencial para um administrador, e o propro
administrador ndo se pode se dar o luxo de ndo planejar.

O planejamento engloba o todo da empresa, com ist0, & necessano saber quanto se

ters de retome e uma projecdo financeira. Para Kotler (1998), os planos da empresa para
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seus negocios existentes permitem uma proje¢do do faturamento total e do lucro. Levando
em questdo, informagdes sobre o retorno e possivel lucro.

O desenvolvimento do pléno de negé6cios envolve um processo de aprendizagem e
autoconhecimento, permitindo que o empreendedor se situe no ambiente de negocios.

Conforme Dornelas (2001), através do plano de negécios € possivel:

a) Entender e estabelecer diretrizes para seu negocio;

b) Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes acertadas;

c¢) Monitorar o dia-a-dia da empresa e tomar a¢Ses corretivas quando necessario;

d) Conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo, Sebrae,
investidores, capitalistas de risco,

e) Identificar oportunidades e transforma-las em diferencial competitivo para
empresa,

f) Estabelecer uma comunicagio intema eficaz na empresa e convencer o piblico

extemo (fomecedores, parceiros, clientes, bancos, investidores, associages;

O plano de negécios é um documento escrito e elaborado para estruturar as
principais idéias do negdcio a ser criado. Avahia os pontos mercadologicos e estruturais da
empresa, apresenta um histérico de como deve ser conduzida ainicializagdo daempresa O
plano de negécios, segundo Domelas (2001), deve demonstrar a situagio real da empresae
de que forma se pode atingir o que se propde. Com este intuito, é necessina a constituigao
de um documento escrito, que demonstre se é viavel 2 implementag¢ao de uma empresa e se
a situagio futura pode ser positiva.

Segundo Degen (1989), a elaborag&o do plano de negécios, antes de Inaugurar um
empreendimento, traz alguns beneficios, tais como: reunir todas as idéias de forma
ordenada, 0 que permite uma visio do conjunto de todas as facetas do negdcio, evitando a
parcialidade que pode induzir aos erros; demonstrar a avaliagio de potencial de lucro e
crescimento do negdcio; examinar as conseqiténcias de diferentes estratégias competitivas
de marketing de vendas, de produgéo e de financas e também de um documento para atrair

s6cios, investidores, fornecedores e clientes a empresa. Além disso, auxiliana orientagao de
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todos os empregados na execucio de suas tarefas, de acordo com a estratégia competitiva
definida para o negécio.

A elaboragdo do plano de negdcios deve ser analisada em cada organizagdo. Coma
adaptacdo do ramo de seu neg6cio, ndo existe um roteiro certo para o plano de negocios.
Sendo assim, o empreendedor pode seguir suas idéias e aplicar o roteiro que deseja.
Segundo Domelas (2001), é importante que as informagdes contidas nele possam ser
disseminadas aos membros da empresa de forma safisfatona, evitando que fiquem
escondidas ou de dificil acesso. Deve-se demonstrar que o empreendedor conhece bem
sobre o assunto do plano de negdocios e como tomar medidas corretas para contomar
situagdes dificels que possam aconfecer.

Conhecendo bem o plano de negocios, o empreendedor sabe como agir em
determinadas situacges. Desse modo é necessario conhecer a histéria do negécio e como ela

comegou a ser construida.
2.3 A Historia da Musculagio

A hist6ria da musculagio é muito antiga Existem relatos que datam do inicio dos
tempos e que afirmam a pratica da ginastica com pesos. Escavagbes encontraram pedras
com entalhes para as maos permitindo aos historiadores intuir que pessoas utilizavam o
treinamento com pesos. Esculturas datadas de 400 anos a C. relatam formas harmoniosas de
mulheres, mostrando preocupagio estética na época, relatos de jogos de arremessos de
pedras datadas de 1896 a.C.. Paredes de capelas funeranias do Egito relatam a 4.500 anos
atras, homens levantando pesos na forma de exercicios. Ha a listéria de Milos de Crotona
da época de 500 a 580 a.C. na Itilia, atleta olimpico de luta e discipulo do matematico
Pitagoras, que relata os métodos de treinamento mais antigos da humanidade e utilizado até
hoje, que é a evolugdo progressiva da carga. Milos corma com um bezemo nas costas para
aumentar a forga dos membros inferiores e quanto mais pesado o bezerro ficava, mais sua
forga aumentava. Os relatos mostram que Milos foi um dos primeiros 2 se preocupar com a
suplementagio alimentar. Relatos afirmam que ele comia por dia 9 kg de came, 9 kg de péo

e 10 litros de vinho - gerando um total de 57 mil kcal. Também era capaz de matar um boi
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com as mios e comé-lo sozinho. O nome da cidade de Mildo é em sua homenagem. Morreu
devorado por lobos, pois ficou preso ao dar um golpe em uma arvore.

Diversos sio os relatos historicos de estatuetas de corpos musculosos que se
encontram no passado. A musculagio, como forma de competigdo na qual se exibiam os

musculos, tem como dado oficial o registro da primeira competigio em 1901, em Londres.
2.4 A Historia da Ginastica

A histéria da ginastica confunde-se com a histdria da humanidade. Na pré-histéna,
o homem j4 praticava exercicios fisicos. Com o inicio da civilizagdo, a ginastica foi se
transformando em atividade esportiva e em método de condicionamento fisico. Na Idade
Média, durante as Cruzadas, quando se tomou a base da preparagdo militar dos soldados.
Apenas na Idade Modema foi reconhecida como agente de educago, tendo inicio ai as
pesquisas € sistematizagdo da Educagdo Fisica. Sua préatica como terapia para corregdo de
posturas e como condicionamento fisico s6 surgiu no inicio do século XX

No Brasil, demorou alguns anos para que clubes e academnias oferecessem a pratica
da pinastica como condicionamento fisico, através de modalidades que s&o aplicadas até
hoje, como: ginastica aerdbica, step, ginastica locahzada, body pump, alongamento,
circuito, ginastica com aparelhos (musculagfio), entre outras. Eles apresentam objetivos
gerais de melhoria da condigdo fisica e satde, através dos mais diversos exercicios e
objetivos especificos. Mas isto varia de acordo com a modalidade, que tem como foco a
resisténcia e forga muscular, melhona cardiovascular, postura, equilibrio e integragdo
social.

Todo movimento ginastico, assim como os caracteristicos dos esportes, evoluiram a
partir dos movimentos mais naturais do ser humano. O ser humano anda, comre, salta,
arremessa, trepa em arvore, virar cambalhota e mais uma infinidade de ouiros movimentos
conforme a necessidade de momento.

Os exercicios aerdbicos protegem o sistema cardiovascular ao melhorar a circulagio
do sangue em todas as areas do organismo, principalmente, no musculo cardiaco,
dissolvendo pequenos coagulos que dificultam a circulagdo em artérias de pequeno calibre

e ainda é um otimo aliado no combate ao envelhecimento fisico e mental, ao oxigenar
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melhor as células de todo o organismo. Assim, ¢ condicionamento do sistema
cardiopulmonar permite uma maior capacidade funcional, o que traz mais conforio as
atividades cotidianas, especialmente entre os individuos mais velhos. Ha ainda os
anaerébicos e exercicios de flexibilidade, que contribuem na estética, proporcionando
melhor postura e vitalidade de musculos, artticulagBes e tendSes do corpo.

Em qualquer fase da vida, a crianga, o jovem, o adulto e o idoso, através da pratica
bem orientada e regular de atividades fisicas obtém inimeros beneficios fisicos, sociais e
mentais. Criangas e adolescentes, através dos esportes e Educag@o Fisica Escolar, podem
aprimorar a sua socializagdo, o autoconhecimento e os cuidados corporais, assim como
aprender os fundamentos de diversos esportes.

Entre os adultos, o habito da pratica de atividades cotidianas pode contribuir para
melhorar diversos indicadores de satude, relacionados com a qualidade de vida, ganham
grande prestigio na sociedade.Os assuntos do esporte tomam-se uma importante atividade
cultural de massa ¢ finalmente os idosos, que reconquistam sua independéncia fisica e

longevidade.

2.5 O mercado e a prestacio de servigo

Segundo a Revista Veja (abril, 2007), nesta época do ano, as 9.000 academias de
ginastica espalhadas por todo o pais fervilham. Sdo 6 milhées de brasileitos que suam a
camiseta em busca do corpo perfeito, num negécio que a cada ano movimenta 2 bilhdes de
reais. Este trecho contribuiu para justificar a oportunidade do negédcio, com a busca
permanente de exercicios pelos clientes que movimentam as academias de todo pais.

Com isto, observa-se que o mercado pode ser grande, basta se ter uma analise de
onde implementar a empresa e quais atividades serfio disponibilizadas para seus clientes.

De acordo com a Revista VEJA (abnl, 2007), os estudos mais recentes mostram que
a populagdo mundial se divide eqiiitativamente em quatro biétipo distintos, independentes

de sexon, raga ou cor:
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a) No primeiro grupo estdo aquelas pessoas que, submetidas a um programa
de exercicios, conseguem respostas rapidas e de grande amplitude. Em
poucas semanas perdem peso e os musculos ﬁéam a flor da pele.

b) O segundo lote é formado por quem obtém pequenas respostas no curto
prazo. E o caso das pessoas que conseguem perder até 2 quilos com muita
facilidade, mas a partir dai precisam penar muito para se livrar de miseros
100 gramas de gordura.

c) Ha também a turma dos que conseguem grandes resultados, mas 1530 s6
ocorre 2 médio e longo prazo, depois de um ano de malhag&o.

d) E por fim hi aqueles menos favorecidos pela genética, que s6 em longo
prazo colhem alguns poucos resultados. Sé a pratica esportiva elucida em
que tipo desses o aspirante a Apolo se encaixa. As academias e suas

novidades, entdo.

A idéia de prestagdo de servigos é identificada quando se oferecem servigos aos seus
clientes. E importante definir em seu plano de negécios, & na abertura de uma nova empresa
seus objetivos. Segundo Domelas (2001), conhecer e entender como a empresa ¢
organizada, quais seus objetivos, seus produtos e servigos, seu mercado, sua estratégia de
marketing e sua situagio financeira ¢ muito importante na abertura de uma nova empresa.

Os servigos s3o definidos como a prestagdo que uma organizagio oferece a seus
clientes. Para Daud (2007), a conceituagdo de servigos € mformada pela 1déia de
causalidade, elemento relevante e definidor danogfo de atividade realizada, que pelos seus
aspectos, caracteristicas, qualidades e outros, definia-se a sua valorizagdo. Sendo assim, os
servicos sdo oferecidos em troca de um certo valor, que o cliente esteja disposto a pagar
para o prestador de servigos.

Segundo Lovelock e Wright (2002), os servigos podem ser definidos de duas

formas:

a) Primeiramente é um ato ou desempenho oferecido por uma parte a outra.

Embora o processo possa estar ligado a um produto fisico, o desempenho
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¢ essencialmente intangivel e normalmente ndo resulta em nenhum dos
fatores de produg@o.

b) Segundo,é definido como atividades econdmicas, que cnam valor e
fomecem beneficios para clientes, em tempos e lugares especificos, como

decomréncia da realizagdo de uma mudanga desejada do servigo.

Ja Nickels e Wood (1999), afirmam que os servigos nem sempre sio somente uma
parte do pacote de valor do produto, ja que eles também podem apresentar-se sozinhos
como produtos intangiveis. No qual oferecem beneficios educacionais, legais, financeiros,
médicos, cosméticos ou ainda outros para os consuridores. Com esta idéia pode-se reahizar

o que os clientes desejam, oferecendo um servigo desejado e esperado.

2.6 Servigos oferecidos

Quando se fala em prestagio de servigos, Kotler (1998), diz que bens sdo vendidos
ou comercializados numa organizagio. No qual s&o inclusos bens fisicos, servigos, pessoas,
locais, empresas e idéias. Sendo assim, os servigos fornecidos serdo caracterizados como
bens intangiveis.

Para Allegretti (2002), a analise das operagdes basicas que constituem a prestagao
de servigos é muito importante, principalmente para o seu planejamento intemo. Todas as
etapas do fluxo de atendimento dos clientes merecem atengo € apnmoramento constante.
A forma como sera vendida a idéia é importante, para que os chientes decidam pelos
Servigos.

Domelas (2001) ressalta a importincia de descrever e identificar quais sio os
produtos e servigos de uma empresa, dizer quais os servigos oferecidos, porque ¢ capaz de
oferece-lo e com serdo fornecidos. Ainda assim, deve-se saber diginr as informages e

expor as caracteristicas do negocio.
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2.7 Moftivagio, satisfacao e comprometimento

Toda a organizacido que almeja alcangar niveis excelentes de satisfagio de seus
clientes teré de, necessariamente, dispor de uma forga de trabalho motivada, capacitada e

comprometida com seus objetivos.

