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RESUMO

DA SILVA, Eduardo Brandl. Estudo de viabilidade econémico-financeira para a
instalacdo de uma academia de musculagio e ginastica na praia dos ingleses. 2004.
Trabalho de Conclusdo de Estagio (Graduagdo em Administragdo). Curso de

Administragdo, Universidade Federal de Santa Catarina, Florianopolis.

O presente trabalho trata do estudo de viabilidade econdmico-financeira de uma
academia de ginastica e musculagiio na praia dos ingleses. Neste estudo, a academia
possui 0 nome fantasia BODY WAY e possui sua sede situada a Rod SC 403 km 8. A
academia fornecera aulas de musculagdo e ginastica aerdbica. Este projeto foi
fundamentado em conformidade com dados legais, contabeis, administrativos e
financeiros que sdo necessarios para a abertura e implantagdo de uma empresa na cidade
de Florian6polis/SC. Efetuou-se um estudo de mercado, procurando alcangar e
delimitar o seu publico-alvo, verificando suas maiores necessidades e algumas
informagdes adicionais importantes para que a abertura do empreendimento fosse bem
sucedida. Foi avaliada toda a cadeia de custos administrativos, tanto de pessoal, quando
de maquinario e foi feito um orgamento para que fosse possivel verificar a taxa de
retorno e o nivel de risco do negécio. A conclusdo chegada, € que ha viabilizagdo para
instalagdo de uma academia de musculagio e ginastica na praia dos ingleses, com ponto
de equilibrio de 87,21% no cenario pessimista, 62% no intermediario e 41,05% no
otimista, periodo de payback de mais de 64 anos no cenario pessimista, mas em
compensagdo, pouco mais de 3,4 anos no cenario intermediario € menos de um ano e
melo no cenario otimista. Apresentou taxa média de retorno superior a 60% em mais de
60% dos cenarios apresentados, e indice de lucratividade superior a 20% em 66% dos
cenarios apresentados.

Palavras-chaves: viabilidade econémico-financeira, academia, instalagao.
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1 INTRODUCAO

1.1 Tema problema

A sociedade, a medida que evolui, tem dado a cada dia que passa, mais
importancia a saude, da qualidade de vida, meio ambiente e etc. Sendo assim, podemos
constatar esta busca por um aumento relevante de nimero de produtos naturais, diet,
light, formulas e regimes e, acima de tudo, busca de um bem estar com o corpo, alma,
mente e espirito.

A histéria da musculagdo é muito antiga, existem relatos historicos que datam do
inicio dos tempos e que afirmam a pratica da ginastica com pesos. Escavagdes
encontraram pedras com entalhes para as maos permitindo aos historiadores intuir que
pessoas utilizavam o treinamento com pesos. Temos esculturas datadas de 400 anos
antes de Cristo que relatam formas harmoniosas de mulheres, mostrando preocupacio
estética na época. Relatos de jogos de arremessos de pedras datam de 1896 a.C. Paredes
de capelas funerarias do Egito relatam a 4.500 anos atras homens levantando pesos na
forma de exercicios.

A musculagdo como forma de competigio onde se exibia os musculos, tém
como dado oficial o registro da primeira competicio em 1901 em Londres.
Possivelmente tenham existido outros campeonatos, mas este € 0 que parece que deu
inicio oficial ao esporte. Esta competi¢do foi intitulada: "O Fisico mais Fabuloso do
Mundo" e foi idealizada e realizada por Eugene Sandow e contou com 156 atletas. O
vencedor foi Willian Murray, que mais tarde se tornou ator, cantor € musico, tendo
criado mimeros artisticos com atletas que imitavam gladiadores, junto com estes eventos

criou campeonatos de Musculagio na Inglaterra.
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Desta forma, as academias de ginastica e musculagio tém acompanhado este
crescimento que vem se proliferando de uma maneira muito maior a cada dia que passa.
Na cidade de Florianépolis, por exemplo, € facil de se encontrar duas, trés ou até mais
academias no mesmo bairro. Um mercado que tem seu pablico bem definido e que
possui uma grande qualidade que é poder atender a maioria das classes sociais, coisa
que muitos outros empreendimentos ndo tem a capacidade de fazer.

Elas se caracterizam por possuitem tanto professores e instrutores de
condicionamento fisico quanto aparelhos que trabalham especificamente com todas as
partes da musculatura corporal, fazendo com que a mesma possa atingir um estado de
melhor preparo para poder proporcionar ao corpo ndo s6 uma melhoria em sua estética
em geral, mas também um melhor aproveitamento da propria musculatura que muitas
vezes ¢é atrofiada por falta de uso ou ate mesmo por uso indevido.

Sendo assim, este estudo apresenta o seguinte problema: “E viavel econdmica e
financeiramente a instalagdo de uma academia de musculagdo e ginastica na praia dos
ingleses?”

As areas abordadas foram a pesquisa de marketing e a analise econdmico-
financeira do investimento que sera proposto. Foram utilizados recursos de coleta de
dados com base em entrevistas em empresas, aplicagdo de questionarios em amostra
determinada, bem como consulta a livros contendo informagdes sobre os temas
abordados.

O académico ndo possuia nenhuma informag¢io concernente a respeito do
mercado consumidor existente na praia dos ingleses nem tanto também informagdes a
respeito de viabilidade de implantagio de uma academia nesta localidade. Desta forma,

foi possivel destacar a originalidade da pesquisa realizada.
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Portanto, o presente trabalho pretende verificar a viabilidade econdmico-financeira
para instala¢io de uma academia de ginastica e musculago na praia dos ingleses. Desta
forma, o problema a ser pesquisado conceitua-se em:

Até que ponto é vidvel a instalagdo de uma academia de musculagcdo/gindstica

na praia dos Ingleses?

1.2 Justificativa

As pessoas, nesta ultima década, tem sido influenciadas pelo marketing da
industria que “vende” a beleza, saide e bem estar fisco. Infinitos programas para
emagrecimento rapido, tratamento para excesso de pelos, tratamento capilar e cirurgias
para redugdo de problemas decorrentes da obesidade sdo alguns dos inimeros recursos
que estdo disponiveis para o consumidor que deseja iniciar um processo para adquirir
uma vida mais saudavel e uma aparéncia mais apresentavel. O mercado, na regido da
grande Floriandpolis, teve um crescimento altamente visivel nesta ultima década. Nao é
preciso ser um expert no assunto para se poder avaliar e visualizar a quantidade de
academias abertas nestes ultimos dez anos.

Desta forma, uma academia de musculagdo/ginastica viria agregar mais uma
proposta para fazer com que a saude das pessoas que necessitam de locais apropriados
para efetuarem suas atividades fisicas seja restaurada ou meramente mantida em um
nivel aceitavel pelos clientes que ndo estdo satisfeitos com a sua condigdo de saide e

estética atual.
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo geral

Analisar a viabilidade econdmico-financeira para a implantagdo de uma

academia de musculag@o/ginastica na praia dos Ingleses.

2.2 Objetivos especificos:

Efetuar pesquisa de mercado para verificar o publico alvo;
Auvaliar o perfil socio-econdmico dos entrevistados;
Avaliar o nivel de interesse da populaggo local;

Observar a fatia de mercado ainda ndo ocupada neste setor;

m o o 5w »

Analisar a concorréncia direta;

e

Avaliar o local mais adequado para a instalagao;

G. Efetuar a avaliagdo da viabilidade do negocio.
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3 FUNDAMENTACAO TEORICA

O presente capitulo tem a fungdo de oferecer contribui¢Ges para a elaboragio do
trabalho, bem como amplo embasamento teérico exigido para o desenvolvimento de

cada etapa do mesmo.

3.1 Definigéiio de projeto

Maximiano (2002) define projeto como sendo um empreendimento temporario
ou uma seqii€ncia de atividades com comego, meio e fim programados, que tem por
objetivo fornecer um produto singular; dentro de restrigdes or¢amentarias. Além disso,
informa que desta forma, o projeto tem por objetivo principal oferecer um produto. Este
produto pode, ser classificado em trés categorias basicas: produtos fisicos, conceitos e
eventos. O produto desenvolvido neste projeto € avaliado com as caracteristicas de um

produto fisico.

3.2 Empreendedorismo

A economia mundial sofre, a cada dia que passa com o aumento da escassez de
recursos tanto naturais quanto de ofertas de trabalho. E indiscutivel a postura formada
pela escola de administragio moderna que coloca que a livre iniciativa tem grande forca
como agente de mudangas do cenario s6cio-economico do mundo em geral.

De acordo com Degen (1989), existem alguns estagios basicos no

desenvolvimento de um negdcio. Sdo eles:
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acumulag@o de recursos: etapa onde os empreendedores que “acumulam recursos

financeiros e técnicos para iniciar um empreendimento € vencer as barreiras a entrada

no negocio escolhido”.

b)

d

exploragdo de oportunidades: momento no qual o empreendedor inicia o
processo de avaliagdo e classificagdo de oportunidades oferecidas pelo mercado
no qual ele propde-se a trabalhar.

exploragdo do nicho de mercado: “A maioria dos negécios comega explorando
um nicho de mercado. Assim, para crescer, devem vencer as barreiras do
esgotamento do nicho, isto €, expandir-se para além dos limites dessas
barreiras”.

exploragdo do mercado: todo mercado tem o seu limite. Sendo assim, quando a
empresa visualizar a “linha final” do seu mercado a proxima alternativa que ela
deve seguir € fazer a diversificag@o de seu mercado.

exploragio de negodcios com sinergia: Normalmente a diversificagdo promove a
procura de novos negocios que possuam sinergia com a atividade principal da
empresa. Mesmo assim, € possivel que, ate estes negocios com sinergia, se
tornem esgotados para a empresa.

exploragdo de negocios sem sinergia: E a tnica saida quando os negdcios com
sinergia da empresa se encontram completamente esgotados. Mas, segundo o
autor, existe uma barreira que ndo mais ¢ imposta pelo mercado neste ponto e
sim pela complexidade da propria empresa. Esta barreira ¢ caracterizada “pelo
esgotamento da capacidade gerencial” que a empresa possui para gerenciar

tantos empreendimentos de focos tdo diversificados.



15

3.3 Anilise de mercado

De acordo com Dolabela (1999), anilise de mercado serve para obter o
conhecimento dos clientes, concorrentes, fornecedores e do ambiente em que a empresa

ira atuar, visando saber se o negocio € realmente viavel.

3.3.1Aspectos Mercadolégicos

Segundo Chiavenato (1994) € necessario se conhecer também o ambiente no
qual a empresa esta inserida para produzir uma analise mais fiel e adequada da empresa.

O ambiente representa todo o universo que envolve externamente uma organizagio.

O propdsito da analise ambiental (environmental scanning) € ajudar a
empresa na claboragio e desenvolvimento de respostas apropriadas s
situagdes correntes e no planejamento do futuro curso de agio da empresa. O
problema fundamental ¢ saber qual a espécie de informagio que a empresa
deve captar e processar para compreender quais as tendéncias atuais ¢
planejar o seu futuro (CHIAVENATO, 1994, p.45).

3.3.2 Fatores a serem considerados na escolha do empreendimento

Degen (1989) afirma que existem alguns fatores que devem ser levados em
consideracdo para a escolha do empreendimento.
a) Sazonalidade: dependendo do tipo de negocio a sazonalidade pode ser
bem visualizada ou nfio. Ela em muitos casos é um item imprescindivel a
ser levado em consideragio para o planejamento de metas, compras €
vendas da empresa;
b) Efeitos da situacio econdmica: Este fator pode ser considerado basico

para a economia do Brasil. E um fator que afeta quase que a totalidade
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das empresas situadas em regides onde a instabilidade econdmica &
muito forte. Ja em locais onde a instabilidade econémica tem uma forca
menor, existe uma oportunidade para a abertura de negdcios, com um
nivel de risco menor,

Controle governamental: O controle do governo influencia totalmente
varios setores da economia de diversos paises. Em alguns deles, o
controle € quase que total como no ramo dos medicamentos € no dos
combustiveis;

Dependéncia de elementos de disponibilidade e custo incerto: O
futuro empreendedor deve certificar-se de que o negocio escolhido néo
depende de elementos de disponibilidade e custo incerto, ou, pelo menos,
que tem garantia de fornecimento a pregos aceitaveis em épocas de
€5Cassez.

Ciclo de vida do setor — expansao, estagna¢io ou retra¢io. E mais
aconselhavel e mais facil se iniciar um negdcio em um setor que esta em
expansdo do que em um que se encontra em retragio. As oportunidades
se tornam mais palpaveis € o mercado estara sempre mais apto € mais
receptivo aos setores em expansio.