Segundo Masi (2000),

“Sem motivagio, o empregado de opmific esta mentalmente ansente, mesmo
quande fisicamente presente (e regulamente pago). Sem motivagdo ruem as
criatividades, a flexibilidade, a capacidade de infuir oporfnamente o5

problemas, a disponibilidade e resolver rapidamente”.

Segundo Yoshimoto (1992), quando se tem uma equipe motivada, um pedido
funciona muito mais que uma ordem. Além disso, quando a lideranga ¢ aceita, um pedido
do chefe é uma ordem que o subordinado executara com satisfagio e da melhor forma

possivel.

Para Moscovici (1995),
“0 homem pode ser considerado um animal que deseja e que raramente alcanga
um estado de completa satisfagio, a ndo ser por curtos periodos de termpo. Logo
que satisfzz a um desejo, surge outro, sucessivamente. Por consegumte, desejar
algo, em si, }a implica a satisfagdo de oulros desejos™
Um mesmo desejo pode apresentar-se objetivamente de diferentes formas e, por
outro lado, ¢ dificil que um desejo consciente, ou um ato possua sé motivagio

determinante”

Os fatores motivacionais resultam da satisfagdo obtida ao desempenhar o trabalho,
em fun¢do da possibilidade de utilizar toda a potencialidade que o0 homem € capaz.

Cerqueira Neto (1991), define motivagio como algo que estd dentro de cada
individuo e que é o desafio, que cria as condigdes para que o ser humano se motive.

A motivagio no trabalho pode ser proporcionada pelo ennquecimento de tarefas,

substituic3o de tarefas mais simples por mais complexas. Deve ser feito de acordo com as
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caracteristicas de cada pessoa, oferecendo desafios que proporcionem satisfagdo
profissional e acompanham o crescimento do desempenho do empregado (SILVA, 1996).

Hoje, o estimulo da equipe requer uma nova visio do ambiente de trabalho e da
prépria empresa. Somada a agSes voltadas para a2 melhona da qualidade de vida dos
empregados e 2 promogio de seu bem estar.

De acordo com Drumond (1999), a dimensao humana da qualidade diz que, desde
que haja qualidade na vida das pessoas que fazem os produtos e servigos, havera qualidade
nos produtos e servigos que elas oferecem.

Yoshimoto (1992), completa que para melhorar a qualidade e a produtividade de
uma empresa, deve-se motivar o pessoal, que trabalha como uma s6 equipe e cutdar para

manter-lhe sempre o moral elevado.

2.8 Plano de Marketing

O plano de marketing é um processo de tomada de decisdo, trata-se de uma
atividade, que deve ser incorporada como pratica regular na estrutura da organizagdo. A fim
de subsidiar os administradores, a prever as possivels variaveis envolvidas num processo

decisério. Este planejamento, depois de adotado, deve ser continuo e regular.

Para elaborar um plano apropriado, em qualquer situagdo possivel existente na
empresa, faz-se necessario o conhecimento da realidade encontrada no ambientie intemo e
externo da organizagio. Hoje, a esséncia do plano de marketing, é dispor de boa analise
ambiental. A partir dessa referencia, fazer previsdes ou interferéncias no futuro. Segundo
Cobra (1995), a chave basica para a preparagdo do plano de marketing ¢ a analise do

cenarlo intermno e extemo.

A anilise intema tem como objetive identificar os pontos fortes e fracos, como
perspectiva, realizar comparagBes com os concorrentes. Para estabelecer essa etapa do
planejamento, é preciso fazer uma analise subjetiva dos diferentes recursos da orgamzagio

em relagdo aos seus principals Concormentes.

Na analise externa, o primeiro passo é definir a situagio atual da organizagéo, para

estabelecer uma estratégia em sintonia com as tendéncias atuais ¢ futuras. Com isso,
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determinando as situagdes favoraveis e desfavoraveis, com base em dados extemos, ou

seja, identificar possiveis oportunidades e ameagas que poderdo ocorrer dentro da empresa.

Para Kotler (1998), os objetivos de uma empresa indicam aonde ela quer 1, a
estratégia indica a rota pretendida, as titicas indicam os Instrumentos particulares que a

empresa vai usar.

Outro importante passo para um plano de marketing funcional estina determinagao
de uma estratégia de marketing, no qual se identifica o publico-alvo, a empresa, também o
posicionamento e a posigio que a empresa deseja ocupar. Segundo Kotler (1998), “a
estratégia de marketing, envolve quatro estigios de mensuragdo: previsio da demanda,
segmentacio do mercado, definigio de mercado ¢ posicionamento de mercado”. A
esiratégia de marketing, apresenta informagSes amplés e 0 que serd usado para atingir 0s

objetivos do plano.

A partir dessas informagdes, elabora-se a estratégia do composto de marketing.
Determinando o que se espera vender e como sera feita a comercializago, considerando
como referéncia o produto, o prego, o ponto de venda e a promogao. Ainda segundo Kotler
(1996), O composto de Marketing é o conjunto de varidveis controlaveis que a empresa
pode utilizar para influenciar as respostas dos consumidores. Essas vanaveis do composto
de marketing (produto, prego, promog¢3o, ponto de venda), sdo um conjunto de ferramentas

que a empresa deve usar para atingir seus objetivos de marketing no mercado-alvo.

Por melhores que sejam os planos de marketing, s serdo eficazes se forem
implementados de forma adequada. Para 1sto, é preciso que as estratégias de marketing
sejam transformadas em um plano de agdo eficaz, que defina as tarefas vitais, encarregue

pessoas especificas de executd-las e estabele¢a um cronograma.

Cobra (1995), diz que através de um consenso entre pessoas da organizagdo, as
estratégias devem ser direcionadas para os objetivos de crescimento e de lucro, por area
funcional (marketing, finangas, produgio) e ainda por area operacional (lucro, participa¢&o
no mercado, entre outros).

Na segmentagdio de mercado, o administrador de marketing deve levar em conta o

comportzmento do consumidor. Isso porque os consumidores s3o pessoas com

necessidades e desejos diversos, 0 mesmo servigo nao pode mais atrair todo mundo.
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Deve-se, portanto, conhecer o comportamento, as atividades, as motivacdes, 0s
beneficios e as vantagens que diferentes grupos de consumidores, relativamente

homogéneos, estdo procurando.

Para conhecer os consumidores, o administrador precisa reuni-los em grupos, 0s
mais homogéneos possiveis. Para tanto, ele pode fazer uso das variaveis de segmentag3o, as
quais procuram revelar certas caracteristicas geograficas, sOcio-econdmicas, de
personalidade e comportamentais. Essas variaveis podem ser decompostas, que por sua vez

podem ser empregadas individualmente ou inter-relacionadas.

2.8.1 Quatro P’s (produto, preco, praca, promogio) versus Quatro C’s (Cliente,

conveniéncia, comunicacio, custo)

Kotler (2000), propde que a visdo dos 4P’s, ¢ a visdo do vendedor e serna
fundamental que se enxergasse com os olhos do cliente. Ent8o, com este enfoque (o do
cliente), o produto passari a ser o valor para o cliente (necessidades, expectativas e
desejos), o prego serd o menor custo, a distribuigao serd a conveniénciae a promog¢do sera a

comunicacgio (0 que para o e-business seria comunicagdo personalizada).

Segundo Lauterbom (1999), estames na era da informag3o, dos servigos ¢ dos
clientes. Pela visio do cliente, o mercado e o cliente é de importincia estratégica, maior do

que os produtos e servigos.
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Quadro 1: Quatro P's para Quatro C's

4P’s PARA 4 Cs

Cliente/Consumidor/Contet
do.

IProduto PARA

Preco PARA |Custo

Ponto de Venda PARA Conveniéngia

Promogio PARA  |Comunicagio

Fonte: LAUTERBORN (1999)

Em Marketing, a palavra produto significa mais do que bem, servigo ou ideia. O
produto é algo que pode ser oferecido a um mercado para sua apreciagdo, aquisigdo, uso ou
consumo para satisfazer um desejo ou necessidade. O valor de um produto, esta na
capacidade que ele tem de ajudar a satisfazer as necessidades do usuarnio. As pessoas ndo

pensam somente em um produto, e sim na satisfagio que ele oferece.

Segundo Kotler e Ammstrong (1998), prego é o volume de dinheiro cobrado por um
produto ou servigo. [...] Prego & a soma dos valores que os consumidores trocam pelo

beneficio de possuirem ou usarem um produto ou servigo.

Dizem que, se 2 emplesa tem um 6timo Servigo, © prego passa a ser secundarno, ou
seja, o cliente normalmente paga o prego que for pedido em troca de um bom servigo. A
equagio Preco vs. Qualidade é uma das mais dificeis de ser resolvida em marketing, seja
ele real ou digital. O mais importante é o valor percebido pelo cliente. Segundo Kotler e
Armstrong (1998), valor para o cliente € a diferenga entre 0s valores que ele ganha
comprando ¢ usando um produto ou Servigo e os custos paraobter esse produto ou Servigo.
E o valor que determina quanto um cliente esta disposto a pagar por um determinado

servigo ou produto, ndo a qualidade.
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2.8.2 Quatro C’s: Cliente, Conveniéncia, Comunicagio e Custo

Lauterbom (1990) redefiniu o conceito dos 4 C’s dentre de uma perspectiva mais
proxima do marketing de relacionamento, identificando os desejos ¢ necessidades do

cliente como prioridade. Assim, temos:
e Cliente: desejos e necessidades,
e Custos para satisfagdo;
e Comunicagdes;
» Conveniéncia

Ainda segundo Lauterbomn (1999), mais importante do que ter um produto ou
servigo para ofertar é ter um cliente pafa satisfazer. Para reter um cliente € preciso
proporcionar diversas conveniéncias, com o objetivo de tomar esse cliente fiel Uma vezo
cliente satisfeito, é ao menos teoricamente, um cliente fiel. O dificil é desenvolver um
elenco de atividades que mantenha esse cliente satisfeito, pots ha uma regra que diz que um
cliente nunca esta totalmente satisfeito. A expectativa do cliente é sempre receber todas as

conveniéncias possiveis e ser atendido com cortesia e magia.

A comunicagio ¢ o momento da sedugdo, que visa motivar o cliente a comprar o
servico ou produto. Precisa ser objetiva e clara, para informar os principais pontos e dar
oportunidade para que o consumidor fantasie a oferta, sentindo-se envelvido e
comprometido. Por Gltimo, o custo n3o pode estar acima das possibilidades e expectativas

do comprador viabilizar um projeto pode depender de um controle perfeito de custos.

Na realidade, os 4 C's e os 4 P's complementam-se , mostrando duas perspectivas

de visio para os profissionais de marketing: a da empresa ¢ a do cliente.
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2.8.3 Comunica¢iao Mercadolégica

A comunicagio mercadologica é aquela que contempla as agdes desenvolvidas por
uma empresa ou entidade no sentido de reforgar a imagem das suas marcas, produtos e
servios, colocando-as favoravelmente no mercado, evidentemente, aumentando seus

servigos, por extensio sua receita.

A exceléncia de produtos e servigos, alavancada pela comunicagdo mercadologica
tradicional, s6 reforgard a imagem das empresas e entidades, se for acompanhada de uma
ética empresarial, definida pelo exercicio pleno da cidadania e da responsabilidade social.

A administragio mercadolégica se apresenta basicamente através dos mstrumentos
do composto promocional (produto, prego, praga e promogao) A promogio é responsivel
pelo processo de comunicagdo com os clientes, através de meios como 2 propaganda, a
venda pessoal, as relagdes piblicas, o merchandising e a publicidade.

Ha uma tendéncia no pais para que, cada vez mais as empresas adotem a
propaganda como meio de difusdo e venda de seus produtos e/ou servigos. Os empresanos
sio obrigados hoje, em virtude da forte concorréncia, a cada vez mais confiarem na

publicidade para manter ou aumentar o volume dos negécios e dos lucros.

Os profissionais de marketing dispSem de muitos elementos de comunicaggo,
quando buscam crar uma posigdo distinta no mercado. Tanto para suas empresas, como

para alcangar seus clientes potenciais.

Segundo Seminik e Bamossy (1995), comunicar-se com seus consumidores,
significa a oportunidade que a empresa tem de thes contar o que ela pode oferecer e qual
valor de sua oferta. Cada elemento do mix da comunicagio expressa uma comunicagio de

massa pessoal, usada para transmitir uma mensagem aos compradores poterciais.