Lucratividade: Todo empreendimento deve, em primeira instancia, visar
obter uma certa lucratividade que possa remunerar, de forma no minimo
correta, os investimentos € os projetos de seus empreendedores. Assim,
ela é um fator que pode fazer com que negb6cios que muitas vezes
pareciam ser infaliveis se tornem inviaveis economicamente pela falta de

remuneragdo do capital investido causada pela falta de lucratividade.
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Mudancas que ocorrem no setor: A economia estd cada vez mais
dindmica e, sendo assim, mudangas tem ocorrido mais rapidamente,
causando impacto tanto no rumo das organizagGes quanto na percepgao
obtida do mercado pelos clientes. Desta forma, as mudangas devem ser
sempre acompanhadas pela empresa e, se possivel, elas devem acontecer,
quando idealizadas e verificada a sua importdncia, de maneira a
anteceder todos os concorrentes, fazendo com que a organizagdo possa
estar sempre um passo a frente conseguindo surpreender e satisfazer os
seus clientes;
Evolu¢io tecnologica: um fator que nio pode mais deixar de ser muito
bem analisado em qualquer empresa de qualquer ramo de atividade. A
evolugio tecnologica tem auxiliado empresas a produzirem mais, melhor
e com menos custos. E imprescindivel uma boa avaliagio de toda infra-
estrutura tecnologica que esta a disposi¢do da organizagdo para que esta
possa auxiliar na otimiza¢@io dos recursos da empresa,
Grau de imunidade A concorréncia: a concorréncia estd sempre a
procura, assim como a empresa em questdo, de atingir novos mercados,
novos clientes e novas fronteiras. Em um primeiro momento, onde a
empresa criada € de pequeno porte, a concorréncia tem um papel
coercitivo muito forte. Logo depois de passado este primeiro momento €
ela ter firmado no mercado, a concorréncia passa a ser como um alerta a
propria empresa;
Atraciio pessoal: o responsavel deve possuir e fazer com que o seu
interesse pelo negdcio possa fazer com que ele consiga trabalhar com um

entusiasmo continuo, fazendo com que todo o plano idealizado possa ser
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implantado e concretizado de uma forma que venha a satisfazer seus
colaboradores;

k) Barreiras a entrada: as barreias a entrada aparecem, muitas vezes,
como um grande empecilho para a concretizagio de um plano de
negocios. Capital, Marketing, Matérias-primas, Custos de produgio,
aspectos legais e localizagdo podem torna-se tanto caracteristicas que
facilitam quantos instrumentos que podem chegar a ponto de inviabilizar

um empreendimento.

3.3.3 Concorrentes

De acordo com Porter (1991), a concorréncia age continuamente sobre uma
organiza¢do, no sentido de diminuir a taxa de retorno sobre o capital investido, € um
conjunto de for¢as competitivas é o que determina até que ponto este influxo de
investimento ocorre.

Essas forcas competitivas, segundo Porter (1991) sio: a entrada de novas
empresas, a ameaga de produtos substitutos, o poder de negociagdo dos compradores, o
poder de negociagio com os fornecedores, e a rivalidade entre os atuais concorrentes.
As cinco forgas em conjunto, determinam a intensidade da concorréncia, bem como a
rentabilidade da empresa.

Uma avaliag3o realista das capacidades de cada concorrente € um dos passos do
diagnostico na analise da concorréncia. De forma ampla, pontos fortes e fracos podem
ser estimados, examinando-se a posi¢do de um concorrente em relagdo as cinco forgas

competitivas.
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3.3.4 Fornecedores

Fornecedor € toda empresa interessada em suprir as necessidades de outra
empresa em termos de matéria-prima, servigos e mao-de-obra, e sdo classificados
genericamente entre monopolistas (fabricantes de produtos exclusivos), habituais e
especiais ocasionais (DIAS 1993).

Chiavenato (1995), define mercado fornecedor como o conjunto de pessoas ou
organizagbes que suprem a empresa de insumos € Servicos necessarios ao Seu
funcionamento, e como o mercado € muito complexo, enorme e altamente diferenciado,

é preciso estuda-lo ou pesquisa-lo para melhor trabalhar nele.

3.3.5 Clientes

Maximiano (2002) coloca que existem basicamente trés categorias que
enquadram todos os tipos de clientes.
a) Clientes que usam e pagam: pessoas Ou organizagdes que utilizardo
diretamente o produto do projeto;
b) Clientes que usam € n3o pagam: € o caso de usuarios de projetos
encomendados pelas organizagGes nas quais estes trabalham;
¢) Clientes que nio usam e ndo pagam: € o caso de pessoas Ou empresas
que encomendam projetos com intuito de encaminha-los a outras
pessoas. Patrocinadores de eventos, exposi¢des e feiras fazem parte deste

grupo de clientes.
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Kotler (1998) afirma que o comportamento do comprador € influenciado por
quatro fatores importantes: culturais (cultura, classe social), sociais (grupos de
referéncia, familia, status), pessoais (idade e estagio no ciclo de vida, ocupagao,
situagdo econdmica, estilo de vida e personalidade, e autoconceito), e psicologicas
(motivagdo, percepgdo, aprendizagem, crengas e atitudes). Todos estes fatores fornecem

indicios sobre como atingir e atender aos clientes com maior eficacia.

3.4 Aspectos Juridicos e Legais

Os aspectos juridicos referem-se & composi¢io da forma societaria da empresa,
tipo da empresa, quem s3o os socios, e qual a participagdo acionaria de cada um. Os
aspectos legais relacionam-se com as exigéncias e/ou incentivos fornecidos pelos

governos federal, estadual e municipal (WOILER & MATHIAS 1996).

3.4.1 Constitui¢io juridica da empresa

Do ponto de vista juridico, as empresas podem ser classificadas em trés formas
juridicas basicas: a firma individual, a sociedade de pessoas e a sociedade andnima.
(CHIAVENATO 1995).

Gitman (1987) informa que firma individual é uma empresa cujo proprietanio €
uma pessoa que opera em seu proprio beneficio. De acordo com (SEBRAE, 1996)
anteriormente 2 instalagio do negdcio, o empreendedor que deseja abrir uma empresa
mercantil/prestadora de servigos devera:

i.  Pesquisar junto a Prefeitura Municipal onde for instalar 0 empreendimento quais

sdo as exigéncias quanto a localizag3o (lei de zoneamento) e Habite-se;
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ii. Consultar o Coédigo Sanitario (publicagdo da Secretaria de Saude) onde
encontrara especificagées legais sobre as condiges fisicas do estabelecimento, o
qual também devera estar de acordo com as especificages do Corpo de
Bombeiros.

ili.  Verficar junto ao Conselho Regional, os custos e procedimentos para a
Averbagio do Contrato Social, quando a atividade exigir.

iv.  Consultar o Codigo de Defesa do Consumidor para adequar seus produtos e/ou
servigos as normas estabelecidas.

v. Verficar a area minima determinada por lei para a instalagdo do negoécio, que
varia de um estado para outro. O Sindicato Patronal da regido onde for instalado

o empreendimento podera fornecer esta informag@o.

3.4.2 Registro da empresa

As etapas para registro de uma sociedade limitada, segundo o SEBRAE (Servigo
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas de Santa Catarina) séo:
1°) Consulta de viabilidade junto a Prefeitura municipal em que for instalada a sede do
estabelecimento;
2°) Registro da empresa na Junta Comercial do Estado;
3°) Obtengdo do CNPJ (Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas) na Receita Federal,
4°) Obtengio da Inscrigdo Estadual na Secretaria da Fazenda,
5°) Obtengio de Alvard de Funcionamento na Prefeitura Municipal e inscrigdo no

Cadastro Fiscal pela Secretaria de Finangas.
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3.4.3 Empresas de pequeno porte

A nivel federal, para fins fiscais, empresa de pequeno porte é aquela que

apresenta uma receita bruta anual entre R$120.000,00 e R$1.200.000,00.

3.5 Aspectos financeiros

Neste topico trataremos dos investimentos e gastos financeiros necessarios para
a viabilizag3o do projeto. Conforme Archer e D ambrosio apud Sanvicente (1987), a
fun¢do financeira compreende os esforgos dispéndios objetivando a formulagdo de um
esquema que seja adequado 4 maximizagio dos retomos dos proprietarios, ao mesmo
tempo em que possa propiciar a manutengio de um certo grau de liquidez. Desta forma,
o administrador financeiro deve visar atingir os objetivos dos proprietarios da

empresa.(GITMAN 1987).

A extensdo e a importincia da fungio financeira dependem, em grande
parte, do tamanho da empresa. Em empresas pequenas, a fungdo financeira ¢
geralmente realizada pelo departamento de contabilidade. A medida que a
empresa cresce, a importincia da fungdo financeira normalmente leva a
criagdo de um depto financeiro separado.(GITMAN, 1987, p. 9).

De acordo com Gitman (1987), existem algumas atividades que s3o conceituadas
como mais importantes ou principais para o administrador financeiro. S@o elas:
Realizar a anilise e o planejamento financeiro: confeccionar uma analise profunda
dos dados da empresa para que estes possam auxilia-la nos caminhos e dire¢des que

posteriormente serdo tomadas em cima da situago atual ou ficticia.
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Tomar decisoes de investimento: esta decisdo consiste em avaliar e quantificar os
valores que serdo aplicados nos ativos da empresa de modo que a mesma possa se
desenvolver em cima destes.
Tomar decisées de financiamento: consistem em avaliar as melhores formas de

captagdo de capital no mercado, tanto de curto quanto de longo prazo.

3.5.1 Investimento inicial

Holanda (1975) nos mostra que “Investimento € qualquer aplicagdo de recursos
de capital com vistas a obtengdo de um fluxo de beneficios, ao longo de um
determinado periodo futuro”.

Investimentos sdo caracterizados como o montante de recursos financeiros
utilizados com o intuito de executar todas as etapas de organizagdo, planejamento e
implantagio de um projeto. Etapas estas que, incluem o projeto do negocio, sua
implantag8o e o inicio do funcionamento do empreendimento.

Existem algumas op¢Ges para se compor o capital social de uma empresa. Desta
forma, ¢ importante definir-se que tipo de capital sera investido (proprio ou de
terceiros), pois cada tipo tem caracteristicas, custos de aquisi¢io, prazos e planos de

pagamento diferentes.

3.5.2 Financiamento

Para Holanda (1975), o estudo do financiamento do projeto tem como objetivo

principal determinar a viabilidade do esquema financeiro, verificando as possibilidades

de captagio de poupanga e a definicio da combinagdo mais rentavel e menos onerosa
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dos recursos a serem levantados, levando em consideragio as suas diferentes
caracteristicas de adequagdo, custo, risco e efeitos sobre o controle e a flexibilidade de
operagdo da empresa.

Chiavenato (1995) cita que “financiamento é uma operagdo por meio da qual a
empresa obtém recursos financeiros de terceiros para capital de giro ou de ativos

circulantes temporarios e permanentes, bem como para investimento™.

3.5.3 Capital de giro

Segundo Gitman (1987), a administragdo do capital de giro é responsavel pela
administragdo das contas circulantes da empresa estando relacionada principalmente as
receitas de vendas que sdo realizadas.

Desta forma, administragdo do capital de giro tem por objetivo administrar cada
um dos ativos circulantes e passivos circulantes da empresa garantindo um nivel
aceitavel de capital circulante liquido que pode ser utilizado pela empresa em momentos

oportunos.

3.6 Fungdes financeiras das empresas

Conhecer a fun¢do financeira e as respectivas atividades que este setor
desenvolve, auxilia no desenvolvimento das atividades que trabalham com o capital da

empresa.

A fungdo financeira compreende um conjunto de atividades relacionadas com
a gestio dos fundos movimentados por todas as areas da empresa. Essa
fungdo ¢ respomsavel pela obtengio dos recursos necessarios € pela
formulagdo de uma estratégia voltada para a otimizagio do uso desses fundos.
Encontrada em qualquer tipo de empresa, a fungdo financeira tem um papel
muito importante no desenvolvimento de todas as atividades operacionais,
contribuindo significativamente para o sucesso do empreendimento(BRAGA,
1989, p. 23).
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3.6.1 O planejamento financeiro

Segundo Braga (1989), planejamento financeiro global é a atividade que
compreende a programagéo avangada de todos os planos da administragio financeira e a
integracio e coordenagdo desses planos com os planos operacionais vigentes na
empresa. Sendo assim, o planejamento financeiro, deve seguir alguns passos basicos
que sdo:

» Fazer uma estimagiio dos recursos necessarios para a execu¢do das atividades
operacionais;

» Determinar o montante de recursos, observando quanto podera ser retirado da
propria empresa € 0 quanto necessitara de vinda externa;

» Identificagdo dos melhores meios de obteng@o destes recursos externos;

» Estabelecimento do melhor método de aplicagio destes recursos para a

otimizagdo de seus resultados.

3.6.2 Or¢amento

Esta ferramenta serve como meio de visualizagdo da distribuigio dos recursos e
apoio a tomada de decisdo.

Conforme Braga (1989), o or¢amento auxilia a caminhada da empresa, no
sentido de que este fornece meios de se medir quantitativamente, mesmo que muitas
vezes nio tdo exatos, o desenvolvimento € o investimento e gasto operacional tanto

mensal quanto anual.
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3.6.3 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa vem como mais uma forma de controle, assim como o
orgamento, ajudando na visualizagio e quantificagio do giro de capital que ocorrera na

empresa.

A contabilidade feita com base no regime de caixa nio fornece informagoes
dos valares a pagar e a receber. Por isso, a empresa necessita de controles
eficientes de contas a pagar e a receber, utilizando a mesma estrutura de
contas da contabilidade pelo regime de caixa. Através desses controles &
possivel administrar a liquidez e o endividamento das empresas(CAMPOS
FILHO, 1993, p. 15).

Degen (1989) afirma-nos que € bem simples entendermos o conceito de fluxo de
caixa. Este tem a fungio de contabilizar as atividades do negocio que resultam de
entradas ou saidas do caixa. Sendo assim, a proje¢do dessas variagdes sobre o caixa,

para o futuro, gera o fluxo de caixa ou ciclo financeiro do negécio.