Esses eclementos de comunicagio, utilizados pelo marketing, e que foram o mix da
comunicagdo, podem ser classificados como: propaganda, venda pessoal, relagdes publicas

e promogio de vendas.
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2.8.4 Consumidores

Os consumidores sdo esséncias a sobrevivéncia da empresa, quanto maior forem os
consumidores maiores os lucros. Com este intuito, deve-se observar que fatores os levanam
a consumir os servigos ofertados. De acordo com Kotler (2000), os profissionais de
marketing devem tentar compreender os desejos, as necessidades e as demandas do
mercado.

Hoje em dia, percebe-se que os consumidores desejam um corpo bonito e saide,

com isto sendo favoravel.

2.8.5 Concorréncia

Todo plano de marketing deve ser observado para superar a concorréncia,
intimidar e conquistar seus consumidores. Vendo quem s3o seus concorrentes, diretos ou
indiretos, fica muito mais facil tomar decisBes para se manter no mercado. Os concorrentes
estao diretamente ligados a concorréncia de marcas; concorréncia setorial; concorréncia de
forma e concoméncia genérica (KOTLER, 2000). Desse modo, pode-se perceber que se
uma empresa ficar ultrapassada ficara distante de atingir seus objetivos. Bateman e Snell
(1998), dizem que quando as organiza¢des competem pelos mesmos consumidores e tentam
ganhar participagio de mercado as expensas de outros, todos devem reagir a antecipar as

acOes de seus concorrentes.

2.9 Planc Financeiro

O objetivo principal de uma organizagio ¢ obter retorno sobre 0 capital que investiu
em uma empresa. Este objetivo vem de encontro com 0s interesses dos administradores,
que buscam maximizar o lucro das organizagdes e a0 mesmo tempo, procuram minimizar
os custos financeiros.

A administragio financeira envolve todas as areas da empresa € suas atividades,

podem ser agrupadas em operagdes, investimentos e financiamentes. Segundo HOJI
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(2003), as atividades existem em fun¢fo do negocio da empresa e sdo executadas com a
finalidade de proporcionar um retormo adequado para os investimentos do proprietaro.
A estrutura financeira envolve fungdes basicas e que todo administrador deve

saber, onde HOJI (2003), diz que essas fun¢des sdo:

a) Analise, planejamento e controle financeiro;
b) Tomadas de decisbes de investimentos;

¢) Tomadas de decisdes de financiamentos;

2.9.1 Investimento inicial

Segundo Dolabela (1999), os investimentos iniciais sdo aqueles destinados para
implantar a empresa e assim coloca-fa em funcionamento. Sdo os gastos efetuados em
ativos, que geram um retormo ao longo do tempo, em funcdo da vida utl, que trazem
beneficios futuros a organizagao.

A estrutura de capital é todo o investimento feito na empresa, com a finalidade de
ser revertido em resultados econdmicos para a organizagio. Segundo GITMAN (1997), a
estrutura de capital é o mix, mantido pela empresa, de empréstimos a longo prazo e capital
proprio.

Esta atividade envolve os financiamentos a curto prazo ¢ a longo prazo, as decisbes
neste Ambito sio ditados pela necessidade, requerendo uma analise mais profunda das
altemativas disponiveis, dos custos que implicaram a longo prazo. Gitman (1997), diz que €
o efeito dessas decisbes na realizagdo dos objetivos da empresa que realmente importa. O
administrador deve se ater a um bom investimento, se importando com o capital. Sendo que
estas decisdes sio fomadas para captagio de recursos, para financiamentos dos ativos
correntes ¢ ndo correntes, considerando-se a combinagio adequada dos financtamentos a

curto e longo prazo e a estrutura de capital.
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2.9.2 Custos totais

Os custos totais sdo formados através de todas as despesas da empresa Segundo
Martins (2000), custo é um gasto relativo a um bem ou servigo utilizado na produgiio de
outros bens ou servigos. A correta gestio dos custos, pode ser alavanca para melhoria da

competitividade, a minimizagao dos custos esta no adequado gerenciamento dos detalhes.

2.9.3 Custos Fixos e Variaveis

Os custos sio classificados como fixos e variaveis, para se ter uma nogio de como

estdo divididos os gastos. Lunkes (2004), assim os classifica:

a) Custos Fixos: Sio os que permanecem iguais independentes da
demanda;
b) Custos Variaveis: Sio aqueles que variam diretamente em relacao ao

total e proporcionalmente as mudangas da demanda,

2.9.4 Projecio de Fluxo de Caixa

O fluxo de caixa é responsavel por identificar quanto de dinheiro se tem disponivel
em caixa e qual seu giro, de entrada e saida. De acordo com Silva (199 5), o fluxo de caixa é
o processo considerado por muitos analistas um dos instrumentos que melhor permite

analisar e identificar a circulagio de dinheiro nas organizagdes,

2.10 Estrutura da Empresa

Segundo Mintzberg (2003), 2 organizagdo que utiliza uma estrutura simples tem
pequena ou nenhuma esiruiura, poucos assessores de apoio, divisio do trabalho ndo

rigorosa, diferenciagio minima entre suas unidades e pequenas hierarquias gerencial.
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De acordo com Chiavenato (2000), os tipos de organizagoes existentes sdo:
a) Organizagio formal,

b) Organizagéo linear;

¢) Organizacdo funcional;

d) Organizagio linha-staff,

e) Organizagdes do tipo comissao;

Segundo Chiavenato (2000), a organizagio formal compde-se de camadas
hierarquicas ou niveis funcionais estabelecidos pelo organograma e com énfase nas fungdes
e nas tarefas. Em sintese, a organizacio formal é a determinacio dos padrGes de inter-
relagdes entre os orgios ou cargos, definidos logicamente por meio das normas, diretrizes
ou regulamentos da organizagdo. Assim, a estrutura organizacional é um meio que serve a

organizagio, para atingir eficientemente seus objetivos.

A organizagfio linear, segundo Chiavenato (2000), é a mais simples ¢ mais antiga,
tem origem as organizagdes eclesiasticas dos tempos medievais, esta organizagio
estabelece a hierarquia da autoridade. Nela, cada gerente recebe e transmite tudo que passa
pela sua 4rea de competéncia, pois as linhas de comunicagdes sdo rigidamente
estabelecidas. Ainda segundo o autor supracitado, as caracteristicas de uma organizagdo
linear sdo:

a) Autoridade tinica do superior sobre seus subordinados;

b) As comunicagdes sdo lineares e formais, isto &, limitadas exclusivamente as

relagBes formais descritas no organograma;
¢) Existe uma autoridade maxima, que centraliza todas as decisées e o controle da
organizagio:;

d) A medida que aumenta o nivel hierarquico, mais aumenta a generalizagdo e a
centralizac®o, e 3 medida que diminui o nivel hierarquico, mais aumenta a

especializagdo e delimitagio das responsabilidades;
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2.10.1 Estrutura Organizacional

A estrutura organizacional tem como objetivo distinguir quais os recursos serao
destinados a quais atividades, sendo que devem ser divididas de tal maneira que venha
simplificar as atividades. Sendo assim, deve-se dividir, organizar, coordenar as agoes e
objetivos da empresa. De acordo com Oliveira (2002), estrutura organizacional é o
agrupamento de recursos e atividades, visando ao alcance dos objetivos e metas

estabelecidas pela organizagio.
2.10.2 Assessorias Externas

As assessorias extemas de empresas sdo de grande ufilidade, ja que uma
organizacgio de pequeno porte n3o tem condigdes de ter essas competéncias or ganicamente.
Com este intuito busca-se parcerias para fazerem tais servigos. Segundo Stoner (1985), o
ambiente extemo consiste nos elementos de fora de uma organizagio que sdo importantes
para seu funcionamento, pois as organizagdes nio sao auto-suficientes e nem isoladas

dentre de s1 mesmas.

2.10.3 Organograma

O organograma tem como objetivo demonstrar aos seus funcionarios quais fungdes
irdo desempenhar, seguindo uma seqiéncia basica de estrutura de uma pequena empresa.
De acordo com Lacombe ¢ Heilbom (2003), organograma é a representagio grafica da
estrutura formal de uma organizagdo. Através deste, podemos identificar como estéo

distribuidos os orgios, setores, a hierarquia e como ocorre a comunicagéo entre eles,
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3. METODOLOGIA DA PESQUISA

A fim de alcancar os objetivos propostos, este plano de negdcios baseou-se em
métodos de coleta de dados. Nesta parte it ser identificado como a pesquisa foi formulada
¢ todos os seus métodos e informagdes.

O trabalho ird sendo identificado através da metodologia que primeiramente
determina o tipo de pesquisa, seguindo uma caractetistica de estrutura. Estabelecendo uma
diretriz, para obten¢io dos dados, que sio classificados conforme os tipos de pesquisa
utilizada. Em um primeiro momento a pesquisa é elaborada através de uma vanedade de
referéncias bibliograficas, em seguida através de um questiondrioc proposto. Sendo
delimitado conforme o universo da pesquisa, sua amostra utilizada e o local no qual foi

aplicado.

3.1 Caracterizacio da pesquisa

Segundo Kotler (2000), o pesquisador pode reunir dados secundarios, dados
primarios ou ambos. Dados primanos s&o aqueles que foram reunidos para uma finalidade
especifica ou para um projeto especifico de pesquisa, dados secundarios sd0 aqueles que
foram coletados para outra finalidade e podem ser encontrados em algum lugar.

Este estudo baseou-se em uma pesquisa do tipo descrtiva, que de acordo com sua
classifica¢iio tem como objetivo principal 4 descrigdo das caracteristicas de determinada
populagio ou fenémeno, ou entdo, o estabelecimento de relagdes entre vanaveis, como € 0
caso de um plano de negécios para abertura de um empreendimento.

O estudo em questiio caracteriza-se por ser uma pesquisa exploratéria de carater
qualitativo no sentido de fazer entrevista e analisar os dados.

Segundo Maitar (2001), a pesquisa exploratéria visa prover o pesquisador de maior
conhecimento sobre o tema ou problema de pesquisa em perspectiva, a mesma &
particularmente util quando se tem uma idéia vaga do problema de pesquisa Pois sera

preciso conhecer de maneira profunda o assunto, para se estabelecer melhor o problema de
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pesquisa, através da elaboragio de questdes de investigagdo e do desenvolvimento ou
criagdo de hipoteses explicativas para os fatos e fendbmenos a serem estudados.

Seguindo Mattar (2001), a pesquisa exploratoria utiliza métodos bastante amplos e
versateis. Os métodos empregados compreendem: levantamentos em fontes secundanas,
levantamentos de experiéncias, estudo de caso selecionado e observagdo informal.

Roesch {1999), apresenta a pesquisa quantitativa como sendo aquela feita para
avaliar as questdes dentro de uma empresa. E importante quando se frata de programas
como de incentivo, sistema participativo ou reestruturagao no trabalho. Seu foco & testar se
& importante introduzir tal sistema, se as pessoas envolvidas terdo condi¢des de opera-lo e,

principalmente, se trara resultados relevantes.
3.2 Técnicas de Coleta de Dados

As principais técnicas de coletas de dados utilizadas nessa pesquisa foram: coleta de
dados secundarios e aplicagio de um questionario estruturado conforme necessidade do
plano de negdcios.

Dados secundarios, segundo Mattar (2001), sdo aqueles dados que ja foram
coletados, tabulados, ordenados, &s vezes, até analisados e que estio catalogados i
disposicio dos interessados. As fontes basicas de dados secundarios sdo: publicagdes,
governos, instituigdes ndo govemamentais, bibliografias.

Para essa pesquisa as principais fontes de dados secundarias pesquisadas foram &
pesquisa bibliografica, no qual se buscou informagdes em documentos que compdem a
parte fundamental do trabalho. Foram utilizados também para coletar e analisar os dados
dessa pesquisa, livros, documentos que corroborem com o assunto, os dados foram
extraidos desses materiais, analisados ¢ interpretados, de forma a buscar informagdes
necessarias ao cumprmento do objetivo inicial proposto.

Como técnica de coleta de dados foi utilizado um questionanio que tem como o

objetivo definido de recolher dados para a pesquisa.

3.3 Definicdo do Universo e Processo de Amostragem
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Como forma eficiente de se evitar erros amostrais, alcangando-se, assim, os
objetivos da pesquisa, é essencial uma bem definida e selecionada amostragem do pablico-
alvo. Segundo Kotler (1998), o pesquisador de marketing devera definir a populacdo alvo
que serd amostrada”, assim como o tamanho da amostra, pois “grandes amostras fomecem
resultados mais confidveis do que amostras menores.