3.7 Custos

O custo pode ser caracterizado como o total de todos os gastos no processo de
industrializagdo, que irdo contribuir para a transformagio da matéria-prima no bem ou
servigo final a ser oferectdo pela empresa.

Segundo WELSCH (1992, p.174) estes podem ser dividido em trés categorias:

v Custos fixos

v" Custos Variaveis

v Custos Semivariaveis
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3.7.1 Custos fixos

Para Gitman (1987) os custos fixos tem sua maior relagio com tempo, ndo
possuindo muita presenga na area de vendas. Estes geralmente sio contratuais e

normalmente sdo pagos a cada vencimento de periodo pré-estabelecido.

Em um novo negécio, os custos fixos de podem variar da seguinte forma:
@ conforme a sua localizagdo;
@ conforme o volume de negdcios;

@ conforme o estilo de geréncia.

3.7.2 Custos variaveis

Gitman (1987) define custos variaveis como os gastos que estdo diretamente
relacionados com o volume de produ¢do ou venda, € ndo do tempo.
Quanto maior for o volume de produgio, maiores serdo os custos variaveis totais. Em
termos unitarios, os custos variaveis permanecem constantes. Exemplos: matéria-prima,

mio-de-obra direta e comissdes pagas aos vendedores.

3.7.3 Custos semivariaveis

Gitman (1987) informa que estes sio os gastos que variam concomitantemente
na relagio do volume da produgdo ou da venda mas ndo seguem exatamente as suas
proporgdes. Eles possuem um valor base fixo e oscilam em cima desta base de acordo

com a sua utilizagio.
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3.8 Lucro

O lucro é o rendimento obtido em um periodo de tempo pré-estabelecido ou nio,
em cima de um investimento aplicado.

Para Chiavenato (1995) a melhor maneira de se visualizar com clareza a taxa de
lucro é a demonstrac¢io de resultado de exercicio (DRE). Esta mostra o retrato final das
operagdes efetuadas na empresa durante um certo periodo de tempo e seus fatores que
encaminhario a mesma a apresentar um resultado positivo ou negativo (lucro ou

prejuizo).

3.9 Margem de contribuicio

Para Sanvicente (1987), margem de contribuig¢do é a diferenca entre a venda ou a
receita operacional, e os custos variaveis necessarios para gerar essa venda, servindo
para se calcular o ponto de equilibrio da empresa.

Representa o residuo restante das vendas, apos deduzidos os custos variaveis.

Esta sobra ira financiar os custos fixos da empresa.

3.10 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio operacional ocorre quando as receitas obtidas pelas
operagOes regulares da empresa sdo exatamente iguais aos valores das despesas geradas
pela mesma.

Sanvicente (1987) afirma que a analise do ponto de equilibrio ¢ uma das técnicas

mais facilmente aplicaveis e utilizadas com a intengdo de medir a qualidade do
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desempenho de uma empresa auxiliando também a configuragdo do planejamento de
suas atividades.

Desta forma, o ponto de equilibrio deve indicar precisamente o valor minimo
necessario para se efetuarem as vendas com a intengdo de evitar um prejuizo
operacional. Este valor ¢ adquirido através de uma relagdo percentual entre o custo fixo

e a margem de contribuigéo.
3.11 Payback

De acordo com Sanvicente e Santos (1995) o método do payback é o periodo de
retorno de um investimento. E o nimero de anos ou periodos necessarios para que esse
investimento seja recuperado.

Pode-se, desta forma, descrever a sua formula que tem por base o quociente
entre o investimento total e as entradas anuais de caixa.

Payback = Capital investido / Lucro liquido

3.12 Taxa média de retorno

Para Gitman (1987), a formula da taxa média de retorno tem a seguinte relagao:

Taxa média de retorno = LAIR médio

investimento médio
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Destacando:

¢ LAIR: (Lucro antes do Imposto de Renda) médio € obtido, quando adicionamos
o LAIR esperado para cada ano de vida do projeto e dividimos o resultado pelo
niumero de anos. No caso de uma anuidade, o LAIR médio ¢ igual ao LAIR de

qualquer ano.
e Investimento médio: este ¢ obtido quando dividimos o investimento inicial por
dois. Desta forma, isto ira significar a seguinte questdo: que a empresa, em

média, continuara mantendo a metade de seu prego inicial de compra.

3.13 Aspectos administrativos

Neste capitulo definiremos a estrutura organizacional da empresa, nimero de
funcionarios, cargos, fungdes e todas as relagdes de trabalho que existem entre estes.

A estrutura funcional basica de qualquer empresa se caracteriza por ser uma
forma logica e basica de distribuigio em departamentos. Esta forma ¢é usada
principalmente por pequenas empresas que trabalham com poucos ou, até mesmo, um
unico produto. As vantagens desse tipo de estrutura sdo que a diretoria administrativa
tende a ficar mais especializada e proxima aos setores de produ¢io. Sendo assim os
problemas ocasionais que possam vir a ocorrer sio resolvidos muito mais facilmente,
visto a proximidade de ambos departamentos.

Por outro lado, & medida que uma organizagdo cresce, algumas desvantagens
podem comecar a surgir. Torna-se mais dificil tomar decisdes ou agir rapidamente,
porque a administragdo da produgdo ou funcional da empresa pode estar agora a

algumas centenas de quilometros distantes da geréncia executiva, fazendo com que o
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processo de reportar as informagdes e receber novas dire¢des seja mais demorado.

(STONER 1995).

3.13.1 Descrigio de cargos

A descri¢do dos cargos tem por finalidade, descrever as caracteristicas de cada
cargo, desde o nome de sua fungio até as tarefas pertencentes, bem como suas
responsabilidades e relagdo com seus chefes e subordinados. (MAGNEE 1996).

Desta forma, seguem abaixo as descri¢des dos cargos basicos encontrados nas
organizagdes atuais:

v" Diretor/Proprietario - ¢ o empreendedor, o responsavel pelo empreendimento, parte
dele a realizagdo dos objetivos sob a sua dire¢do, no quadro de suas
responsabilidades, a partir de uma politica comercial e gestdo administrativa. Suas
principais tarefas sdo: analisar os relatorios provenientes da geréncia, decidir sobre
as compras de materiais, receber e analisar os relatorios de desempenhos
financeiros, autorizar a contratagiio ou demissio de funciondrios, acompanhar os
relatorios diarios de receita ¢ evolugdo quantitativa de clientes, efetuar reunides
periodicas com o gerente, acompanhar os balancetes mensais contabeis, responder
perante assuntos de ordens fiscais ou legais.

¥ Secretaria — Executa tarefas de apoio aos diretores ¢ administradores, envolvendo
atendimento e filtragem de ligagdes telefonicas, organizagdo de agenda, digitagdo,
redagdo de correspondéncia, preparagio de relatorios etc. Responsabilidades: Fazer
ligagGes externas e internas, transferindo a ligagio para o solicitante ou transmitindo
o recado quando necessario, redigir correspondéncias e documentos de rotina de sua
area, observando padrdes pré-estabelecidos de forma e estilo, organizar ¢ manter

registros da agenda dos diretores, dispondo horarios de reunides, avisando as
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pessoas participantes previamente sobre datas e horarios. Atender ao publico interno

e externo, identificando os visitantes e os assuntos a serem tratados, para o
encaminhamento aos respectivos setores da empresa.

v Auxiliar de limpeza - responsavel pela boa conservagio geral do imovel, limpa

regularmente o local.

3.13.2 Localizacao

Chiavenato (1995) define a localizagdo como o local especifico escolhido para
as instalagdes da empresa, que depende de varios fatores; tais como se industrial ou
comercial, prestadora de servigos ou produtora de bens.

Assim sendo, a orientagido para a escolha da localizagdo de um novo projeto,
deve ser feita no sentido de se atingir o ponto 6timo econdmico, resultante da analise de
alternativas dos diversos recursos passiveis de considerago.

A localizagdo de um ponto comercial deve levar em conta diversos fatores,
como: proximidade dos clientes, facilidade de acesso, facilidade de transporte,
facilidade de estacionamento, infra-estrutura de agua, luz e esgoto, e baixos custos
imobiliarios e condominiais. A localizagdo ideal ou 6tima € aquela em que todos os

fatores ou quase todos eles so satisfeitos total ou parcialmente.
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4 METODOLOGIA

A metodologia aplicada ao presente trabalho foi fundamentada no tipo de
pesquisa que foi realizada junto aos clientes-alvo, aos concorrentes potenciais € aos
fornecedores que deverdo oferecer as informagdes necessarias para possibilitar a analise

e identificagdo do negocio e do mercado.

4.1 Tipo de pesquisa

Tanto a pesquisa que foi realizada junto aos clientes-alvo quanto a pesquisa
realizada junto aos concorrentes, foram exploratorias, que, segundo Mattar (1997), é
uma investigagio em area onde ha pouco conhecimento acumulado e sistematizado.

Também conforme Mattar (1997), quando falamos sobre a natureza das
variaveis a serem analisadas, a pesquisa com os clientes-alvo teve um carater
quantitativo, pois os dados foram obtidos de um grande nimero de entrevistados e,
usando-se escalas, foram postos em graficos e classificados com recursos estatisticos
padrdes. Entretanto, a pesquisa com os concorrentes possuiu um carater qualitativo.

Estudo de campo foi o ambiente de ambas as pesquisas, pois as mesmas foram
realizadas em condigOes ambientais normais e reais.

Em relagio ao escopo da pesquisa, 0 mesmo teve um levantamento amostral,
tendo em vista a representatividade da populagéo através da amostra, caracterizando-se

por um estudo com pouco aprofundamento real de dados.
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4.2 Instrumento de coleta de dados

A coleta de dados é a fase em que sio efetuados os contatos com os
respondentes, aplicados os instrumentos, registrados os dados, efetuada uma primeira
verificagdo do preenchimento e posteriormente, enviados os instrumentos para o
processamento dos dados. (MATTAR 1995).

Foram utilizados nestas pesquisas dois tipos de dados, primarios e secundarios.
Dados secundarios consistem de informagdes classificadas que ja existem, com o intuito
de fornecer um ponto de partida para o pesquisador. Dados primarios sdo informagdes
originais reunidas com proposito especifico. (KOTLER 1998).

Na pesquisa com os clientes-alvo, os dados primarios foram coletados através de
um levantamento em forma de entrevista, que segundo Kotler (1998), é a maneira mais
adequada para se coletar dados primarios para uma pesquisa descritiva, ou seja, para
descobrir o seu nivel de conhecimento sobre o assunto, preferéncias, satisfagao, etc.

Na pesquisa dos concorrentes, os dados foram coletados por observagdo simples,
onde, conforme Gil (1994), o pesquisador permanece alheio ao grupo que pretende
estudar, ¢ observa de maneira espontinea os fatos que ai ocorrem. O registro da
observagdo foi efetuado mediante anotagdes simples. O tipo de amostra dos
concorrentes foi ndo-probabilistica, por julgamento, selecionando aquelas informagoes
quais o pesquisador julgou serem mais importantes.

O instrumento de pesquisa que foi utilizado para coletar os dados primarios
sobre os clientes-alvo foi o questionario. O questionario a aplicado agrupou questdes
abertas e fechadas, questdes dicotdmicas (sim ou ndo) e de multipla escolha. O método

de contato escothido foi o de entrevista pessoal.
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A amostra de clientes pode ser classificada como probabilistica, simples ao

acaso.

4.3 Calculo da amostra

O tamanho da amostra foi definido através da formula da populagio finita,

tomando-se como base o niumero de habitantes de Florianépolis, de acordo com o IBGE

(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica).

4NPQ

e (N-1) +PQ

Onde:

n = tamanho da amostra

N = tamanho da populagao

P = proporg@do de ocorréncia

Q = propor¢éo de ndo ocorréncia

e® = precisdo da amostra ou erro maximo admitido

Portanto:

n= 4x271.281x025

0,052 x 271.281 x 0,25

n = 204,04

n = 205 /questionarios



4.4 Selecio das unidades da amostra

As entrevistas foram realizadas entre os dias 29 de Outubro a 04 de Novembro
de 2003, sendo que dos totais, 119 foram realizadas em frente ao supermercado e 85 no
posto de gasolina Texaco. Segue abaixo o cronograma aplicado. O tipo de amostra

utilizado foi por trafego, que de acordo com Mattar (1997), carateriza-se pelo fato dos

entrevistadores escolherem dentre os passantes aqueles a quem entrevistar.

,
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5 APRESENTACAO E ANALISE DOS DADOS

Esta etapa visa apresentar, analisar e discutir os dados levantados na

pesquisa de mercado, conforme a metodologia descrita anteriormente.

5.1 Aspectos mercadologicos

Através da analise do mercado, foi possivel verificar a sua existéncia, seu
tamanho, suas necessidades e suas caracteristicas, aspectos fundamentais para o
sucesso de qualquer empreendimento.

Este capitulo apresenta os resultados obtidos através dos questionarios
aplicados durante a pesquisa mercadolégica. Apos esta primeira parte, € feita uma
analise dos principais e finalmente, sio descritas as estratégias competitivas do

empreendimento.

5.1.1 Mercado consumidor

Para identificar o perfil socio econdmico e o grau do interesse do consumidor de
uma academia de gindstica e musculagio, foram aplicados questionarios
(APENDICE A) estruturados contendo 25 questdes, destinados a moradores e
veranistas da praia dos ingleses.

Os locais de aplicagdo dos questionarios foram o Supermercado Magia e o
posto de combustivel TEXACO que ¢ proximo ao local proposto para o
empreendimento. Ambos locais foram escolhidos por concentrarem um grande
numero de pessoas. A seguir, a apresentagdo de cada questdo, o objetivo, cada

grafico correspondente, e os comentarios.
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Tabela 1 — Sexo

Opcdes de Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Resposta Absoluta A.A.
Masculino 79 79 39% 39%
Feminino 125 204 61% 100%
Total 204 100%
Sexo

Masculino
H Feminino

Figura 1 — Sexo

Percebe-se que o maior grupo da pesquisa, com 61%, € composto por individuos
do sexo feminino. Existe a expectativa de que este percentual de maioria feminina seja
observado também na implantacio da academia pela observacdo da maioria feminina

nas academias concorrentes que foram analisadas neste trabalho.



Tabela 2 — Grau de escolaridade

Opcdes de Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Resposta Absoluta AA.
Sem escolaridade 8 8 4 0% 4 0%
Primario incompleto 7 15 3,0% 7.0%
Primario completo 9 24 4. 0% 11,0%
Colegial incompleto 35 59 17,0% 28,0%
Colegial completo 35 94 17,0% 45,0%
Superior incompleto 60 154 30,0% 75,0%
Superior completo 40 194 20,0% 95,0%
Prefere nao citar 10 204 5,0% 100,0%
Total 204 100%
Grau de escolaridade
3%
5% 4% | 4%
20% 7 -

30%

B Sem escolaridade

0 Primério completo
B Colegial completo
B Superior completo

17%

B Primario incompleto
0 Colegial incompleto

Superior incompleto
[ Prefere ndo citar

Figura 2 — Grau de escolaridade

Foi notado que o nivel educacional da maioria dos entrevistados esta situa¢ao

ente o colegial completo e o superior completo, somando estes 67% dos entrevistados.

Verificou-se também de que as pessoas sem instrugdo e as que estdo frequentando o

primeiro grau, somam juntas apenas 7% dos entrevistados.
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Tabela 3 — Renda Mensal

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. A.A. Freq. Rel.  Freq. Rel.
Absoluta Ac.

Até R$ 400,00 47 9 23% 23%

de R$ 401 até R$800,00 34 43 17% 40%

de R$ 801,00 at¢ R$ 1.200,00 25 68 12% 52%

dc R$ 1.201,00 até R$ 10 78 5% 57%
1.600,00 5 83 2% 59%

de R$ 1.601.00 at¢ R$ 10 93 5% 64%
2.000,00 5 98 2% 66%

de R$ 2.001,00 até¢ R$ 14 L2 7% 73%
2.400.00 10 122 5% 78%

de R$ 2.401,00 até R$ 44 166 22% 100%
2.800.00

Acima de R$ 2.800.00
Nao sabe dizer
Prefere ndo citar

Total 204 100%

Renda mensal

22% e 23%

5%

7% 17%

5%

2% 5% 12%

Haté R$ 400,00 B de R$ 401,00 até R$ 800,00
Ode R$ 801,00 at6 R$ 120000  Cide R$ 1.201.00 até RS 1.600,00
Bde R$ 1.601,00até R$ 200000 M de R$ 2.001,00 até RS 2.400,00
Bde R 2.401,00 até R$ 2.800,00 [ Acima de R$ 2.800,00

B Nao sabe dizer E Prefere nao citar

Figura 3 — Renda mensal

Neste aspecto notamos que a maior fatia da amostra pesquisada, 23% dos mesmos,
possui uma renda igual ou inferior a R$400,00. Foi observado também que a quantidade
de pessoas que preferiram ndo citar sua renda também foi alta, chegando a 22% do total

de pessoas abordadas.
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Tabela 4 — Faixa etaria

Opcades de Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Resposta Absoluta ALA.
Até 20 anos 45 45 22% 22%
de 21 a 30 anos 76 121 37% 59%
de 31 a 40 anos 24 145 12% 71%
de 41 a 50 anos 35 180 17% 88%
de 51 a 60 anos 20 200 10% 98%
61 anos ou mais 4 204 2% 100%
Total 204 100%
Faixa etaria
10% 2% 2%

3%
| BA20anos  Bde2ia30ancs
| Clde 31 a40 anos Ode 41 a 50 anos
| Wde51a60anos E61 anos ou mais

Figura 4 — Faixa etaria

Nota-se que 37% dos entrevistados, estdo na faixa etaria de 21 a 30 anos
somando a maior concentragdo de pessoas por faixa nesta pesquisa. Foi verificado

também que apenas 2% dos entrevistados atingiram ou passaram da idade de 61 anos.



Tabela 5 — Ocupacg@o profissional

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
Aposentado(a) 7 7 4% 4%
Dona(o) de casa/do lar 5 12 2% 6%
Trabalha em casa p/fora 7 19 3% 9%
Dono(a)/socio(a) de emp. 5 24 2% 11%
Empregado emp. privada 3] 55 15% 26%
Estudante 58 113 28% 54%
Funcionario Publico 35 148 17% 71%
Militar 4 152 2% 73%
Profissional Liberal 11 163 6% 79%
Trabalhador Autonomo 4 167 2% 81%
Desempregado 6 173 3% 84%
Outros 5 178 2% 86%
Nao sabe 7 185 4% 90%
Recusou 9 194 5% 95%
10 204 5% 100%
Total 204 100%
Ocupacao profissional
i Y, 4%
% \4% O ,4 A’ 3% 2%
2% / 15%
6%

17% ’ 8%
B v o
i EI Trabalha em casa p{fcgga gggrrggaglsédo(a) de emp.
Empregado enmp. priv Estudante
l Funaonario Pd ig O Militar
‘ E ?rgﬁgona! f:t:gl?l gTrabalhador autdnomo
. Houros el i

Figura 5 — Ocupag@o profissional
Neste grafico notamos que a maioria dos entrevistados, 28% dos mesmos, €
estudante. Apurou-se também que funcionarios publicos e empregados de empresas

privadas somam um percentual de 32% dos entrevistados.
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Tabela 6 — Estado civil

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
Solteiro(a) 111 111 54% 54%
Casado(a) 59 170 29% 83%
Vitvo(a) 10 180 5% 88%
Divorciado/Separado(a) 14 194 7% 95%
Outro 10 204 5% 100%
Total 204 100%
Estado civil

54%

Solteiro(a

H Casado(a

CIVidvo(a

O Divorciado/Separado(a)
B Outro

Figura 6 — Estado civil

Observa-se neste grafico que a grande maioria dos entrevistados, 54% destes,
sao solteiros. Os casados com 29% vem em segundo lugar seguidos por aqueles que sdao

divorciados que somam apenas 7% dos entrevistados.



Tabela 8 ~Dependentes

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.

1 dependente 10 10 5% 5%

2 dependentes 35 45 17% 22%

3 dependentes 24 69 12% 34%

Acima de 3 dependentes 14 83 7% 41%

Nao possui dependentes 121 204 59% 100%

Total 204 100%
Dependentes

59%

7%

[ 1 dependente B 2 dependentes }
i O3 dependentes 0O Acima de 3 dependentes \
B N&o possui dependentes |

Figura 8 — Dependentes

Verifica-se que a grande maioria dos entrevistados que somam 59% do total, ndo
possui nenhum dependente. Observamos também que os que possuem dois ou trés
dependentes somam 29% aqueles que possuem somente um ou mais de trés dependentes

somam apenas 12% do total de pesquisados.
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Tabela 7 — Condugao propria

Opgcoes de Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Resposta Absoluta A.A.
Nao 110 110 54% 54%
Sim 94 204 46% 100%
Total 204 100%

Conducao propria

46%

54%

Figura 7 — Condugdo propria

Nota-se que a maioria, 54%, ndo possui nenhum tipo de condugdo propria. Isto

pode estar relacionado ao baixo nimero de individuos adultos com idade superior aos

30 anos.
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Tabela 9 — Atividade fisica

Opcaes de Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Resposta Absoluta A.A.
Sim 114 114 56% 56%
Nao 90 204 44% 100%
Total 204 100%

Atividade fisica

44%

Figura 9 — Atividade fisica

Notamos que 56% dos entrevistados fazem algum tipo de atividade fisica,

enquanto 44% destes, ndo fazem nenhum tipo de atividade fisica.



47

Tabela 10 — Atividade fisica em academias

Opcdes de Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Resposta Absoluta A.A.
Sim 114 114 56% 56%
Nao 90 204 44% 100%
Total 204 100% B

Atividade fisica em academias

BSim
B Nao

Figura 10 — Atividade fisica em academias

Verificamos neste grafico que 56% dos entrevistados ja estiveram participando

de atividade fisica em alguma academia enquanto os 44% restantes nunca participaram

de nenhuma atividade fisica ligada a uma academia.
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Tabela 11 — Interesse em frequentar uma academia

Opc¢des de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
Sim 141 141 69% 69%
Provavelmente sim 35 176 17% 86%
Pouco provavel 4 180 2% 88%
Nao 20 200 10% 98%
Nao possui opimao formada 4 204 2% 100%
Total 204 100%

Interesse em frequentar uma academia

17%

Sim
@ Provavelmente sim
O Pouco provavel
O Nao ban
| [ Nao possui opinido formada

 ESE AR l

Figura 11 — Interesse em frequientar uma academia

Verifica-se que a grande maioria, composta por 69% dos entrevistados tem
interesse em freqientar uma academia de musculacdo e ginastica. Somam 12% aqueles

que ndo tem interesse ou nao possuem opinido formada sobre o assunto.
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Tabela 12 — Razdo para frequentar academia
Freq. Rel. Ac.

Freq. Freq. Rel.

Opcées de Resposta Freqiiéncia
Absoluta A.A.
Meclhorar qualidade de 145 145 1% 71%
vida 59 204 29% 100%
Perder peso
Total 204 100%

Razao para frequentar academia

B Melhorar qualidade de vid
[

f B Perder peso

Figura 12 — Razdo para frequientar academia

A absoluta maioria dos entrevistados, que somam 71% do total, cré que a razao

principal para se freqiientar uma academia ¢ a melhoria da qualidade de vida. Outros

29% créem que a razdo principal € a necessidade de se perder peso.



Tabela 13 — Frequéncia semanal de utiliza¢do da academia

Opcaes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.

1 x por semana 10 10 5% 5%

2 x por semana 88 98 43% 48%

3 X por semana 66 164 32% 80%
Diariamente 30 194 15% 95%

Nio frequientaria 10 204 5% 100%

Total 204 100%

Frequéncia semanal de utilizagao da academia

43%

717>'c7§or semana B2x por semana |
03 x por semana O Diariamente
B Néo frequentaria

Figura 13 — Freqiiéncia semanal de utilizagdo da academia

A maior parcela dos entrevistados, compostos por 48% do total, pensa que duas
vezes por semana € a freqiéncia ideal para se utilizar uma academia. Constatou-se

também que 5% do total nao freqiientaria uma academia para fazer exercicios fisicos.
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Tabela 14 — Grau de importancia da atividade fisica

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta AA.
Muita 118 118 58% 58%
Regular 55 173 27% 85%
Pouca 25 198 12% 97%
Nenhuma 4 202 2% 99%
Sem opgio 2 204 1% 100%
Total 204 100%

Grau de importancia da atividade fisica

2% 1%

12%

58%

Figura 14 — Grau de importancia da atividade fisica

Nota-se que 28% dos entrevistados créem que a atividade fisica tem muita
importancia para suas vidas. Somente 3% dos entrevistados créem que a atividade fisica

ndo tem nenhuma importancia ou ndo possuem opiniao sobre o assunto.
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Tabela 15 — Chances de se freqiientar uma academia nos ingleses

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
Muita 55 e 27% 27%
Alguma 76 131 37% 34%
Pouca 49 180 24% 88%
Nenhuma 24 204 12% 100%
Total 204 100%

Chances de frequentar uma academia nos ingleses

24%

B Muita

B Alguma

O Pouca
ONenhuma

Figura 15 — Chances de frequientar uma academia nos ingleses

Foi constatado que 61% dos entrevistados cré que exista muita ou alguma
chance de frequentarem uma academia localizada na praia dos ingleses. Ja outros 36%
créem que possuem pouca ou nenhuma chance de freqiientar uma academia de

musculacao e ginastica neste local.
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Tabela 16 — Imagem que a academia deve passar

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta AA.
Saude 169 169 83% 83%
Forga 21 190 10% 93%
Sem resposta 14 204 7% 100%
Total 204 160%

Imagem que a academia deve passar

. DSalde
! B Forca
|

Figura 16 — Imagem que a academia deve passar

Nestes graficos notamos que 83% dos entrevistados créem que a imagem de uma

academia de musculagio e ginastica deve passar uma imagem de saude para o publico.