O tipo de amostragem utilizada nesta pesquisa foi a ndo probabilistica, em que nio
h4 nenhuma chance conhecida de que um elemento qualquer da populagdo venha a fazer

parte da amostra (MATTAR, 2005). A populagio foi considerada como infinita.
3.4 Definicdo do Universo da Pesquisa e Cilculo da Amostra

O universo da presente pesquisa, compreende qualquer individuo da populagdo qﬁe
resida no bairro Trindade ou regiio da Itha de Flonandpolis, independente de sexo, faixa
etdna e classe social.

O calculo do tamanho da amostra para populagdes infinitas é definido pela seguinte

formula;

Onde:
nn = tamanho da amostra;
Z = valor da ordenada na curva normal (neste caso ¢ igual a 2, representando 95
% de confiabilidade),
e = erro maximo permitido (o erro amostral permitido fo1 de 7%).
S= desvio-padrio da amostra sorteada ¢ estimador do desvio-padrio da
populagdo que é desconhecida (foi optado pelo quantitativo de 50% de

ocorréncia),

Logo, para esta pesquisa:

n=_2%.05" n =204
0,07
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Assim, o resultado verificado mostra que, para o cometo desenvolvimento desta
pesquisa e para a ndo ocorréncia de erros amostrais, é necessario realizar a coleta de dados
com uma amostra de 204 pessoas.

Para a obten¢do da amostra, foi realizado o método de amostra por trafego,
apresentado por Mattar (2005), em que o entrevistador escolhe dentre os transeuntes quem
entrevistar. Sendo assim, a pesquisa fo1 reahzada em diferentes horas e dias, para que a

amostra pudesse ser mais precisa.
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4. 0 PLANO DE NEGOCIO

O plano de negécios é constituido para se saber a possibilidade de implementagao
de uma nova empresa, com este intuito foram coletadas informagdes que precedam a
viabilidade do negodcio.

O estudo esti sendo feito para implementagao de uma academia de musculagio e
ginstica no baimo Trindade, em Floriandpolis-SC. Constituido através de conceitos de
autores que ensinam a projetar um bom plano de negdcios. -

A partir do embasamento teérico dos autores sera feita uma analise de mercado,
clientes, fomecedores, custos, estrutura da empresa. Na pratica, que nfluenciam no

desenvolvimento destanova empresa,
4.1. A prestacio de servigos

A prestagio de servigos estd diretamente ligada ao segmento da empresa, o de
servigos. A empresa é denominada Academia FM, o objetivo é oferecer servigos de
ginastica, musculagdo, aulas e atividades fisicas aos seus clientes. Podendo assim, oferecer
uma melhor forma e saide.

Com professores, ambiente climatizado, aparelhos de qualidade, os clientes poderdo
desfrutar de um conforto para fazer seus exercicios, sanado assim o stress causado no dia a
dia. Através dos exercicios fisicos pode-se proporcionar um beneficio ao cliente.

Pretende-se criar um vinculo com os clientes, possibilitando a eles um servigo na
hora em que lhes for mais adequado, trazendo suas familias e se confratemizando com
novas pessoas. O ambiente oferecido é para um convivio melhor com as pessoas, & assim,
pretende-se unir os clientes, através de eventos, conversas que mntegrem as pessoas.

Localizada no bairro Trindade que j4 é um ponto referencial de comércio e
prestago de servigos pretende-se oferecer comodidade aos clientes que forem praticar seus
exercicios. Tem como ramo definido a prestagio de servigos, no qual é oferecido servigos

para o corpo, mente e sadde pessoal.
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4.2. Aspectos Juridicos e Legais

Esses aspectos s3o de grande importincia para qualquer empresa, pois definem
todos os momentos de criagio da empresa, através de registios, impostos, leis que aregem,

tudo que influéncia em uma nova empresa.
4.2.1. Registro como Micro e Pequena Empresa

A empresa terd registro como micro e pequena empresa, sendo diferenciado pelo
govemo pelo seu porte, em relagio aos impostos e contribuigdes. Por oferecer servigos que
necessitam de profissionais com habilitagdo na sua area 4 empresa necessitard de um

registro no conselho Educacgio Fisica.
4.2.2. Encargos Trabalhistas

A empresa tera um quadro de funciondrios, por esta razdo Serd necessario saber
quais impostos serdo devidos. Para cada empregado é necesséario ser descontado 8% de sua
remuneragdo para 0 FGTS.

A contribuigfo previdenciéria patronal para fins do INSS (Instituto Nacional do Seguro

Social) é composta dos seguintes itens:

a) 20% referente 3 contribuigio previdencidria patronal sobre o total da folha de
pagamento;

b) 5.8% . parasalano educagdo, Incra, Senai, Sebrae e Sesi e outras contribuigdes;

c) 1% a 3% sobre o total de remuneragdes pagas a titulo de salanos, relacionados ao
seguro de acidente de trabalho, que é calculado de acordo com o grau de nsco de

satde da atrvidade;
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4.2.3. Registro Conselho Regional de Educaciio Fisica (CONFEF)

Por ser uma empresa prestadora de servigos fisicos, é necessario se ter um registro
no Conselho Regional de Educagdo Fisica (CONFEF), no qual, seguem nommas ¢
regulamentos altamente fiscalizados por este 6rgdo competente. Sendo conferido todos os
dados da nova empresa, este orgdo tem como regulamenta¢fo, uma taxa que a empresa
deve pagar para regularizar sua situagdo, num montante de R$ 32,00 para possuir o registro

junto a junta comercial.

4.2.4. Registro da Empresa

A empresa deve procurar junto a Prefeitura do Municipio de Flonanépolis o alvara
sanitario de funcionamento. O alvara emite um atestado de que a academia tem condigdes
de funcionamento

Estando apta e autorizada pela vigilancia sanitria, 3 empresa deve pagar uma taxa

contributiva, no montante de R$ 95,00 referente a mscrigio.

4.3 Plano de Marketing

O plano de marketing sera constituido através de uma analise de dados, durante a
pesquisa, verificando o piblico e o mercado consumidor. Também tem como objetivo

demonstrar quais s3o os possivets clientes, fomecedores e concorrentes.

4.3.1 Fornecedores

Esta parte demonstra quais os fomecedores serdo utilizados, para compra do
material necessario para abertura da empresa. Estdo separados para se saber qual o
segmento de mercado atendem, estio divididos em fomecedores de aparelhos, moveis,

utensilios e equipamentos.
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4.3.1.1 Fornecedores de aparelhos

Estes fornecedores sdo os responséaveis por formecer a empresa os aparelhos para o

desenvolvimento das atividades.

a) Netshoes (Venda via intemet): fomecedor de produtos fitness. Site acessado em 10
de outubro de 2007,

http://www.rumo.com.br/sistema/ListaProdutos.asp?IDLoja=1517&IDCategoria=5

3614&sub menu=fitness&sub_select=6&oricem=google&cod keyword=854250&

network=Content& 18T=1&1ST=1&Y=6015111573719

b) SANTANA FITNESS EQUIPMENT: Avenida Elza Luch, 417 — Ponte do Imaruim
Palhoga / Santa Catarina. Fone: (48)32423031.

¢) Bela Compra (Venda via Intemnet)
Wit //www.belacompra.com. br/sistema/ListaProdutos.asp?IDLoja=2964&sv=0&Di
sitada=True&texto=mfl | 12&origem=buscaped1ST=1&Y=6015319170639

4.3.1.2 Fornecedores de Maveis

Estes fornecedores sio responsaveis por fomnecer as mobilias para constituigdo da

organizagao.

a) Magazine Luiza (venda via internet):

http://ousca. magazineluiza.com.br/procura.asp? id=MOARSE&raiz=MO&kw=arma

no

b) MP Moéveis para escritorio (venda via internet):

http//www.mpmoveis.com br/promocao.htm
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c) MCAD Méveis para Escntério:

hitp//www.mcadoffices.com.br/loja/produios asp?codigo_categonia=33&nome_caf

egonia=Gaveteiros/Armarios

d) Zarrd Planejamentos:

htip// www. webvenda.com/Zarrad/Loja, aspx?IDProduct=145& Action=Detalhes

e) Escrtolandia: Rua Dr. Heitor Blum, 426 — Estreito, Florianopolis. Fone: (48)
33484949,

4.3.1.3 Fornecedores de Utensilios

Estes fomecedores sio responsaveis por fornecer os matenais para a empresa.

a) MAKRO ATACADISTA: Avenida Juscelino Kubitschek de Oliveira, 469 —
Estreito, Florianopolis. Fone: 32814080.

b) SUPERMERCADO BIG: Avenida Madre Benvenuta, Santa Mdnica, Flonanépolis.

4.3.1.3 Fornecedores de Equipamentos

Estes fomecedores sao responsaveis por fornecer os equipamentos para a empresa e

o conforto dos clientes.

a) Americanas.com:

http=//www.americanas.com.br/home/begin do?home=AcomProd&departmentld=5

75&itemld=576692

b) Khronos Industria e Comércio de Servigos Eletrénicos: Rua Conselheiro Mafra,

371, Flonanépohs.
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4.3.1.4 Fornecedores de Graficos

a) Copias.com, Rua Lauro Linhares, 2027. Trindade, Floriandpolis. Tel: 32046598

4.3.2 Concorrentes

Como a maioria das empresas tem concorrentes no mesmo ramo do negdcio, uma
empresa nio pode deixar de analisar seus concomentes. Com isto, ¢ anahsado os
concorrentes diretos no bairro Trindade. A pesquisa tem como conseqiiéncia demonstrar o
numero de concomentes, suas localizagbes e pregos. Como base nisto, serd descrita a
atuagdo destas academias, pois sd3o concomentes que ja estdo no ramo ha algum tempo.

Os concorrentes diretos sio aqueles que atuam no mesmo bairro, disputando assim a
clientela, é considerado importante saber as suas localizages. Existem dois principais

concorrentes no bairro Trindade descrtos a seguir:

a) Academia Racer Trindade, localizado na Rua Lauro Linhares, n® 1374, Trndade,
Floriandpohs/SC — Brasil. Fone: 3233-2946.
Servigos oferecidos: Musculagio, Natagio Adulto e Infantil, Hidroginastica,
Bike Training, Trampolim, Step, Circuit Training, Aulas Localizadas,
Alongamento, Street Dance, Pilates, Personal Training, Tackwondo, Jiu Jitsu, Muay
That, Avaliagio Fisica, Nutriciomsta, Fisiotera.
Pre¢o da mensalidade pelos servigos: R$ 120,00.

b) Academia Body Island, localizado na Rua Lauro Linhares, n° 993, Trindade,
Floriandpolis/SC — Brasil. Fone: 32330233,
Servigos Oferecidos: Musculagio e ginastica, aulas e outras modalidades.

Pre¢o da mensalidade pelos servigos: R$ 75,00.
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4.3.3 Comunicacio

Na parte de comunicagdo, ¢ adotado método para divulgagio da empresa do tipo
boca a boca e através de panfletos que serdo distnbuidos a populagio para conhecimento da
academia.

Através de uma pesquisa de pregos, é estipulada a contratagio de uma empresa
(Copias.com) para fomecer material de panfletos no valor de R$ 50,00 por 1.000 (mil)

unidades de panfletos.

4.3 .4 Analise do Mercado

Para 0 mercado consumidor foi utilizado um questionario mercadolégico de 16
questbes, aplicado em 204 entrevistados, em que se buscou informagdes perfinentes ao
assunto. Através do levantamento dos dados coletados, foi possivel examinar informagdes
pertinentes aos objetivos da pesquisa.

O questionario foi aplicado em diversos pontos do baimo Tnndade, regido na qual
se pretende estabelecer o empreendimento. Através desta pesquisa poderdo ser observados

os graficos e tabelas referentes ao questionario, descritos nas letras (A a P), a seguir:

a) Sexe: Nesta questdo, foi verficado o sexo da populagdo pesquisada, onde sera

observado & quantidade de predominincia de cada sexo.

Tabela |: Sexo da Amostra

Descngio Respostas %

Masculino 122 60

Feminino 82 40
Total 204 100,00

Fonte: Dados primanos (2007)

No grafico a seguir, ¢ demonstrado o sexo da amostra:
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Grafico 1: Sexo da Amostra

Grafico 1
Sexo da Amostra

T DMasculing BFeminino

Fonte: Dados primarios (2007)
Com este grafico, fica facil observar a predomindncia do sexo masculino (60%),
sobre o sexo feminino. Isto demonstra um favorecimento ao sexo masculino nas entrevistas,

no qual se espera maior concentragdo na academia.

b) Faixa de idade: Nesta questdo, ¢ identificada a idade dos entrevistados.
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Tabela 2: Faixa de Idade

Descri¢do Respostas %

10 4 20 anos 53 26

21 a30 anos 88 43

31 a 40 anos 31 15

41 a 50 anos 23 11

51 a 60 anos 6 &
Acima de 60 anos 3 2

Total 204 100

Fonte: Dados primarios (2007)
No grafico a seguir, ¢ demonstrada a faixa de idade dos entrevistados:

Grafico 2: Faixa de Idade

‘ Grafico 2
Faixa de Idade

‘ 15%

T a 20 anos @21 a 30 anos 0131 a 40 anos ;
! 041 a 50 anos @51 a 80 anos PAciri\g de 60 anos \

Fonte: Dados primarios (2007)

O grafico apresenta uma predominancia de 43% de entrevistados, com idade entre
21 a 30 anos,;26% possuem idade entre 10 a 20 anos, perfazendo a maiona da populagdo

pesquisada.
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c) Renda Mensal: Nesta questdo, € identificada a renda mensal dos entrevistados.

Tabela 3;: Renda Mensal

Desengao Respostas %

At R$300,00 11 5
R$301,00 a R$600,00 37 L8
R$601,00 a R$900,00 6l 30
R$901,00 a R$1200,00 53 26
Acimade R$1200,00 42 21
Total 204 100

Fonte: Dados primanos (2007)

No grafico a seguir, € demonstrada a renda mensal dos entrevistados:

Grafico 3: Renda Mensal

Grafico 3
Renda Mensal

OAté R$300,00 OR$301,00 2 R$600.00 OR$801,00 a R$S00,00
:E|R$901 00 a R$1200,00 OAcima de R$1200,00

Fonte: Dados pnmarios (2007)

O grafico mostra um equilibrio entre as rendas dos entrevistados, no qual apenas a

renda mais baixa ¢é diferenciada com um pequeno percentual.
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d) Grau de Escolaridade: Nesta questdo, quer se sabero grau de escolaridade entre os

entrevistados.
Tabela 4: Grau de Escolaridade
Descrigao Respostas Yo
Primario Incompleto 1 [
Primario Completo 1 l
Segundo Grau Incompleto [5 7
Segundo Grau Completo 56 27
Supenor Incompleto 93 45
Supenor Completo 38 19
Total 204 100

Fonte: Dados primanos (2007)

No grafico a seguir, é demonstrada a escolaridade dos entrevistados:

Grafico 4: Grau de Escolandade

Grafico 4
Grau de Escolaridade

F:I

Primario Incompleto

O Primario Completo

lUSEQLII'IdD Grau Completo O Superior Incom!lleto

O Segundo Grau Incemplelo
O Superior Complete

Fonte: Dados pnmarios (2007)
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O grafico demonstra um percentual maior dos entrevistados com nivel superior

incompleto. Deduz-se que a maioria dos entrevistados possui um bom conhecimento.

e) Exercicios Fisicos: Nesta questdo, deseja-se saber se a populagdo entrevistada
pratica exercicios fisicos.

Tabela 5: Exercicios Fisicos

Descrigdo Respostas %
-~ Sim | 169 1 83
Nao 35 17
Total 204 100

Fonte: Dados primarios (2007)

No grafico a seguir, ¢ demonstrado como estdo distribuidos os entrevistados quanto

a esta questdo de exercicios fisicos:

Grafico 5: Exercicios Fisicos
| Grafico § |
| Exercicios Fisicos

Fonte: Dados primarios (2007)

No grafico, ¢ demonstrada a que a maioria dos entrevistados pratica exercicios

fisicos.
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f) Quais exercicios fisicos vocé acha interessante: Nesta questio, se deseja saber por

qual exercicto os entrevistados tém interesse.

Tabela 6: Exercicios que acha interessante

Descrigdo Respostas %
Ginastica Aerobica 28 14
Step 15 7
Ginastica Localizada 21 10
Ginastica com aparelhos 56 27
Body Pump 36 17
Alongamento 47 24
Qutros 1 ]
Total 204 100

Fonte: Dados primanos (2007)

No prafico a seguir, ¢ demonstrado os exercicios que os entrevistados acham

inferessantes:

Grafico 6: Exercicios que acha interessante

Grafico 6
Exercicios que acha interessante

O Ginastica Aerdbica 0O Step

O Ginastica Localizada OGinastica com aparelhos
O Body Pump OAlangamento

O Qutros

Fonte: Dados primarios (2007)



No grafico, ¢ demonstrado que 27% dos entrevistados tém preferéncia pela ginastica

com aparelhos, 24% por alongamento e 17% Body Pump.

¢) Grau de interesse por musculagiio: Nesta questdo, deseja-se saber o quanto a

populag¢do tem interesse por musculagdo.

Tabela 7: Grau de interesse por musculagdo

Descrigdo Respostas %
Pratico ou ja pratiquel 125 61
Gostaria de praticar I 31 N
Admiro, ndo tem interesse 11 5
Nao gosta 4 3
Total 204 100

Fonte: Dados primanos (2007)
No grafico a seguir, sera demonstrado o grau de interesse por musculagao:

Grafico 7: Grau de Interesse por Musculagdo

Grafico 7
Grau de interesse por musculagao

‘ O Pratico ou ja pratiquei O Gostaria de praticar
O Admiro, ndo tem interesse  ONao gosta T

Fonte: Dados primarios (2007)




Percebe-se que 61% dos entrevistados, ja praticaram ou praticam musculagdo. Com

isto fica evidente que o publico para tal modalidade € expressivo.

h) Grau de interesse por ginastica: Nesta questdo, busca-se saber se os entrevistados

tem interesse por ginastica.

Tabela 8: Grau de interesse por ginastica

Descri¢ao Respostas %
Pratico ou ja pratiquel 147 72
~ Gostaria de praticar 46 i 22
Admiro, ndo tem interesse 9 4
Niao gosta 2 2
Total 204 100

No grafico a seguir, é demonstrado o interesse por ginastica:

Grafico 8: Grau de interesse por ginastica

'@ Pratico ou ja pratiquei

Fonte: Dados primarios (2007)

Grafico 8
Grau de interesse por ginastica

2%
4%
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72%

O Admiro, nao tem interesse OON&o gosta

Fonte: Dados primarios (2007)
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Fica evidente que 72% dos entrevistados, ja praticaram ou praticam ginastica.

1) Fatores importantes na escolha de uma academia: Nesta questdo, deseja-se saber

quais fatores sdo importantes para os entrevistados na escolha de uma academia.

Tabela 9: Fatores importantes na escolha de uma academia

Descrigao Respostas %
Qualidade dos instrutores e professor_es_ 62 30
Qualidade Ambiente 40 20
Localizagdo 24 12
Horarios Flexiveis 19 9
Valor da mensalidade 24 12
Todas respostas anteriores 35 17
Outro 0 0
Total 204 100

Fonte: Dados primarnios (2007)

No grafico a seguir, sio demonstrados os fatores na escolha de uma academia:

Grafico 9: Fatores importantes na escolha de uma academia

Grafico 9
Fatores importantes na escolha de uma academia

O Qualidade dos intrutores e professores
O Qualidade Ambiente
OLocalizagao
O Horarios Flexiveis
' B Valor da mensalidade ‘
[ Todas respostas anteriores
Qutro |

Fonte: Dados primarios (2007)
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Este grafico demonstra uma preocupagio de 30% dos entrevistados com a qualidade
dos instrutores e professores; 20% com a qualidade do ambiente e 17% com os outros

fatores.
J) Principal motivo levaria a pratica de exercicios em uma academia: Nesla
questdo, ¢ demonstrado o pruncipal motivo que levaria os entrevistados a pratica de

exercicios em uma academia.

Tabela 10: Principal motivo levaria a pratica de exercicios em uma academia

Descngdo Respostas %

Praticar atividade fisica 35 17
Ganho de massa muscular 23 11
Beneficio fisico, mental e saudavel 59 28
Emagrecimento 47 23
Fortalecimento de misculos 19 9
Relacionar com pessoas 8 4
Todas as respostas anteriores 13 3
Outros 0 0

Total 204 100

Fonte: Dados primanos (2007)

No grafico a seguir, € demonstrado o principal motivo que levariam os entrevistados

a pratica de exercictos em uma academi a:



Grafico 10: Principal motivo levaria a pratica de exercicios em uma academia
Grafico 10
Principal motivo levaria a pratica de exercicios em uma academia
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Fonte: Dados primanos (2007)

Neste grafico, existe certo equilibrio entre as respostas, 28% estdo preocupados com

o beneficio fisico e mental; 23% com o emagrecimento.

k) Melhor horario para pratica de atividade fisica: Nesta questdo, deseja-se saber

qual melhor horario para pratica de exercicios.

Tabela | 1: Melhor horario para pratica de atividade fisica

Descrigdo Respostas %
Das 700 as 10:00 | 23 o 1l ’
Das 10:00 as 12:00 13 6
Das 12:00 as 15:00 48 23
Das 15:00 as 18:00 19 9
Das 18:00 as 20:00 44 21
Das 20:00 as 00:00 57 30
Total 204 100

Fonte: Dados primarios (2007)



No grafico a seguir, ¢ demonstrado o horario para pratica de atividades fisicas:

Grafico 1 1: Melhor horano para pratica de atividade fisica

Grafico 11
Melhor horario para pratica de atividade fisica
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Fonte: Dados primarios (2007)

No grafico, 30% dos entrevistados acham que o melhor horario para a pratica de
exercicios € das 20:00 as 24h; 23% preferem o horario das 12:00 as 15:00. Pouco mais da

metade dos entrevistados, preferem estes horarios para pratica de exercicios.

I) Freqiiéncia para fazer musculacio por semana: Nesta questdo, quer se saber

guantas vezes o entrevistado estaria disposto a fazer musculagdo por semana.



Tabela 12: Frequiéncia para fazer musculag@o por semana

Descrigido Respostas %
2 vezes 26 I3
3 vezes 49 24
1 vez 18 9
Todos os dias 39 19
4 vezes 65 39
Nio tem opiniao formada 7 3
Total 204 100

Fonte: Dados priméﬁns (2007)

No grafico a seguir, ¢ demonstrada a freqiéncia para se fazer musculagdo por

semana.

Grafico 12: Freqiiéncia para fazer musculagdo por semana

Grafico 12
Freqiiéncia para fazer musculagao por semana
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Fonte: Dados primarios (2007)

Neste grafico, 32% dos entrevistados preferem fazer musculagdo quatro vezes na
semana, 24% preferem fazer musculagdo trés vezes por semana e 19% preferem fazer

musculagdo todos os dias.
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m) Freqiiéncia para fazer gindstica por semana: Nesta questdo, quer_se saber

quantas vezes o entrevistado estaria disposto a fazer ginastica por semana.

Tabela 13: Freqiiéncia para fazer ginastica por semana

Descrigdo Respostas %
2 vezes 31 15
3 vezes 53 26
1 vez 14 7
Todos os dias 28 14
4 vezes 69 34
Nao tem opinido formada 9 4
Total 204 100

Fonte: Dados primarios (2007)

No grafico a seguir, sera demonstrada a frequéncia para se fazer ginastica por
semana:

Grafico 13: Frequiéncia para fazer ginastica por semana

Grafico 13 |
‘ Freqiiéncia para fazer ginastica por semana ‘
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Fonte: Dados primarios (2007)
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No grafico, 34% dos entrevistados preferem fazer ginastica quatro vezes na semana;
26% preferem fazer ginastica trés vezes na semana e 15% preferem fazer ginastica duas

vezes na semana.
n) Grau de satisfacio das atuais academias: Nesta questdo, quer-se saber o grau de

satisfacdo dos entrevistados com as atuais academuias,

Tabela 14: Grau de satisfag@o das atuais academias

Descrigado Respostas %
Muito Satisfeito 13 6
Pouco satisfeito 46 26
Néao tem opgao 39 19

Satisfeito 82 40

Insatisfeito 24 9

Total 204 100

Fonte: Dados primario (2007)

No grafico a seguir, ¢ demonstrado o grau de satisfa¢@o das atuais academias:

Grafico 14: Grau de satisfagdo das atuais academias

' Grafico 14
Grau de satisfacdo das atuais academias
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Fonte: Dados primarios (2007)



Neste grafico, 40% dos entrevistados estao satisfeitos comn as atuais condigdes das

academias; 26% estdo pouco satisfeitos e 34% estdo com as opinides divididas.

o) Deveria ser melhorado nas academias: Nesta questio, deseja-se saber o que deve

ser melhorado nas academias.