54

Tabela 17 — Grau de importancia da proximidade

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
Muito importante 155 155 76% 76%
Pouco importante 14 169 7% 83%
Sem importancia 31 200 15% 98%
Néo sabc 4 204 2% 100%
Total 204 100%

Grau de importancia da proximidade

2%

15%

Muio importante B Pouco important;

ID Sem importancia [ N&o sabe

Figura 17 — Grau de importancia da proximidade

Vemos que 76% dos entrevistados acham que a proximidade da academia de sua
casa é muito importante. Observamos também que 24% dos respondentes acham que a

proximidade ou € pouco importante, ou sem importancia ou nao saberia responder.
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Tabela 18 — Valor mensal

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
46,00 a 55,00 Reais 143 143 70% 70%
56,00 a 65,00 Reais 4] 184 20% 90%
66.00 a 75,00 Reais 10 194 3% 93%
Mais de 75,00 Reais 10 204 5% 100%
Total 204 100%
Valor mensal

5%

5%

I £45,00a 5500 reais H56,00a 6500 reais

0066,00a 75,00 reais 0 Mais de 75,00 reais

Figura 18 — Valor mensal

Observa-se que 70% dos respondentes pensam que um valor situado entre
R$46,00 a R$55,00 reais ¢ um valor justo para ser cobrado por uma academia neste
local. Notamos também que 30% dos entrevistados créem que um valor superior a

R$56,00 reais € totalmente aceitavel para uma academia nesta praia.



Tabela 19 — Horario de freqiiéncia

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.

Absoluta A.A.

entre as 07:00 e as 10:00 hs 31 31 15% 15%

entre as 10:00 ¢ as 13:00 hs 14 45 7% 22%

entre as 13:00 ¢ as 16:00 hs 20 65 10% 32%

entre as 16:00 ¢ as 19:00 hs 49 114 24% 56%

entre as 19:00 e as 22:00 hs 90 204 44% 100%

Total 204 100%

Horario de frequéncia

10%

4% . =

| Dertreas07.00eas1000hs  Wentre as 1000 e as 1300hs |
Oentre as 13:00e as 16:00 hs Oentre as 16.00eas 1900 hs i

| Wentre as 1900 as 2200 hs ‘

Figura 19 — Horario de freqiiéncia

Notou-se que 68% dos entrevistados tem intengdo de frequientar academia em

horarios compreendidos entre as 16hrs e as 22 hrs. Os horarios menos escolhidos pelos

entrevistados estdo compreendidos entre as 10hrs da manha e as 16hrs da tarde.



Tabela 20 — Horario de abertura

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
74 74 36% 36%

as 06:00 horas

as 07:00 horas 75 149 37% 73%
as 08:00 horas 55 204 27% 100%
Total 204 100%
Horario de abertura

3%

[ as 06:00 horas
B 3s 07:00 horas
00 as 08:00 horas

Figura 20 — Horario de abertura

Foi notado que existiu uma certa equalidade na escolha dos horarios para a
abertura da academia, visto que 36% acha que ela deve abrir suas portas as 7hrs da

manha, 36% as 6hrs e 27% as 8hrs.



Tabela 21 — Horario de fechamento

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
as 22:00 horas 74 74 36% 36%
as 23:00 horas 65 139 32% 68%
as 24:00 horas 65 204 32% 100%
Total 204 100%
Horario de fechamento

3%

Figura 21 — Horario de fechamento

Blés 22200 horas
W as 23.00 horas.

=l o

Neste grafico também notamos uma certa divisao igualitaria na referencia dos

entrevistados. Assim, 64% deles créem que a academia deve fechar suas portas ou as

24hrs ou as 23hrs. Ja 36% deles acham que o horario de fechamento deve ser as 22hrs.



Tabela 22 — Itens indispensaveis

Opcaes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
Vestuario 124 124 61% 61%
Som ambiente 56 180 27% 88%
Bar/quiosque 24 204 12% 100%
Total 204 100%

itens indispensaveis

12%

Figura 22 — Itens indispensaveis

Para 61% dos abordados, o item de indispensavel presenca na academia € um

bom vestiario. Ja para outros 27% indispensavel € um som ambiente. Finalmente 12%

do total dos entrevistados cré que indispensavel € um bar/quiosque para servir algum

tipo de alimento ou bebida.
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Tabela 23 — Assisténcia médica

Opcdes de Resposta Freqiiéncia Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.
Absoluta A.A.
Indispensavel 114 114 56% 56%
Agradavel 70 184 34% 90%
Sem necessidade 20 204 10% 100%
Total 204 100%
Assisténcia médica

10%

Figura 23 — Assisténcia médica

Vemos aqui que 56% dos respondentes cré ser indispensavel a assisténcia
medica conjunta com o exercicio de atividade fisica na academia. Entretanto, 34% dos

entrevistados acham somente agradavel e 10% do total, sem necessidade a disposi¢do de

assisténcia médica.
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Tabela 24 — Refei¢des no local

Freq. Freq. Rel. Freq. Rel. Ac.

Opcaes de Resposta Freqiiéncia
Absoluta AA,
Sim 155 155 76% 16%
Nao 49 204 24% 100%
Total 204 100%
Refeigbes no local

Figura 24 — Refeigdes no local

Neste grafico podemos observar que a grande maioria composta por 76%
dos entrevistados, gostaria de poder fazer refei¢des com produtos naturais ou ligados

diretamente a area da saude. Ja 24% do total de entrevistados ndo fazem questio de

utilizar este recurso.
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5.1.2 Analise dos concorrentes

Em se tratando de academias de ginastica e musculagio, nio existem muitas
localizadas na praia de Ingleses. Desta forma, foram selecionadas para analise duas
academias de maior conhecimento popular na regido.

De acordo com o perfil do cliente tragado através da pesquisa de mercado, um
novo empreendimento, para ter sucesso, precisara competir com os estabelecimentos de
qualidade, bom prego e atendimento eficiente.

Uma das partes mais importantes da criagdo de um negocio € a capacidade de
poder analisar a futura concorréncia. Através dela verifica-se seus pontos fortes e
fracos que posteriormente ajudario nas tomadas de decisGes para a abertura do
empreendimento.

O estabelecimento devido a pesquisa aplicada deve focar nos seguintes itens se
quiser ter sucesso. O publico alvo da amostra por ser formado em sua maior parte por
individuos com formagio superior completa ou incompleta exigira um servigo da maior
qualidade possivel.

A pesquisa para analise dos concorrentes foi realizada através de visita e
observagdao simples nos locais, quanto aos seus pontos fortes e fracos, através dos

seguintes aspectos:

a) Localizagéo do imével,

b) Receita (defini¢io do valor da mensalidade, tumo de funcionamento);
c¢) DefinigZo dos custos totais;

d) Investimento (contratagio de pessoal, aquisi¢do de equipamentos),
¢) Estacionamento

Nesta situagdo, os concorrentes estdo sendo considerados diretos.
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Tabela 25: Analise dos Concorrentes - Academia Albino

Estabelecimento: Academia Albino - (natagdo/musculagio) - 269-1351
Enderego: Rod SC 403, 5351 km 6 - Ingleses.
Aspectos observados: PONTOS FORTES: PONTOS FRACOS:
Localizagio: Localizada na rua mais movimentada Pouca variabilidade de
da pr_aia, com féci} visgmlimcﬁo e equipamentos.
estacionamento privativo
Receita 2x por semana: R$ 60 mensais Sem registro
3x por semana: R$ 70 mensais
Defini¢do dos custos fotais Nio divulgado Nio divulgado
Investimento [ Nao divulgado Nao divulgado
Estacionamento: Estacionamento em frente 4 academia equena area para
Para alunos. estacionamento
Tabela 26: Analise dos Concorrentes - Corpo em agdo
Tipo de estabelecimento: Academia corpo em agéo - 284-1080
Enderego: Av. Luiz Boiteux Piazza, 6198 - Ponta das Canas.
Aspectos observados: PONTOS FORTES: PONTOS FRACOS:
Localizag¢do do imével: Sem registro Distancia de 9km da
praia dos ingleses.
Receita R$40,00 SEM REGISTRO
Definicdo dos custos totais Nio divalgado Nao divilgado
Investimento Nao divulgado Néo divulgado
Estacionamento: pla 4rea de estacionamento SEM REGISTRO
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6 ASPECTOS JURIDICOS E LEGAIS

Na anélise do negocio serdo abordados os temas juridicos e legais, tipo de
sociedade, instalagdes, méveis, maquinas e equipamentos necessarios para sua devida

implantag@o.

Este capitulo aborda as etapas do processo juridico de formagio da empresa bem
como os requisitos legais para o seu funcionamento. Em seguida, sdo descritas as
etapas para registro da sociedade junto aos o6rgidos oficiais, e, finalmente, o

contrato social de constitui¢do da empresa.

6.1 O tipo de sociedade

O tipo de sociedade a ser adotada enquadra-se na lei 3.608/19, sendo

caracterizada por ser uma FIRMA INDIVIDUAL.

6.2 Caracterizacio da empresa

Razdo Social: Brandl Academia de ginasticalLtda ME.

Nome Fantasia: Academia Body Way

Endereco: Rod SC 403 km 8, - CEP 88058-001

Sede e Foro: Municipio de Florianépolis, Estado de Santa
Catarina Forma Juridica: Firma Individual

Porte: Empresa de pequeno porte

Objeto Social: Viabilizar a saide para a populagdo em geral
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6.3 Registro da empresa

As etapas para registro de uma sociedade limitada sio enumeradas a
seguir, e precisam ser executadas nesta ordem, pois cada etapa requisita documentos
adquiridos nas etapas anteriores. O contador contratado pela empresa providenciara

estes documentos necessarios a abertura, cobrando uma taxa para tal.

I. Pesquisar junto a Prefeitura Municipal quais sdo as exigéncias quanto a localizagio e
Habite-se. (O habite-se e necessario quando da constru¢do de uma nova construgio.)

Documentos exigidos:
e Memorial de incorporagdo ou BN-140 (original);
e Relagio dos proprietarios;
e Atestado de Vistoria de vigilancia sanitaria;
e Comprovante de recolhimento do ISQN;
e CPF dos proprietarios;
e Certiddo negativa do INSS;
e certidio Negativa da PMF (proprietario e engenheiro),
e (Carne do IPTU;

e Vistona do corpo de bombeiros.

11. Registro da empresa na Junta Comercial do Estado de Santa Catarina, onde sdo exigidos

os seguintes documentos:
e Requerimento com Tarja Vermelha;

¢ Contrato Social (modelo padrio ou proprio em 3 vias visto por advogado
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filiado aOAB);

FCN - Ficha de Cadastro Nacional (modelo I ¢ 2, 1 via)

DARC -Documento de Arrecadagdo do Registro do Comercio (em 4 vias)

DARF -Documento de arrecadagdo de Receitas Federais (em 3 vias),

Declaragdo de Empresa de pequeno porte (em 2 vias);

Fotocopia autenticada da Carteira de Identidade e CPF dos proprietarios.

III. Obtengdo do CNPJ (Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas) na Receita Federal,

pelo representante legal da empresa, onde sdo necessarios os seguintes documentos:

Ficha Cadastral de Pessoa Juridica e Quadro Societario (em 2 vias),

fotocopia autenticada da Carteira de Identidade e CPF dos proprietarios;

fotocopia dos comprovantes de residéncia dos proprietarios (contas de agua, luz

ou telefone);

fotocopia do comprovante de localizagdo da firma (Contrato de Locagao);

Via original ou copia autenticada do Contrato Social.

IV. Obteng3o da Inscrigao Estadual na Secretaria da Fazenda, onde sdo necessarios os

seguintes documentos:

e FAC - Ficha de Atualizagio Cadastral (em 2 vias),
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¢ DAR - Documento de Arrecadagdo (em 3 vias);

¢ Fotocopia do Contrato Social com o respectivo numero de autenticagio da Junta
Comercial;

e fotocopia de Ficha do CNPJ com o respectivo numero;

e fotocopia da Declarario de Empresa de pequeno porte, carimbado pela
junta Comercial,

¢ fotocopia autenticada do CPF dos socios e dos conjuges, caso sejam casados;

e fotocopia autenticada da Carteira de Identidade dos socios;

o fotocopia dos comprovantes de residéncia dos proprietarios;

e fotocopia autenticada do Contrato de Locagdo do Imovel e Croqui de

Localizagio.

V. Obtengio de Alvard de Funcionamento na Prefeitura Municipal e inscrigio
no Cadastro Fiscal pela Secretaria de Finangas, onde sio exigidos:
e Contrato Social Oniginal, registrado na Junta Comercial,
o CNPJ,
¢ Vistoria do Corpo de Bombeiros;
e alvara Sanitario da Divis@o de Vigilancia Sanitaria;
e Consulta de Viabilidade (requerida na 1* etapa);,
e Contrato de Locag&o do imovel;
e CMC - Cadastro Municipal de Contribuintes;
e Recolhimentos: Taxa de Expediente, taxa de Licenga para Localizagdo, Taxa
de licenga para Publicidade.
Existem algumas ressalvas colocadas para o registro de uma academia de

genética e musculacdo. Estas podem ser enumeradas como:
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Supervisdo e responsabilidade técnica de um profissional de educagio
fisica, devidamente habilitado e graduado em nivel superior;
alvara sanitario dos locais que forem utilizados nas aulas de musculagio

e ginastica, alvara municipal de funcionamento.
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7 ASPECTOS TECNICOS E ADMINISTRATIVOS

Os aspectos técnicos e administrativos abordados neste capitulo envolvem os
servigos comercializados pela empresa, a localiza¢3o, o layout, e a administragiio de
materiais, ¢ toda regimenta¢do de funcionamento dos funcionarios e suas respectivas

fun¢Ses na empresa.

7.1 Aspectos administrativos

Estes aspectos envolvem todas as areas organizacionais e funcionais da
empresa. Funcionarios, cargos, fungdes, regime de trabalho, e remuneragdo sdo alguns

dos pontos que serdo abordados neste topico.