Tabela 15: Deveria ser melhorado nas academias

Descrigdo Respostas %
Qualidade dos professores e
mnstrutores 57 28
Diversificagdo dos aparelhos 34 17
Condigoes, iluminagdo e higiene 11 5
Localizagio 18 9
Valor das mensalidades 61 30
Todas respostas antenores 23 11
QOutro 0 0
Total 204 100

Fonte: Dados primarios (2007)

No grafico a seguir, ¢ demonstrado o que devena ser melhorado nas acadenuas:
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Grafico 15: Deveria ser melhorado nas academma
Grafico 15
Deveria ser melhorado nas academias
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Fonte: Dados primanos (2007)
Neste grafico, 30% dos entrevistado estdo preocupados com o valor da mensalidade;
28% com a qualidade dos professores e 42% preocupados com os outros fatores de

melhoria nas academias.

p) Valoer que estio dispostos a pagar: Nesta questdo, quer se saber o valor adequado

para ser pago pelos entrevistado a academia.

Tabela 16: Valor que estio disposto a pagar

Descrigao Respostas %

R$ 50,00 127 62

RS 60,00 36 17

~ R$70,00 21 ] 10
RS 80,00 14 7

Outro 6 4

Total 204 100

Fonte: Dados primarios (2007)
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No grafico a seguir, ¢ demonstrado o valor que os entrevistados estdo dispostos a

pagar:

Grafico 16: Valor que estdo disposto a pagar

Grafico 16
Valor que estdo disposto a pagar |

|BRS 50,00 EIRS 60,00 OR$ 70,00 ORS 80,00 HOutro |

Fonte: Dados primanos (2007)

Neste grafico, 62% dos entrevistados acham adequado serem pagos R$50,00 por
uma mensalidade de academia; 17% dos entrevistados acham que deveria ser cobrado
R$60,00; 10% dos entrevistados consideram que R$70,00 seja o valor adequado; 7% dos
entrevistados gostariam que fossem R$80,00 e 4% dos entrevistados acham que devernia ser

cobrado um valor inferior a este.

4.4 Diferencial da empresa

Um dos principais diferenciais desta empresa serd a constituigio de
responsabilidade com a sociedade através de um plano que € idéia inovadora do
empreendedor.

Dois compromissos com a comunidade traduzirdo o diferencial pretendido. O
primeiro sera designado “Uma arvore — Um atleta”. Pretendendo Compensar a emissio de

gas carbdnico e buscando difundir consciéncia e responsabilidade ambiental, a “Academia



65

FM” pnvari, as expensas, o plantio de uma arvore nativa por atleta matnculado, em
ocasifo a ser definida.

O segundo compromisso serd adotar um dia para a pratica de exercicios com a
populagio do bairro, buscando parcena com o centro comunitanoe, para constituir um plano
bem elaborado que busque trazer a comunidade para junto da empresa.

Objetiva-se que esses compromissos fixern uma boa 1magem da empresa junio a
populagdo. Dinigenciar para que a empresa desfiute dessa boa imagem € de grande

importancia.

4.5 Estrutura da empresa

A estrutura da empresa descreve 0 que sera necessamo para a abertura de uma
academia de musculacdo e ginastica. Em que ¢ observado todo matenal necessino para
instalacdo da empresa. Serdo descntos os aparelhos, moveis, utensilios, equipamentos, a

assessoria extema e o0 organograma para o funcionamento da academia.

4.5.1 Aparelhos

Os aparelhos que sdo necessanos para a viabilidade da organizagio estio listados a

seguir, para facilitar o entendimento e a visualizagdo dos mesmos, consulie o Anexo A.

a) Suporte de barras
b) Arvore de anilhas e Suporte anilha 4 pontas
¢) Puxadores
d) LegDPress 45°
e) LegHonzontal
f) Adutor/Abdutor
g) Extensor e flexor
h) Multiguiado Linear
1) Peitoral Dorsal

j) Desenvolvimento
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k) Remada Seco

1) Crossover

m) Banco Regulavel Tubular
n) Puxador quatro estagdes
0) Supino Inclinado e reto
p) Maquina Biceps

q) Gluateos

1) Maquina Abdominal

s) Panturniha sentada

t) Esteira ergométnica

u) Bicicleta ergométrica
v) Mini Stepper

w) Trampolim

%) Aparelho abdominal

y) Alteres com suporie
4.5.2 Méveis

Os moveis sdo essenciais para compor a academia, nesta parte sera descrito o que
sera utilizado de mobilia para o funcionamento da empresa. Para melhor visualiza¢3o, olhar

Anexo B.

a) Balcfo de entrada

b) Cadeira para escrnitorio
c) Guarda volume

d) Banco para banheiro
e) Lixeiras

f) Ammario para depésito
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4.5.3 Utensilios

Os utensilios sio importantes para empresa e s30 compostos: pelos matérias de

escrtério, limpeza, outros. Para melhor visualizagdo, olbar Anexo C.

a) Material de escritério (Folhas, canetas, grampeador, etc)

b) Material para limpeza (Sabonete, produtos para banheiro, efc)
c) Balde

d) Vassoura

e) Rodo

f) Tatame

g) Quadro pararecado

h) Bola de vinil

4.5.4 Equipamentos

Os equipamentos oferecem conforto e simplicidade a orgamizagdo e seus
frequientadores. A seguir estdo classificados quais equipamentos serdo necessanos. Para

melhor visualiza¢io, olhar o Anexo D.

a) Computador

b) Ventilador

¢) Som

d) Bebedouro

e) TV

f) Ar Condicionado
g) Calculadora

h) Telefone Fax

1) Impressora

j) Catraca Eletronica
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A empresa tem como perspectiva um horarno de funcionamento amplo e flexivel, de

segunda a sabado das 07:00 am até as 24 h. Sendo que feriados constara um aviso de nio

funcionamento da empresa

Quadro 2: Funcionanos

Quadro dos funcionanos

Cargo ot | Horarios Turno Carga semanal
Socio-Fundador 1 07:00as 12:00 e Matutino e 48 horas
21:00 4s 00:00 Notumo
Professor 2 07:00 as 13:00 Matutino 36 horas
2 13:00 as 19:00 Vespertino 36 horas
2 18:00 as 00:00 Notumo 36 horas
Recepcionista 1 10:00 as 16:00 Diumo 36 horas
1 16:00 as 2200 Diuvmo/Notumo 36 horas
Estagiario 1 08:00 as 12:00 Matutino 24 horas
1 12:00 as 16:00 Vespertino 24 horas
1 16-00 as 20:00 Vespertino 24 horas
Faxineira 1 07:00 as 13:00 Matutino 36 horas
1 13:00 as 19:00 Vespertino j6 horas
1 18:00 as 00:00 Notumo 36 horas

Fonte: Dados pnmanos {2007)

A partir deste quadro, é possivel saber a escala de horérios dos funcionanos da

empresa. Os cargos descritos no quadro anterior irffo demonstrar os salarios de cada

funcionano no proximo quadro:



Quadro 3: Salarios
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[ Quadro de Salarios
Cargo | Qt Salirios (R$)

Sécio-Fundador 1 1.500,00 1.500,00
Professor 2 700,00 1.400,00
2 700,00 1.400,00
2 700,00 1.400,00

Recepcionista 1 550,00 550,00

1 550,00 550,00

Estagiario 1 300,00 300,00

1 300,00 300,00

1 300,00 300,00

Faxineira 1 350,00 350.00

1 350,00 350,00

1 350,00 350,00
Total 15 6.650,00 8.750,00

Fonte: Dados primarios (2007)

Cada funcionario vai ter suas obrigagdes e atividades estipuladas de acordo com

seus cargos. Nos saldrios deste quadro estdo inclusos todos os encargos trabathistas exigido

pela legislagdo brasileira. Segundo informages do SEBRAE (2007), os encargos incidentes

sobre a folha de pagamento dos funcionanos, sdo compostos mensalmente por 8% de

Fundo de Garantia de Tempo de Servigo (FGTS), 8,33% de 13°salario e mais 10,83 de 1/3

de férias, perfazendo um montante de 27,16% de encargos sociais. O Sécio-Fundador

também possui um pro-labore.

Para motivagio, comprometimento e satisfagdo dos funcionarios sera estipulado

programa de incentivos.
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4.5.6 Organograma

Para uma empresa simples, foi criado um organograma de facil entendimento,

descrevendo seus niveis hierarquicos e a denominagao dos setores dentro da empresa. A

figura a seguir, demonstra este organograma:

b)

c)

d)

Figura 1: Organograma

Fonte: Dados primarios (2007)
A legenda desta figura ¢ demonstrada a seguir:

Geréncia Geral: Formado pelo criador da empresa;

Geréncia Administrativa: A secretaria ¢ responsavel pela parte financeira e de

secretaria e contato com os clientes;

Geréncia de RH: Administrado pelo socio-fundador, cuida da contratagao do

pessoal;

Geréncia Técnica: Formada pelos professores, estagiarios e pessoal de limpeza;
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4.5.7 Assessoria externa

Na assessoria externa, sio utilizados os servigos de terceiros, no qual a empresa nio
possul em sua estrutura, com este intuito buscaram-se parceiros capazes de fomecer os

servigos adequados para a empresa. A seguir sdo demonstrados os parceiros terceinzados:

a) Contabilidade: responsavel por prestar os servigos contabeis, tem como prego
estabelecido de R$ 169,00 ao més pelos seus servigos oferecidos;

b) Manutencdo: responsavel pela manutengio dos equipamentos quando necessario
(sem prego definido, dependendo da manuten¢io necessana);

¢) Advocacia: responsavel pelos contratos ou agdes movidas contra a empresa (pregos
gstabelecidos conforme necessidade do servigo, estipulasse para orgamento um

preco de R$ 500,00 ao ano e ao més de R$41,67 por servigos advocaticios);

4.5.8 Localizagao

A localizagdo da empresa é estabelecida através de um imével, alugado diretamente
com o proprietario. Com aluguel estabelecido em R$ 1.500,00 pela edificagio, com
vencimento descrito no contrato estabelecido.

O imoével é localizado na rua Professor Lauro Caldeira de Andrade, n® 20. Cep

88036-750. Baurro Trindade, Flonandpolis/SC — Brasil.
4.6 Plano Financeiro
O plano financeiro tem como objetivo principal avaliar os aspectos econdmicos da

empresa em questdo, disponibilizando dados financeiros para viabilidade do

empreendimento. Nesta parte, serdo descritos os investimentos, custos, receitas.
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4.6.1Custos Totais

Os custos totais sao descritos como as despesas iniciais que a empresa tera para sua
abertura, estabelecendo os gastos relativos a produg@o dos servigos oferecidos. Este custo

sera dividido em duas partes, os custos fixos e os custos vanavers.

4.6.2Custos Fixos

Sendo descrito os custos fixos é capaz de se saber qual o investimento total se tera

ao final deste estudo.
4.6.3 Investimento Fixo

A descri¢do de todos os equipamentos utilizados na empresa, e seus pre¢os sao
capazes de fomnecer o valor total para o investimento inicial. Com isto serdo demonstrados
os custos dos aparelhos, méveis, utensilios e equipamentos para o funcionamento da
academia. Sendo demonstrado o prego unitario de cada artigo adquirido, as quantidades
necessanas e 0s seus fomecedores.

No quadro a seguir, estdo descritos os aparelhos, com valor, a quantidade e
fomecedor de cada produto.

Quadro: 4: Aparelhos

Descrigao dos Aparelhos Qt | Valor Unitario (R$) | Valor Total (R$) | Fomecedor
Suporte de barras 1 63500 635,00 Santana
Fitness
Arvore de anilhas 2 150,00 300,00 Santana
Fitness
Suporte anilha 4 pontas 4 99,00 396,00 | Bela Compra
Puxadores 2 265,00 530,00 Santana
Fitness
Alteres com suportes 2 630,00 1.260,00 | Bela Compra
Leg Press 45° 1 1.668.00 1.668,00| Bela Compra
Leg Horizontal 1 3.250,00 3.250,00 Santana
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Fitness
Adutor/Abdutor 1 1.872,00 1.872,00 | Bela Compra
Extensor e flexor 1 1.725,00 1.725,00} Bela Compra
Multiguiado Linear. 1 2.450,00 2.450.,00 Santana
Fitness
Peitoral Dorsal. I 2.750,00 2.750,00 Santana
Fitness
Desenvolvimento. 1 1.860,00 1.860,00 Santana
Fimess
Remada Seco 1 289,00 289.00 Netshoes
Crossover. | 3.960,00 3.960,00 Santana
Fitness
Banco Regulavel Tubular. 1 535,00 535,00 Santana
Fitness
Puxador quatro estagdes. 1 5.860,00 5.860.00 Santana
Fitness
Supino Inclinado e Reto 3 299,00 897,00 Netshoes
Banco para biceps | 762,00 762,00 | Bela Compra
Ghiteos 1 2.450,00 2.450,00 Santana
Fitness
Miquina Abdominal. 1 2.155,00 2.155,00 Santana
Fitness
Panturrilha sentada. 1 600,00 600,00 Santana
Fitness
Mini Stepper 4 249,00 996,00 Netshoes
Aparelho abdominal 6 49,00 294 00| Netshoes
Trampolin 15 149,00 2.235,00| Netshoes
Estelra ergomeétrica 5 899,00 4.995.00 Netshoes
Bicicleta ergométrica 6 399,00 2.394.00 Netshoes
Total 65 36.109,00 47.118,00

Fonte: Dados Primarios (2007)
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No quadro a segutr, estio descritos os moveis, com valor, quantidade e fomecedor

de cada produto.