7.1.1 Estrutura organizacional

A estrutura organizacional de uma empresa e usada para definir o conjunto de
tarefas distribuidas a cada area, as ligagdes formais, os niveis hierarquicos, as linhas de
autoridade e os sistemas que coordenam as areas.

Visto que a empresa, a principio, tera um corpo reduzido de funcionarios (seis)
e um socio gerente estara presente diariamente na empresa, existe a necessidade da
contratagdo de duas secretarias. O numero de professores iniciais sera de apenas dois
professores, trabalhando um no periodo composto por manha-tarde e outro no periodo
tarde-noite. As demais contrata¢des de professores e empregados serdo feitas de acordo
com a necessidade da empresa, sendo que os professores e a secretaria serdo pagos por

um valor fixo mensal.



7.1.2 Organograma
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O organograma funcional da empresa serd composto por um gerente, instrutor

em regime de estagio, secretarias em regime de estagio (duas), instrutores (dois) e uma

faxineira. Os servigos de contabilidade serdo executados fora da empresa, na

modalidade servi¢o de terceiros.

Socio gerente

Secretaria

7.1.3 Administracio de recursos humanos

Auxiliar de
limpeza

Corpo de
Professores

Em se tratando de uma pequena empresa, todas as atividades relacionadas ao

recrutamento e a selegio, ficardo por conta do diretor gerente. Para a contratagao

dos professores devera se optar por pessoas com certa experiéncia profissional.

As tarefas referentes a rotina de administragdo de pessoal, como elaboragio da

folha de pagamento, contratagdes, demissdes, e outros, serdo designadas ao escritorio de

contabilidade.
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7.1.4 Descricio de cargos e saldrios

Professor

Fungdo: Instrutor musculagdo
Atividade: auxiliar no desempenho e desenvolvimento das atividades fisicas na
academia. Salario: R$ 900,00.

Pré-requisitos: Experiéncia na fung@io, formagio académica, simpatico(a), bom

relacionamento no ambiente de trabalho, disposi¢io para ensinar.

Professor instrutor auxiliar

Fung3o: Instrutor musculagio
Atividade: auxiliar no desempenho e desenvolvimento das atividades fisicas na
academia. Salario: R$ 400,00.

Pré-requisitos; Experiéncia na fungio, formagdo académica, simpatico(a), bom

relacionamento no ambiente de trabalho, disposi¢ao para ensinar.

Secretaria

Fungdo: Organizar a secretaria da academia

Atividade: Responsavel pela parte burocratica de inscrigbes e mensalidade
dos alunos, servigos gerais de telefonema, agendamento de recados.

Salario: Bolsa de estagio FEPESE de R$ 300,00.

Pré-requisitos: Conhecimento de informatica, boa apresentagdo e organizagio,
boa comunicagdo, simpatia e disposi¢do para trabalhar.
Auxiliar de limpeza

Fungdo: responsavel pela limpeza da academia

Salario: R$500,00
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Pré-requisitos: experiéncia na fungao.

Beneficios: Vale transporte.

7.1.5 Tarefas e regime de trabalho

O horario de funcionamento da academia serad de segunda-feira a sexta-feira,

das 8:0011 as 22:00h, e o seu regime de trabalho tém as seguintes caracteristicas:

+ Administrador Gerente: O administrador nido possuird um horéario fixo, pois
suas atividades necessitam de horario flexibilizado para atender as necessidades
tanto pessoais quanto do empreendimento.

e Professores: seus horarios serdo de seis horas e meia diarias.

e Secretarias: seus horarios serdo de quatro horas diarias, com intervalo de 20
minutos para lanche.

e Auxiliar de limpeza: Suas atividades serdo empregadas diariamente, de segunda-

feira a sexta-feira, das 20:00 as 22:00h.

7.1.6 Produtos e servigos

Os servigos prestados pela academia Body Way terdo as caracteristicas
basicas encontradas na maioria das academias de musculagdo e ginastica da regido.
Uma das estratégias do empreendimento proposto e dar aulas gratuitas de ginastica
na praia. Como forma de chamar a atencdo dos possiveis clientes que, muitas vezes,
ainda nio conhecem a academia, mas pretendem iniciar uma rotina de atividades

fisicas.
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A academia tera equipamentos suficientes para atender um numero de ate 30
alunos simultdneos, fazendo com que o conforto e a qualidade do material utilizado

possam ajudar no desenvolvimento das atividades fisicas de todos os usuarios.

7.1.7 Controle de estoques e compras

O controle de estoque sera feito através da averiguagdo periddica do
estoque de material de limpeza visto que a empresa ndo trabalhara com venda de
produtos e sm de servigos. O controle de estoque e compras sera executado pelo
diretor da academia que, a principio, serd exercido pelo sécio proprietario do

empreendimento.

7.2 Aspectos técnicos

7.2.1 Localizacao

A academia ficara localizada na Rod SC 403 km 8 — praia dos Ingleses.

7.2.2 Layout

Ao elaborar o layout do empreendimento, deve-se observar a disposi¢do dos
equipamentos ¢ moveis, procurando aloca-los da melhor forma possivel, aproveitando
todos os espagos possiveis do imovel, de modo que nio haja espagos ociosos.

Os espagos colocados para a academia sdo:

e Sala de musculagio: espago com boa ventilagio e ampla visio e

entrada de luz fornecida por amplas laminas de vidro temperado
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colocadas ao redor de 65% da sala. Ventilagio fornecida por
ventiladores de teto com velocidade regulavel e fungdo exaustio;

e Sala de ginastica: espago com disponibilidade para conter ate 20
alunos, paredes laterais cobertas por espelhos para facilitar a
visualizag@o dos exercicios.

e Avahagdo fisica: A avaliagio fisica sera feita em parceria com a
clinica médica mais proxima que se situa a 30 metros da academia.

e Recepgdo: A recep¢do estara inclusa no ambiente da sala de
musculagdo sendo apenas uma bancada com os equipamentos
necessarios para o cadastro dos alunos e rotina da academia.

Lembrando também que esta obra possibilitara futuras ampliagGes que
serdo efetuadas ou ndo segundo a necessidade da demanda.
Foi sugerida uma proposta de layout para fins académicos visto que o

layout da academia deve ser feito pelo proprio proprietario.(Anexo 3 € 4).

7.2.3 Equipamentos

Os equipamentos necessarios para o funcionamento da empresa estardo

detalhados nos itens 8.1.2 € 8.1.3.
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8 ANALISE ECONOMICO-FINANCEIRA

8.1 Aspectos financeiros

Este capitulo trata dos aspectos financeiros referentes a implantagio e
funcionamento do novo empreendimento, fazendo um levantamento dos
investimentos fixos, fontes de financiamento, capital de giro, fluxo de caixa, sua
estrutura de custos e despesas, receita operacional, constitui¢do de seu lucro liquido,
determinagdio do ponto de equilibrio, e finalmente, fazendo uma analise através dos

métodos de avaliagio de investimentos.

8.1.1 Investimento fixo

O investimento sera calculado para a academia com capacidade media de
300 alunos. O levantamento do investimento fixo, para um melhor entendimento, esta
dividido entre os itens: adaptagdo do imdvel, maquinas € equipamentos, € moveis €

utensilios.

8.1.2 Adaptacio do imével

O imovel escolhido passou por uma reforma recentemente, portanto ndo necessita
de reformas basicas de estrutura, somente serdo necessarias algumas modificagoes

para adequa-lo ao novo empreendimento.
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Item Discriminagio Valor(R$)
1 Reforma geral 71.000,00
2 Adaptagdo do ambicnte 5.000,00
Total 76.000,00

O valor referente a reforma da estrutura foi calculado com base na pesquisa

utilizada junto aos fornecedores de material e empreiteiros que fazem este tipo de

reforma. Para chegar ao valor também foi utilizado o valor do cub e extraiu-se 65%

do cube com intuito de se otimizar o custo do mesmo (valor do cub em torno de

R$733,00) .

8.1.3 Maquinas ¢ equipamentos

As maquinas e 0s equipamentos necessarios a operacionalizagio da academia

si0 0s seguintes:

| Quantidade Discriminagio Valor Unitério(RS) Valor Total(R$)
01 Televisor 20 polegadas 519,00 519,00
01 CD player para academia 300,00 300,00
01 CD para sala de ginastica 250,00 250,00
04 Caixas acisticas 60,00 240,00
01 Microcomputador 1.500,00 1.500,00
02 Telefone s/ fio 119,90 119,90
01 Impressora 299,00 299,00
15 Espelhos 95(m2) 6.000,00
01 Bebedouro 300,00 300,00
Ventiladores 100,00 500,00

Roupeiros

300,00

1.171,00

600,00

1.171,00

Magquina supino inclinado

01 Banco supino declinado 352,00 352,00
01 Banco supino inclinado 327,00 327.00
01 Maquina supino declinado 1.524,00 1.524,00
01 963,00 963,00




01 Maquina supino reto 922,00 922,00

02 Leg press 45° 1.008,00 2.016,00
01 Magquina para agachamento 1.146,00 1.146,00
01 Maquina para quadriceps 1.360,00 1.360,00
01 Magquina para panturrilha 1.058,00 1.058,00
01 Magquina para gliiteo 1.135,00 1.135,00
01 Maqmna adutor/abdutor 1. 108,00 1.108,00

‘ mﬁﬁif; T ,m‘ o : = T e S

01 Maquma puxador 1 927 00 1.927,00
01 Magquina remada baixa 1.171,00 1.171,00
01 Maquina desenvolvimento 403,00 403,00

01 ‘Maquina triceps testa 1.083.00 1.083,00
01 Graviton 1.083,00 1.083,00
01 Maquma crossaver 1 07 1,00 1 07 1,00

-1- Banco St

T "'Bzinoo simples | 1‘-76,00 176,00
01 Banqueta reclinivel 302,00 302,00
01 Prancha abdominal 302,00 302,00
02 Bicicleta ergométrica 500,00 1.000,00
01 Eliptico 5.200,00 5.200,00
03 Esteira 600,00 1.800,00
Total 30.080,90 38.597,90

8.1.4 Moveis e Utensilios

Discriminagao Valor Unitario(R$) Valor Total(R$)
01 Mesa p/ escritorio ¢/ trés cadeiras 600,00 600,00
01 Cadeira secretaria 90,00 90,00
01 Balcio recepgio ¢/ armario 450,00 450,00
05 Quadro sala de aula 42,00 210,00
01 Longarina 03 lugares (recepcio) 250,00 250,00
Total 1.432,00 1.600,00
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8.1.5 Investimento Fixo Total

Depois de especificadas as necessidades de investimento por setor, o
quadro 04 faz um demonstrativo do investimento fixo total para a implantagio do

empreendimento.

MDiscriminacﬁo Valor Total(R$ )
Adaptacio do Imovel 76.000,00
Miquinas e Equipamentos 38.597,90
Mobveis e Utensilios 1.600,00
Total 116.197,90

8.1.6 Financiamento

O proprietario possui capital proprio suficiente para financiar o investimento
fixo total Caso venha ser necessario, o proprietario procurara obter financiamento

junto a alguma institui¢do financeira.

8.1.7 Capital de Giro

No presente trabalho, o capital de giro sera composto pelas contas de
caixa e bancos, estoque inicial de material de expediente e manutengdo,

definidos através do levantamento dos custos fixos.
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Item Discriminagdo Valor Unitdrio( R$) Valor Total(R$ )
01 Caixa e banco 18.783,45 18.783.,45
02 Estoque inicial de material de expediente e
293,00 340,00
manutengio
Total 19.076,45 19.123,45
8.1.8 Estoque Inicial

O estoque inicial necessario para a viabilizagdo das atividades da

academia é:

Quantidade Discriminacio Valor Unitario(R$ ) Valor Total(RS$ )
05 Resma de papel 11,00 55,00
04 Caneta 1,00 4,00
01 Agenda 30,00 20,00
01 Bloco de recibo 10,00 10,00
o1 Kit produtos de limpeza 221,00 221,00
Total 293,00 340,00

8.1.9 Custos Fixos

Os custos fixos sdo os gastos que independem do volume de produgdo ou de

venda, tais como:

a. despesa com pessoal

b. depreciagdo

c. despesas administrativas




8.1.10 Despesas com Pessoal

Discriminagdo

Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
Bolsa Estagio 300,00 3.600,00
Encargos CIEE 42,00 504,00
Total 342,00 4.104,00

Quantidade Discriminagio Valor Mensal(R$) Valor Anual(R§)
]| Bolsa Estigio 300,00 3.600,00
Encargos CIEE 42,00 504,00
Total 342,00 4.104,00
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Quantidade mDiscﬂminagﬁo Percentual Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
01 Salario base 500,00 6.000,00
FGTS 8,5% 42,00 504,00
13° Salario 56,79 672,94
INSS 27.8% 139,00 1.668,00
Provisio para férias 75,72 908,64
Total 813,51 9.762,12

Discriminacio Valor Mensal(RS$) Valor Anual(R$)
Salario base 900,00 10.800,00
FGTS 8,5% 76,50 918,00
13° Saldrio 102,22 1.226.64
INSS 27.8% 250,00 3.000,00
Provisio para férias 136,30 1.635,60
Total 1.465,02 17.580,24
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Quantidade Discriminagdo Percentual Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
01 Salario base 900,00 10.800,00
FGTS 8,5% 76,50 918,00
13° Saldrio 102,22 1.226.64
INSS 27,8% 250,00 3.000,00
Provisio para férias 136,30 1.635,60
Total 1.465,02 17.580,24

Discriminagio Percentual Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
Salario basc 400,00 4.800,00
Encargos CIEE 42,00 42,00 504,00
Total 442,00 5.304,00

Quantidade Discriminagio Percentual Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
01 Saldario base 400,00 4,800,00
Encargos CIEE 42,00 42,00 504,00
Total 442.00 5.304,00

Quantidade | Discriminagio Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
02 Secretaria 684,00 820800
01 Auxiliar de Limpeza 813,51 9.762,12
01 Instrutor professor 1.465,02 17.580,24
01 Instrutor estagiario 442 00 5.304,00
Total 3.404,53 40.854,36

Discriminagio Valor Mensal(R$) Valor Anual(RS$)
Secretaria 684,00 8.208,00
01 Auxiliar de Limpeza 813,51 9.762,12
02 Instrutor professor 2.930,04 35.160,48
04 Instrator estagidrio 1.768,00 21.216,00
Total 6.195,55 74.346,60
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8.1.11 Depreciacio

A depreciagdo entra no projeto de forma contabil. E importante analisar o
impacto de uma depreciagio acelerada e a influencia da vida util dos equipamentos e da

obsolescéncia tecnologica sobre a rentabilidade do empreendimento.