Quadro: 5: Mdveis

Descrigao dos Moveis  (Qt | Valor Unitianio (R$) | Valor Total (R$) | Fomecedor
Balcdo de entrada 1 1.390,00 1.390,00 Zarrad
Cadeira para escritorio | 2 85.00 170,00| MP Mbveis
Guarda volume 1 359,00 359,00| Escritoldndia
Banco para banheiro 2 78,00 156,00 Escritolandia
Lixeiras 5 24,55 122,75 Makro
Armario para depdsito 1 354,27 354 27| Magazine Luiza
Total 11 2.290.82 2.552,02

Fonte: Dados Primdrios (2007)

No quadro a seguir, estdo descritos os utensilios, com valor, quantidade e

fomecedor de cada produto.

Quadro: 6: Utensilios

Descrigio dos Utensilios | Qt | Valor Unitario (R$) | Valor Total (R$) | Fomecedor
Material de escritério 50,00 50,00 Makro
Matenal para limpeza 100,00 100,00 Makro
Balde 1 10,00 10,00 Super. Big
Vassoura 2 595 11,90 Super. Big
Rodo 1 7.50 7,50 Super. Big
Tatame 10 69,00 690,00 BelaCompra
Quadro para recados 1 22,00 22,00 Super. Big
Bola de vinil 10 132,00 1320,00| Bela Compra
Total 25 204,45 891,40

Fonte: Dados Primarios (2007)

No quadro a seguir, estdo descritos os equipamentos, com valor, quantidade e

fomecedor de cada produto.




Quadro: 7: Equipamentos
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Descrigio dos Equipamentos |Qtd | Valor Unitario (R$) |Valor Total (R$) (Fomecedor
Computador 1 1.149.00 1.149.,00 [ Americanas
Aparelho de telefone (fax) 1 449,00 449,00 | Americanas
Calculadora 2 8,49 16,98 | Amenicanas
Aparelho de som 1 119,90 119,90 | Amencanas
Aparelho de televisdo 2 759,00 -1.518,00 | Amernicanas
Aparelho ar condicionado 2 739,00 1.478,00 | Americanas
Ventilador 4 59,00 236,00 Super. Big
Catraca eletronica 1 1.399.00 1.399,00| Khronos
Bebedouro 2 201,00 402,00 | Americanas
Impressora 1 179,00 179,00| Super. Big
Total 17 5.062.39 6.946 38

Fonte: Dados Primarios (2007)

Como qualquer empresa nova, é necessario se ter um registro para regularizar a

abertura da nova empresa, entre eles, valores citados pela Prefeitura Municipal de

Floriandpolis, com alvara, registro conselho Educagdo Fisica e Registro pessoal. Sendo

demonstrado no quadro a segur:

Quadro 8: Custos para Regulanzagio da empresa

Descrigdo Valor (R$)
Alvara Sanitano 48,53
Registro no Conselho Regional de Ed. Fisica. 95,00
Requerimento de empresario mdividual (Junta Comercial) 32,05
ToTal 175,58

Fonte: Dados Primarios (2007)

Conseguindo identificar esses custos iniciais, podemos ter uma nog¢io de quanto

custard 2 montagem da empresa em um instante micial. No quadro a seguir, sero descritos

035 custos de investimentos fixos:




Quadro 9: Custo Total de Investimentos Fixos
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Descrigao Valor (RS)
Aparelhos 47.118,00
Mo veis 2.552,02
Utensilios 891,40
Equipamentos 6.946,88
TeTal 57.508,30

4.6.4 Depreciacio

Fonte: Dados priménos (2007)

Todos bens tém vida ativa limitada, com este intuito a empresa tem que depreciar

seus ativos, fazendo um calculo com base na taxa de depreciagdo. Em que podera ser ainda

descontado do imposto de renda. Sera utilizado um calculo proposto pelo Sebrae (2007),em

que a deprecia¢do de maquinas, equipamentos, utensilios e méveis € de 10% ao ano. E dos

aparelhos eletrénicos de 20% ao ano. Com base nesses dados sdo demonstradas no proximo

quadro, as depreciagdes dos ativos fixas da empresa:

Quadro 10: Depreciagao

Descngao Qt. | Valor Total Taxa  Anual(%)| Depreciagio |Depreciagio
(R$) Ao Ano | Ao més a0 Ano (R$) [ao Més(R$)

Aparelhos 65 47118,00 10 0,833 4,711 .80 39249
Maéveis 11 255202 10 0,833 255,20 21,26
Utensilios 25 891,40 10 0,833 89.14 7,43
Equipamentos 17 6.946,88 20 1,66 1.389,38 115,32
Total 118 57.508,30 6.445,52 536,50

Fonte: Dados primanos (2007)
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4.6.5 Custos de Funcionamento

Nesta parte, sera descrito o custo fixo e varidvel da empresa. Sendo que alguns
destes custos podem variar conforme més, com isto serd estipulado um valor mensal de

or¢amento para poder fazer um quadro financeiro.

4.6.5.1 Custos fixos e variaveis

Estes custos envolvem as partes administrativas que ndo mudam de valor ao
decorrer do ano. No quadro a seguir, sio definidos o custo de mio de obra da empresa com
os encargos incidentes da folha de pagamento de 27,16%. No quadro de custo fixo, sdo
utilizados para regularizagio da empresa o Lucro presumido, com seus impostos

contributives demonstrados na DRE.

Quadro11: Mio-de-obra

[ Descnglo Qt. | Valor Mensal (R$) | Valor Anual (R$) | Encargos a0 | Encargos
més ao ano
Sécio-Fundador| 1 1.500,00 18.000,00 - -
Professor 6 4.200,00 50.400,00 1.140,72 | 13.688.,64
Recepcionista | 2 1.100,00 13.200.00 29876| 3.585,12
Estagiario 3 500,00 10.800,00 24444 2.933,28
Faxineira 3 1.050,00 12.600.00 285,18 3.422,16
Total 15 8.750,00 105.000,00 1.969,10 |23.629,20

Fonte: Dados primarios (2007)

Apos os custos de mio de obra, foi levantado os custos fixos totais da empresa,

demonstrado no quadro a seguir:



Quadro 12: Custos Fixos
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B Descrigio Qt més | Valor Mensal (R$) Valor Anual (R$)
Custo de Mao de Obra 12 7250,00 87.000,00
Aluguel 12 1.500,00 18.000,00
Material de escrnitério 12 50,00 600,00
Matenal de limpeza 12 100,00 1.200,00
Pré6 labore sécio 12 1.500,00 18 000,00
Depreciagao 12 536,49 644552
Contabilidade 12 169,00 2.028,00
Advocacia 12 41,67 500,00
Total - 11.147,16 133.773,52

Fonte: Dados primarios (2007)

No préximo quadro, sdo demonstrados os custos vanaveis da empresa, sendo que

também estio inclusos os impostos informados pelos érgdos reguladores da empresa.

Denominados 1SS de 5% sobre o faturamento bruto mensal, a partir disto é montado ©

quadro a seguir:

Quadro 13: Custos Vanaveis

Descrigdo Qt. |Valor mensal (R$) Esimado | Valor anual (R$) Estimado
Més
Agua 12 80,00 960,00
Luz 12 300,00 3.600,00
Telefone 12 50,00 600,00
Custo Regulanizagio da 1 175,58 175,58
empresa
1SS 12 5% (receita bruta mensal) | 60% (receita bruta mensal)
Total - 430,00 5.160,00

Fonte: Dados pnmarios (2007)

Observagio: ndo consta o faturamento mensal pela empresa n&o estar aberta ainda

' com isto para finangas sera constado o valor variavel total sem o ISS.
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4.6.6 Precas

Para calculo do prego de mensalidade, sera estipulada uma relagio entre os 1impostos
devidos nos custos variaveis de 5% ISS para taxas de marcagdo. A margem de lucro ¢ o
custo dos servigos oferecidos, também serdo considerados. A partir disso € necessario saber
o custo dos servigos oferecidos, para isto supde-se que cada aluno permanega no minimo
uma hora na academia. Sendo assim, sera feito o calculo de custo de servigo por hora num
total de um més.

Para fazer este calculo, sera vtilizado o nimero de professores, no qual somando a
carga horaria mensal de cada funcionario com cada aluno, chega-se ha 864 horas aula ao
més. Com este niimero é capaz de fazer calculo de custo fixo + custo variavel (firando ISS

e) / n° de horas aula a0 més = a0 custo de servigos unitaros.

a) Célculo Custo Unitario de servigos
Custo Fixo + custo vanivel (tirando ISS) / n° de horas aula a0 més = ao cusio de servigos

unitanos =

11.147,16 + 430,00/ 864 = 13,39

Chegou-se ao valor de R$ 13,39 por servigo unitano e aula hora nesta academia.

Apbs o cilculo do custo de servigos, pode-se fazer o calculo da taxa de marcagio
com os custos ja citados de 10% de indice de comercializagfio e a margem de lucro de 75%,
entdo o calculo para esta formula sera feito 100 — (o indice de comercializagdo+margem de

lucro)/ 100 = taxa de marcagao.

a) Calculo para taxa de marcagdo

100 — (o indice de comercializagdo-+margem de lucro)/ 100 =

100-(10+75)/100=0,25% =25%
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Determinada esta taxa, pode-se estipular entdo um prego adequado para o valor da
mensalidade, levando em constdera¢do um valor de melhores condigdes para os clientes.
Com isto a formula para chegar ao valor da mensalidade sera de custo unitario do

servigo/pela taxa de marcagio= custo da mensalidade.

a) Célculo para custo de mensalidade

Custo unitanio do servigo/pela taxa de marca¢io= custo da mensalidade =

13,39/0,25= 53,56

Chegou-se a um valor estimado pelos servigos prestados da academia de R$ 50,00
em que, conforme entrevista aplicada, também é um valor adequado pelos entrevistados

para efetuar os servigos propostos.

4.6.7 Investimento inicial

Os investimentos inicias, para abertura da empresa, sfo considerados como ©
resultado de todos os recursos necessirios para montagem, abertura ¢ mantimento da
empresa durante certo periodo até o retomo do proprio investimento. Para se saber quanto
investir inicialmente, sera necessano analisar 0s custos totais, fanto os fixos quanto os
variaveis. Tendo como uma meta de seguranga um valor de quatro meses de capital de giro,
o capital de giro dos custos sera estipulado através dos custos fixos e vanaveis. Sendo
assim, no quadro a seguir, ¢ demonstirado o total dos investimentos iniciais para a abertura

da empresa



a1

Quadro 14; Investimentos Iniciais

Descrigio Valor (R$)

1- Investimentos Fixos 57.683.88
2- Capital de giro (Custos fixos+vanaveis) 11.577,16
3- Meta de seguranca (quatro meses custo 46.308,64
fixo)

Total 115.569,68

Fonte: Dados primarios (2007)

4.6.8 DRE

Para fazer uma DRE é necessario ter uma base para calculo da receita operacional,

com este intuito serd descrita a mensalidade de acordo com trés cenanos possiveis de

demanda de clientes, o pimeiro pessimista, o segundo provavel e o terceiro otimista. Para

isto serid observado o nimero de horas aulas disponiveis de 864 horas/aula, a provavel

demanda de alunos totais em todas horas seria a mesma de 864 alunos, mais nfio seri

utilizado este padriio para fazer os valores, a mensalidade tem valor de R$ 50,00 sera

estipulado o nimero de alunos vezes o valor da mensalidade para atingir 0s cenarios

descritos no quadro a seguir:

Quadro 15: Receita dos Cenarios

Descrigio | Qt. Alunos | Valor mensalidade (R$) | Total mensal (R$) | Total Anual (R$)

Pessimista 250 50,00 12.500,00 150.000,00
Provavel 400 50,00 20.000,00 240.000,00
Otinusta 650 50,00 32.500,00 390.000,00

Fonte: Dados primanos (2007)

A partir deste quadro, com estes valores, pode-se constituir uma DRE projetada para

um ano, demonstrada a seguir:




Quadro 16: DRE

a2

ACADEMIA FM
2007

DEMOSTRAGAO DO o
RESULTADO DO EXERCICIO Pessimista Provavel Otimista
Rec. Op. Bruta/Receita Bruta/Servico 150.000,00| 240.000,00| 390.000,00
(-} Dedug¢des da receita operacional

(-} 1555% 7.500,00 12.000,00 19.500,00

(-) P15 0,65% 975,00 1.560,00 2.535,00

(-} COFINS 3% 4.500,00 7.200,00 11.700,00

(-) IRPJ 4,8% 7.200,00 11.520,00 18.720,00

{-) CSLL 2,88% 4.320,00 6.912,00| 11.232,00
{=) Lucro Operacional Bruto (Lucro Bruto) 125505,00( 200.808,00| 326.313,00
(+/-) Desp. E Rec. Operacionais
Desp. ADM 139.109,10| 139.109,10| 1392.109,10
Custo para regulariza¢do da
empresa 175,58 175,58 175,58
Custo de M3o de Obra 87.0600,00 87.000,00 87.000,00
Aluguel 18.000,00 18.000,00 18.000,00
Material de escritério 600,00 600,00 600,00
Material de limpeza 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Pré labore sécio 18.000,00 18.000,00 18.000,00
Depreciacdo | 6.44552 6.445,52 6.445,52
Contabilidade 2.028,00 2.028,00 2.028,00
Advocacia 500,00 500,00 500,00
Agua 960,00 960,00 960,00
tuz 3.600,00 3.600,00 3.600,00
Telefone 600,00 600,00 600,00
(=) Lucro / Prejuizo Liquido
do Exereicio {13.604,10) 61.698,90, 187.203,90

Fonte: Dados primarios (2007)



O préximo quadro, demonstra um balango patrimonial projetado com 0s nimeros

iniciais da empresa.

Quadro 17: Balango Patrimonial

Academia FM
(2007)
ATIVO PASSIVO

ATIVO 115.569,68 PASSIVO 115.569,68
CIRCULANTE 58.061,38/CIRCULANTE -
DISPONIBILIDADES 58.061 38|EXIGIVEL -
Banco 58.061,38

PATRIMONIO

LIQUIDO 115.569,68
ATIVO PERMANENTE 57.508,30

Capital Social 115.569,68
IMOBILIZADQ 57.508,30
Aparelhos 47.118,00
Moveis 255202
Utensilios $91.,40
Equipamentos 6.946,88
Total 115.569,68 115.569,68

Fonte: Dados primanos (2007)
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4,6.9 Periodo Payback

O objetivo deste tdpico é descobrir o tempo vidvel parta se recuperar o que foi
investido na empresa, de acordo com os investimentos aplicados ¢ com o lucro liquido da
organizagio. Desta forma para o cilculo do periodo Payback, faz-se o quociente entre o

investimento total sobre o lucro liquido da empresa, assim como na formula abaixo:

Prazo de retomo do investimento = Investimenio Total
Lucro Liquido

No quadro abaixo é possivel observar o periodo de Payback do negécio proposto, de

acordo com o cenario otiinista, pessimista e mais provavel.

Quadro | 8: Periodo Payback

Descrigio Pessimista Provavel Otimista
Fémmula =115.569,68/13.604.10 |=115.569,68/61.698,90|=115.569,68/187.203,90
Payback
Prazo de 8,5 meses 1,9 meses 0,6 meses

retomo (anos)

Fonte: Dados primarnios (2007)

4.6.10 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio € um valor que ird determinar a quantidade de servigos que a
empresa terd que vender para cobrir os custos fixos e variaveis da organiza¢io Para chepar
a tal niimero é necessario dividir o valor das despesas fixas pela margem de contnbuigo da
empresa, (Receitaoperacional-custo varidvel do servigo prestado) de acordo com a seguinte

formula:

Ponto de Equilibrio = Despesas Fixas

Margem de Contribuig20o
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No quadro abaixo é destacado o célculo do ponto de equilibno da academa, de

acordo com trés cenarios, 0 pessimista, otimista e mais provavel.

Quadro 19: Ponto de Equilibrio

| Descrigio Pessimista Provivel Otimista
Calculo =139.109,10/125.505,00|=139.109,10/200.808,00|=139.109,10/326.313,00
Valor (%) 1,11 0,69 0,43

Fonte: Dados primarios (2007)
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5. CONCLUSAO

Apos a elaboragdo deste trabalho, é visto que existe a viabilidade de implementagao
de uma academia de ginastica e musculagio no bairro Trindade, Florianépolis - SC. Ficou
constatado que o trabalho apresenta uma série de etapas, necessarias para se constituir o
empreendimento.

Foi elaborade um plano de negdcios, no qual se tenta demonstrar os aspectos
juridicos e legais que envolvem a formagdo de uma nova empresa. Em um pnmerro
momento, foi feito um histérico sobre a musculagio e a ginastica Procura-se, entlo,
responder como elaborar o plano de negécios e como funciona uma academia de
musculagio e ginastica.

Depois de identificar os objetivos do trabalho, foram analisados os aspectos deste
ramo de negdcio para sua elaboragio, no qual estio o plano de marketing, o plano
financeiro, a estrutura da empresa e os aspectos politicos e legais. Esta tarefa procura-se
definir como ¢ elaborada uma academia de musculagdio e ginastica.

Ao analisar os aspectos mercadolégicos, observou-se como o trabalho foi elaborado
para a constituigio de uma empresa A partir de uma pesquisa mercadologica, foi aplicado
questionario com 16 quesitos (apéndice), num universo de 204 entrevistados, visando obter
informagdes e dados para o trabalho.

Através de um diferencial competitivo estabelecido, deve-se explorar o potencial da
idéia desta nova academia, pois analisando os dados confirma-se que existe a possibilidade
de um retomo do investimento ao seu empreendedor.

Foram levantados dados referentes aos concorrentes, 0s servigos que prestam, os
valores cobrados e sua localizagio. Os fomecedores de méveis, utensilios, equipamentos e
aparelhos foram citados conforme a necessidade da empresa.

Apos a estruturagio da empresa, apresenta-se o plano financeiro, uma parte
importante para o negécio, no qual ficam evidenciados os custos para viabilidade da
empresa. Uma proje¢do de fluxo de caixa é elaborada para se saber o custo dos servigos e
quanto ¢é ideal ser cobrade em uma mensalidade por esta academia. Igualmente é descrito o
processo de marketing, operacional e financeiro.

No periodo de payback, observa-se que a taxa de retomo provavel e esperada ¢ de

um ano e nove meses do investimento total.
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Finalizando, atingiu-se o objefivo do trabalho, elaborando um plano de negocios e
observando que existe a viabilidade de uma nova academia. O plano de negdcios foi

elaborado para auxiliar o empreendedor em suas decisdes.
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APENDICE

Questionario

Este presente questionario faz parte de um trabalho de conclusdo de curso de
Administragio da Universidade Federal de Santa Catarina (UFSC), cuja fung¢do ¢ buscar
dados e informagdes que serdo importantes para um estudo de viabilidade de uma academia
de pinastica e musculagio no baimo da Trindade, Flonanopolis. Pedimos entio sua
colaboragio para o preenchimento do mesmo, lembrando que sua participagio sera de

grande ajuda neste trabalho.

1- Sexo:

() Masculino. () Feminino.

2- Qual sua faixa de idade?
{)10a 20 anos.
()21 a30 anos.
()31 240 anos.
()41 a 50 anos.
()51 a60 anos.

() mais de 61 anos.

3- Qual sua renda mensal pessoal?
() até R$ 300,00 reais.

() entre R$ 301,00 e R600,00 reais.
() entre R$ 601,00 e R$ 900,00 reais.
() entre R$ 901, ¢ R$ 1.200,00 reais.
() acima de R$ 1.200,00 reats.




4- Qual seu grau de escolaridade?

() pnmano incompleto . () segundo grau completo.
() primario completo. () superior ncompleto.
{ ) segundo grau incompleto . () supenor completo.

5- Voce pratica exercicios fisicos ou esportes?

() Sim () Nao.

6- Quais destes exercicios fisicos vocé acha interessante?

{ ) ginastica actobica () body pump
() step () alongamento
() ginastica localizada () ginastica com aparelhos {musculagio)

() Outro. Cite

7- Qual seu grau de interesse por musculacio?

() Pratico ou ja pratiquei.

( ) Gostarnia de praticar.

() Admiro quem pratica ,porem nfo tenho interesse em praticar.

() Nao gosto destas atividades.

8- Qual seu grau de interesse por ginastica?

() Pratico ou ja pratiquel.

() Gostaria de praticar.

() Admiro quem pratica ,porem no tenho interesse em praticar.

() Nao gosto destas atividades.
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9- Assinale o(s) fator(es) mais importante no momento de escolha de uma academia de
muscula¢do ou ginistica.

() A qualidade dos instrutores e professores.

() A qualidade do ambiente, tais como instalagdes fisicas, aparelhos, ventilagéo.

() A localizagdo da mesma.

() Horérios flexiveis,como aulas também aos sabados ¢ domingos.

() O valor da mensalidade.

() Todas respostas anteniores

() Outro. Cite

10- Assinale o(s) principal(is) motive(s) que o levaria a praticar exercicios em nma
academia de sua preferéncia.

() Apenas para praticar uma atividade fisica.

() Garnho de massa muscular.

() Beneficio Fisico, mental e saudavel.

() Emagrecimento.

() Fortalecimento de misculos e articulagdes.

() Apenas para se relacionar com as pessoas.

() Todas respostas anteriores

{ Y Outro. Cite

11- Em sua epiniio qual o0 melhor horirio para a pritica de alguma atividade fisica?
() Entre 7-00 23 10:00 damanha () Entre 15:00 ¢ 18:00
() Entre 10:00 as 12:00 da manha () Entre 18:00 € 20:00
() Entre 12:00e 15:00 () Entre 20:00 e 00:00

12- Com que freqiiéncia vocé acharia importante fazer musculagio, por semana?
()2 vezes () Todos os dias
()3 vezes () 4 vezes.

()1 vez () Nao tenho opinigo formada.
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13- Com que freqiiéncia vocé acharia importante fazer ginistica, por semana?
()2 vezes () Todos os dias
()3 vezes () 4 vezes.

()1 vez () Nio tenho opinido fonmada.

14- Qual seu grau de satisfagio quanto is condigdes das atuais academias de ginastica
¢ musculagio do bairro da Trindade?

() Muito safisfeito () Satisfeito

() Pouco satisfeito () Insatisfeito.

() Nao tenho opiméao formada.

15- Indigue o que vocé acha que deveria ser melhorado nas atuais academias que vocé
conhece.

() A qualidade dos professores e instrutores.

() A qualidade e diversificagiio de aparelhos e matenais para a pratica dos exercicios.

() As condigbes de iluminagio, temperatura ambiente ¢ higiene

() Alocalizagio.

() Valor das mensahdades.

() Todas respostas antenores

() Outro. Cite:

16- Quanto vocé estaria disposto a pagar para freqiientar uma academia de ginastica
e musculacao?

()RE50,00

() R$60,00
()R$70,00
()R$80,00

() Outro. Cite:




ANEXO

ANEXO A: Fotos dos equipamentos.

Suporte de Barras Arvore de Anilhas

LEG PRESS 45°

\ «

Puxadores Leg Press 45°
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ADUTOR/ABDUTOR

LEG HORIIONTAL —

L1000 A=2400 C NOmen

L
Extensor e Flexor

DESENVOLVIMENTO

YA=140Q €

Desenvolvimento Remada Seco
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CROSS0VER

Loviid Arrior Coepd s

Crossover Puxador 4 estagdes

MAQUINA BICEPS

Supino Inclinado e Reto Maquina Biceps
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Panturrilha Sentada Banco Regulavel Tubular

Multiguiado Linear. Esteira ergométrica
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Bicicleta Trampolim
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Aparelho abdominal
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ANEXO B: Moveis
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Banco para Banheiro

Lixeira
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Bola de vinil

Balde
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ANEXO C: Utensilios

Tatame Vassoura
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ANEXO D: Equipamentos
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