A depreciagio foi calculada pelo método linear. Conforme este método, a cada

ano a empresa deprecia uma proporg¢do constante da diferenga entre o investimento

inicial e o valor residual, conforme a seguinte formula:

Discriminagio | Valor Total®$) | Taxaanual | Dep. Mensal(R$) | Dep. Anual(R$)
Méquinas ¢ Equipamentos 38.597,90 20% 64329 7.719,58
Mbéveis e Utensilios 1.600,00 ' 10% 13,33 160,00
Total 656,62 7.879,44

8.1.12 Despesas Administrativas

O quadro 12 relaciona as despesas administrativas, os gastos que ndo estdo
compreendidos nos custos. As despesas com energia elétrica, 4gua, material de

expediente, material de limpeza foram feitas com base na analise do préprio autor.

Discriminagio Valor Mensal( R$) Valor Anual( RS)
Pro-labore 800,00 9.600,00
Aluguel 1.000,00 12.000,00
Telefone 200,00 2.400,00
Honorério Contador 200,00 2.400,00
Total 2.200,00 26.400,00

Fonte: proprio autor
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8.1.13 Custo Fixo Total

Discriminagio Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
Despesa com Pessoal 3.404,53 40.854,36
Depreciagio 656,62 7.879,44
Despesas Administrativas 2.200,00 26.400,00
Total 6.261,15 75.133,80

Discriminagao Valor Mensal(R$) Valor AnualR$)
Despesa com Pessoal 6.195,55 74.346,60
Depreciagido 656,62 7.879,44
Despesas Administrativas 2.200,00 26.400,00
Total 9.052,17 108.626,04

8.1.14 Caixas e Bancos

As contas de caixa e bancos s3o as disponibilidades, isto e, sdo os recursos que
permitem que a empresa efetue pagamentos imediatos, funcionando como um
amortecedor entre as saidas e as entradas previstas sob as condigdes operacionais
normais.

O "Caixa" representa o dinheiro "vivo", em notas de papel-moeda e moedas
metalicas, enquanto o item "Bancos" refere-se aos saldos mantidos em contas bancarias
movimentaveis a vista contra a emissio de cheque.

Com a incerteza peculiar do setor, podendo ocorrer a nio das entradas e saidas
previstas, ¢ de acordo com indicagdo do SEBRAE/SC, um bom nivel de caixa e o
equivalente ao valor de trés meses dos custos fixos totais mensais.

Portanto, o valor das contas caixa e bancos e de: RS 18.783,45.

O quadro 16 representa a composi¢do completa do capital de giro necessario ao

novo empreendimento.



Discriminagio Valor Total(RS$ )
Estoque Inicial Total 340,00
Caixas ¢ Bancos 18.783,45
Total 19.123,45

8.1.15 Investimento Inicial
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Com os dados apresentados até aqui, pode-se chegar no valor do investimento

inicial total necessario a implantagdo do empreendimento, como indicado no quadro 14.

Discriminagio Valor Total(R$)
Investimento Fixo 116.197,90
Capital de Giro 19.123,45
Subtotal 135.321,35
Reserva Técnica (10%) 13.532,13
Total 148.853,48

8.1.16 Custos Variaveis

Os custos variaveis estdo diretamente relacionados ao nimero de alunos, quanto

maior for o mimero de alunos, maiores serdo os custos variaveis.

Foram construidos trés cenarios para uma melhor analise.

a. Cenario pessimista: apenas 150 alunos matriculados na musculagdo e mais 20

na ginastica.

b. Cenario intermedirio: 300 alunos matriculados na musculagdo e mais 40 na

ginastica.

c. Cenario otimista: 450 alunos matriculados na musculagio e mais 60 na

ginastica.
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De acordo com a literatura, os gastos com energia elétrica sio custos
semivariaveis, pois variam de acordo com o volume de produgdo, porém ndo
exatamente nas mesmas proporgdes. Entretanto, para simplificagdo das equagdes e da

visualizagdo dos custos, os custos semivaridveis foram alocados juntamente com os

variaveis para melhor visualizagio.

Valor Mensal(R$ ) Valor Anual( R$)
Energia elétrica 400,00 4.800,00
Agua 150,00 1.800,00
Matenial de expediente 150,00 1.800,00
Material de limpeza 221,00 2.652,00
Total 921,00 11.052,00

e
Discriminagio Valor Anual(R$ )
Energia elétrica 650,00 7.800,00

Agua 270,00 3.240,00

Material de expediente * 280,00 3.360,00

Material de Limpeza * 400,00 4.800,00
Total 1.600,00 19.200,00

Discriminagio Valor Mensal(RS$ ) Valor Anual( R$)
Energia elétrica 200,00 9.600,00
Agna 400,00 4.800,00
Material de expediente * 400,00 4.800,00
Material de Limpeza * 650,00 7.800,00
Total 2.250,00 27.000,00

8.1.17 Custo Variavel Total

Discriminagio Valor Mensail(R$ ) Valor Anual(R$ )
Cenario Pessimista 921,00 11.052,00
Cenario Intermediario 1.600,00 19.200,00
Cendrio Otimista 2.250,00 27.000,00




8.1.18 Total dos Custos
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Discriminagio Custo Fixo mensal | Custo Variavel mens;? Valor Mensal(R$) Valor Anual(R$)
Cenario Pessimista 6.261,15 921,00 7.182,15 86.185,80
Censrio Intermedidrio 9.052,17 1.600,00 10.652,17 127.826,04
Cendario Otimista 9.052,17 2.250,00 11.302,17 135.626,04

8.1.19 Receitas Operacionais

O prego da mensalidade estabelecida pela academia para musculagio é de

R$50,00 reais, e para ginastica ¢ de R$30,00.

Cenérios Receita Mensal (R$) | Receita anual (RS)
" Pessimista (150/20 alunos) 8.100,00 97.200,00
Intermedirio (300740 alunos) 16.200,00 194.400,00
Otimista (450/60 alunos) 24.300,00 291.600,00

8.1.20 Demonstrativo dos Resultados de Exercicio

A demonstragdo do resultado do exercicio (DRE) € um demonstrativo financeiro

que serve para exprimir com clareza o resultado que a empresa obteve no exercicio

social, indicando o lucro ou o prejuizo.

Os quadros 26 a 30 apresentam a DRE referente a um més de funcionamento da

empresa, para os trés cenarios analisados.
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Discriminagio Cendrio Pessimista | Cendrio Intermedidtio | Cendrio Otimista
Receita Bruta 8.100,00 16.200,00 24.300,00
O S ot Sy 700,69 1401,38 210,07
Receita Liquida 7.399,31 14.798,62 22.197,93
(-) Custo Varidvel 921,00 1.600,00 2.250,00
Lucro Bruto 6.478 31 13.198,62 19.947,93
() Custo fixo 6.261,15 9.052,17 9.052,17
Lucro Liquido antes do IR 217,16 4.146,45 10.895,76
(-) Imposto de Renda* 23,88 456,11 1.198,53
Lucro Operacional 193,27 3.690,34 9.697,22

*Fonte: SEBRAE/SC.

Discriminagio Cenario Pessimi Cenario Intermediario Cenario Otimista

Receita Bruta 97.200,00 194.400,00 291.600,00
(-) Impostos sobre Receita

(PIS/Cofins/ISS) 8.408,28 16.816,56 25.224 84
Receita Liquida 88.791,72 177.583,44 266.375,16
(-) Custo Variavel 11.052,00 19.200,00 27.000,00
Lucro Bruto 77.739,72 158.383,44 239.699.16
{-) Custo fixo 75.133,80 108.626,04 108.626,04
Lucro Liquido antes do TR 2.605,92 49.757,40 130.749,12
(-) Imposto de Renda* 286,56 5.473,32 14.382.36
Lucro Operacional 231924 44.284,08 116.366,64

*Fonte: SEBRAE/SC.

8.1.21 Margem de Contribuicio

A margem de contribui¢do € calculada através da diferenga entre a receita

operacional e os custos variaveis.

Discriminagio Cenario Pessimista Cenario Intermediirio Cenario Otimista
Receita Operacional 8.100,00 16.200,00 24.300,00
(-) Custos Varidveis 921,00 1.600,00 2.250,00
Margem de Contribuigio 7.179,00 14.600,00 22.050,00

r

Comentarios: Margem de contribui¢io é a diferenga entre a venda ou a receita
operacional, e 0s custos variaveis necessarios para gerar essa venda.



8.1.22 Ponto de equilibrio
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Para o calculo do ponto de equilibrio, divide-se o custo fixo pela margem de

contribuigao.
Discriminagdo Cenario Pessimista Cendrio Intermedidrio Cenario Otimista
Custo Fixo 6.261,15 9.052,17 9.052,17
(/) Margem de Contxib. 7.179,00 14.600,00 22.050,00
Ponto de Equilibrio (%) 87,21% 62,00% 41,05%

Comentarios: Ponto de equilibio de funcionamento da empresa

proximo ao cenario pessimista.

RT A
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Figura 25: Ponto de equilibrio
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Onde: CT = custo total CF= custo fixo CV= custo variavel RT= receita total




8.1.23 Payback
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E um dos métodos de avaliagdo de investimentos mais utilizados, devido a sua

simplicidade de calculo, através do quociente entre o investimento inicial e o lucro

liquido.

Discriminagio Cenirio Pessimista Cenirio Intermediario Cenirio Otimista
Investimento Inicial 148.853,48 148.853,48 148.853,48
(/) Lucro Liquido 193,27 3.690,34 9.697,22
Payback (anos) Aproximadamente Aproximadamente Aproximadamente
64 anos 3 anos ¢ 4 meses 1 ano ¢ 3 meses

Comentarios: Notamos que o investimento é realmente rentavel e realizavel somente
para os cenarios intermediario e otimista, onde o retorno do capital investido esta dentro
dos valores aceitaveis para um investimento deste montante.

8.1.24 Taxa média de retorno

A taxa média de retorno € outra técnica comumente utilizada para avaliagdo de

dispéndios de capital, dividindo-se o0 LAIR médio pelo investimento médio.

Discriminagio Cenario Pessimista Cenario Intermediario Cendrio Otimista
LAIR médio 2.605,92 49.757,40 130.749,12
(/)Investimento medio 74.426,74 74.426,74 74.426,74
Taxa Média de Retorno 3,5% 66,85% 175,67%

Comentarios: Notamos que a taxa média de retorno para O cenario pessimista ¢

inexpressiva em comparagio com a taxa nos outros dois cenarios analisados onde a

mesma demonstra um bom nivel de torno sobre o capital investido.




8.1.25 Indice de lucratividade
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Este indice € calculado através da divisdo do lucro liquido pela receita dos

servigos prestados.

Discriminagfio Cenario Pessimista Cenario Intermediario Cenario Otimista
Lucro Liquido 2.319.24 44 284,08 116.366,64
(/)Reccita 97.200,00 194.400,00 291.600,00
indice de lucratividade 2,38% 22.77% 39,90%

Comentarios: Podemos observar que o indice de lucratividade anual obtido no cenario

otimista estd bem distante do mesmo indice para o cenario pessimista. Significa dizer

que conseguimos multiplicar em até 39% do montante total, o capital investido no

empreendimento.
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9 CONCLUSOES

Este estudo pretendeu alcangar os objetivos gerais e especificos propostos. Para
isso, foi utilizada a metodologia cientifica como referéncia de confec¢do do mesmo. A
fundamentag3o teodrica proporcionou embasamento tedrico para definir os tOpicos e
respaldar as propostas.

ApOs o levantamento de dados relativos aos aspectos mercadolégicos, juridicos,
técnicos, admunistrativos e financeiros, pretendeu-se avaliar a viabilidade de
implantacdo deste projeto.

Os aspectos mercadologicos foram delineados primeiramente através de
pesquisa de campo, fornecendo dados para que fosse possivel tragar um perfil tanto do
mercado consumidor quanto dos concorrentes. Os dados apresentados pela pesquisa
mostram que o interesse do publico em freqiientar a academia € 69%.

O publico alvo sera composto por individuos com idade entre 18 e 26 anos. Em
relagdo aos concorrentes diretos, os principais s30 a Academia Albino e a academia
Corpo em Acdo. Para poder enfrentar a concorréncia, a academia Body Way primara
pela qualidade dos equipamentos bem como a intensa orientagio dos professores visto
ser estes os responsaveis pelo alto desempenho dos alunos nos aparelhos de musculagdo
e nas aulas de ginastica. OQutro diferencial observado é o valor das mensalidades a serem
cobradas, inferior a média praticada pela concorréncia, conforme costatado pelo
interesse de 70% do publico entrevistado.

Em relagio aos aspectos juridicos e legais, estes foram totalmente detalhados,
demonstrando todas as etapas necessarias & abertura de uma empresa. O tipo de

sociedade adotada para o projeto foi o de firma individual.
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O empreendimento caracterizou-se através dos aspectos técnicos, onde sdo
apresentados os detalhes referentes aos servigos oferecidos, a localizagdo, o layout
sugerido, possibilitando uma visualizag3o prévia da escola.

As principais diferengas da academia Body Way em relagio a concorréncia
sao: Equipamentos totalmente novos e de ultima gerag3o, e possibilidade de se efetuar
pagamento de 5 mensalidades antecipadas com a isengio da sexta. Existe também a
possibilidade de se efetuar somente aulas avulsas, tanto de musculagio quanto de
ginastica no periodo do ver3o.

Em relagdo aos aspectos administrativos, mostraram a estrutura da empresa
como sendo bem compacta e simples, bem como os cargos e fungdes de cada
colaborador. Ela sera formada, a principto por: 1 socio-gerente, 2 secretarias, 1 auxiliar
de impeza, 1 contador terceirizado e 2 professores.

Finalizando, os aspectos financeiros possibilitaram uma analise bem detalhada
quanto a viabilidade econdmico-financeira do negocio.

O empresario possui um capital de R$ 150.000,00 (cento e cingiienta mil reais)
para iniciar o empreendimento, suprindo a necessidade alcangada pelo projeto proposto
que ¢ de RS 148.853,48 (cento e quarenta e oito mil oitocentos e cinqiienta e trés reais e
quarenta e oito centavos). Esse valor corresponde ao investimento fixo total e o capital
de giro.

Podemos assim concluir que é wiavel a instalagdo de uma academia de
musculag¢do e ginastica na praia dos ingleses, tendo como resultado, ponto de equilibrio
de 87,21% no cenario pessimista, 62% no intermediario e 41,05% no otimista, periodo
de payback de mais de 64 anos e 2 meses no cenario pessimista, pouco mais de 3 anos e

4 meses no cenario intermediario e menos de 1 ano e 3 meses noO cenario otimista.
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Apresentou taxa média de retomo superior a 100% no cenario otimista, e indice de
lucratividade superior a 20% em 66% dos cenarios apresentados.

Comparando a taxa de retorno do projeto com a taxa de retorno da TR, IGP-M,
Ibovespa e o dolar conclui-se que o empreendimento € vidvel na maioria dos cenarios,

tornando-se de risco caso venha estabilizar no cenario pessimista.

9.1 Recomendacgaoes

Tendo como dire¢des as informagdes levantadas neste projeto, recomenda-se
que, para alcangar o sucesso do empreendimento, a qualidade e o prego sejam sempre
fontes de referéncia para qualquer tomada de decis@o.

E necessiria uma atualizagio constante para todos os aspectos citados neste
projeto para que o proprietirio possa visualizar e estipular metas e também ter
ferramentas que o permita sobreviver e crescer neste mercado.

Finalmente, recomenda-se que a empresa mantenha um plano de estratégias e
uma proposta de marketing para divulgagio sempre ativa para poder agregar mais valor
ao empreendimento e aproveitar sempre a temporada de verdo que tem trazido cada dia

mais turistas e proprietarios de imoveis na a praia dos ingleses.
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APENDICE A - Instrumento de coleta de dados final

Através deste questiondrio, estamos efetuando uma pesquisa, que tem como objetivo avaliar a satisfa¢do
dos clientes quanto i instalagio de uma academia de musculagdo no distrito dos Ingleses.

Entrevistador: Local: Data: / /
Entrevistado (ndo obrigatdrio):
1. Qual seu sexo? 0) UORecusou
a) [ Masculino
b) 0O Feminino
6. Qual seu estado civil?
2. Qual scu grau de escolaridade? a) 0O Solteiro (a)
a) [ Sem escolaridade b) [ Casado (a)
b) 0O Primirio incompleto ¢) [ Viavo (a)
¢) U Primario completo d) 0O Divorciado / separado (a)
d) 0O Colegial incompleto ¢) 0OOutro
¢) 0 Colegial completo
) O Superior incompleto 7. Vocé possui condugdo propria?
g) O Superior completo a) [INio
h) [ Prefere ndo citar b) 0 Sim
3. Qual a sua renda mensal? 8. Quantos dependentes voc€é possui?
a) U0 Até RS 400,00 a) [ 1 dependente
b) [DeRS$ 401, 00 a RS 800,00 b) 02 dependentes
¢) [DeRS$ 801,00 aR$ 1200,00 ¢) 3 dependentes
d) ODeRS$ 1201,00 a R$ 1.600,00 d) U Acima de 3 dependentes
¢) 0 DeRS$ 1.601,00 a RS 2.000,00 ) [ Néo possui dependentes
f) 0ODeR$ 2.001,00 a R$ 2.400,00 A . _
g) 0 DeR$ 2.401,00 a RS 2.800,00 9. Voc.e costuma fazer exercicios fisicos?
h) O Acima de RS 2.801,00 a) DOSim
i) [0 Nio sabe dizer b) [ Nao
}) OPrefere ndo citar 10. Vocé ja freqgiientou acadernia de ginistica ou
4. Qual a sua faixa etaria? musculacio alguma vez?
a) [ Até20 anos 3 S;lé’;
b) 021 a30anos
;)) B 21 : ;g :222 11. Voc?é freqiientaria uma academia?
a) USim
;) B 2} :n600s ?;O[Snais b) [ Provavelmente sim
c) OPouco provavel
5. Qual a sua ocupagdo profissional? d O Ni1° o
a) D Aposentado (a) ¢) [ Nio possui opinido formada
b) 0 Dona de casa/ Do lar . . .
0 O'Tbila o st pars o 2. Qul s e s, s ot
d) 0 Dono(a) / sécio(a) de empresa 2) O Melhorar qualidade de vida
¢) [Empregado de empresa privada b) O Perder peso
f) 0 Estudante
g) U Funciondrio publico 13. Com que freqiéncia vocé utilizaria uma
h OMilitar academia?
i) [ Profissional liberal a) 0 Ix por semana
j) 0O Trabalhador autdnomo b) O 2x por semana
k) D Trabalhador rural ¢) [13x por semana
I) ODesempregado d) O Diariamente
m)) g ggtm 3;‘"‘1? ¢) [ Nio freqiientaria
n 0 sa
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a)
b)
<)

€)

15.

a)

c)
d)

16,

a)
b)
<)

17.

a)

18.

a)
b)
<)

19.

c)
€)

20.

a)
b)
<)

€)

21.

a)
b)
<)

. Qual seria o grau de importincia da
atividade fisica em scu cotidiano?
0 Muita
O Regular
00 Pouca
0 Nenhuma
(0 Sem opinido

Se houvesse uma academia no lugar “X”,
quais seriam as chances de vocé fregiienta-
l1a?

(0 Muita

O Alguma

O Pouca

0 Nenhuma

Que imagem uma academia deve passar para
vocé?

O Saude

0 Forca

[ Sem resposta

O que lhe chama mais atengio em uma
academia?

Qual o grau de importincia da proximidade
de uma academia de sua casa?

0 Muito Importante

O Pouco Importante

0 Sem importincia

00 Néo sabe

Qual a faixa de valor mensal que vocé
estaria disposto a pagar pela manutengio de
sua safide?

0 46,00 a 55,00 reais

0 56,00 a 65,00 reais

0 66,00 a 75,00 reais

0 Mais de 75,00 reais

Qual a faixa de horario mais acessivel para
vocé freqiientar uma academia?

0 Entre as 07:00 ¢ as 10:00 horas

0 Entre as 10:00 ¢ as 13:00 horas

0 Entre as 13:00 ¢ as 16:00 horas

(0 Entre as 16:00 e as 19:00 horas

0 Entre as 19:00 e as 22:00 horas

Em sua opinifio, qual hordrio que vocé acha
que uma academia deve abrir suas portas?

0 As 06:00 horas

0 As 07:00 horas

0 As 08:00 horas

22.

a)
b)
c)

23.

a)
)

24,

a)
c)

25.

a)
b)

26.

a)
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Em sua opinido, qual horirio que
vocé acha que uma academia deve
encerrar suas atividades?

0 As 22:00 horas

0 As 23:00 horas

0 As 24:00 horas

Quais itens sio indispensiveis para vocé em
uma academia?

0 Vestidnio

00 Som ambiente

0 Bar / quiosque

Qual o grau de importincia da assisténcia
médica em nma academia para vocé?

O Indispensavel

O Agradavel

00 Sem necessidade

Em se tratando da alimenta¢do, vocé
gostaria de que, em sua academia, fosse
possivel fazer refei¢des em um bar proprio
da academia, com alimentos mais saudiveis
como alimentos naturais € etc?

0 Sim

00 Niao

Existe algnm outro esporte que vocé pensa
ser indispensiavel para ser oferecido pela
academia?

AGRADECEMOS SUA COLABORACAQ!
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APENDICE B - Instrumento de coleta de dados inicial

Através deste questionirio, estamos efetuando uma pesquisa, que tem como objetivo avaliar a satisfacio
dos clientes quanto a instalacio de uma academia de musculagio no distrito dos Ingleses.

Entrevistador: Local:; Data: / /
Entrevistado (nfio obrigatério):
1. Qual seu sexo? o) O Recusou
a) [ Masculino
b) U Feminino
6. Qual seu estado civil?
2. Qual seu grau de escolaridade? a) [ Solteiro (a)
a) [ Sem escolaridade b) 0 Casado (a)
b) O Primirio incompleto c) U Viavo (a)
¢) U Primario completo d) [ Divorciado / separado (a)
d) 0 Colegial incompleto e) 0 Outro
e) [ Colegial completo _ _
f) O Superior incompleto 7. Vocé possui condugio propria?
g) 0 Superior completo a) UNido
h) 0O Prefere nio citar b) OSim
3. Qual a sna renda mensal? 8. Quantos dependentes vocé possui?
a) 0 Até R$ 400,00 a) U1 dependente
b) 0 DeRS$ 401, 00 a R$ 800,00 b) U 2 dependentes
c¢) DODeRS$ 801,00 aRS$ 1200,00 c) O3 d_ependentes
d) UDeRS$ 1201,00 aR$ 1.600,00 d) 0O Acima de 3 dependentes
e) ODeRS$ 1.601,00 a R$ 2.000,00 ¢) U Nio possui dependentes
f) O DeRS$2.001,00 aR$ 2.400,00 ) . _
g) U DeR$2.401,00 aR$ 2.800,00 9. Voge costuma fazer exercicios fisicos?
h) O Acima de R$ 2.801,00 :1); Ef];l;n
i) [ Nio sabe dizer o
) OP 30 citar _ o
D refere ndo ci 10. Voce ja freqiientou academia de ginastica on
4. Qual a sua faixa etaria? musculagdo alguma vez?
2) 0 A6 20 anos ) USim
b) 021 a30anos d) U Nao
c¢) 031a40 anos A N . .
11. Vocé freqiientaria uma academia?
d) 04} a50 anos a) OSim
€) D51a60 anos b} 0 Provavelmente sim
f) [ 61 anos ou mais ¢) DO Pouco provavel
= : d) 0ONio
5. Qual a sua ocupagdo profissional? o
a) [ Aposentado (a) ¢) [ Nio possui opinido formada
b) 0 Dona de casa /Do lar . ~ - .
12. Qual seria a razfio principal que motivaria
¢) DTrabalha en,] casa| fora vocé a freqiientar uma academia?
d) O Dono(a) / sécio(a) de empresa a) O Melhorar qualidade de vida
¢) [ Empregado de empresa privada b) O Perder peso
f) 0 Estudante
g) [ Funciondrio pblico 13. Com que freqiiéncia vocé utilizaria uma
h) U Militar academia?
i) D Profissional liberal a) (1 1x por semana
j) 0O Trabalhador auténomo b) O 2x por semana
k) DO Trabalhador rural c) O 3x por semana
) 0 Desempregado d) ODiariamente
m) O QOutra. Qual? e) [ Nio freqgiientaria
n) 0 Nio sabe




14.

a)

©
d)

15.

a)
b)
<)

16.

a)

<)

17.

a)

18.

a)
)

19.

©)
d)
e)

20.

21

a)
b)

Qual seria o grau de importincia da atividade
fisica em seu cotidiano?

0 Muita

U Regular

U Pouca

{0 Nenhuma

Se houvesse nma academia no lngar “X”,
quais seriam as chances de vocé freqiienta-la?
0 Muita

U Alguma

O Pouca

Que imagem uma academia deve passar para
vocé?

O Saide

U Forca

O Sem resposta

O que lhe chama mais atengio em uma
academia?

Qual o grau de importincia da proximidade de
uma academia de sna casa?

0 Muito Importante

U Pouco Importante

O Sem importancia

Qual a faixa de valor mensal que vocg estaria
disposto a pagar pela manutencdo de sua
sande?

3 46,00 a 55,00 reais

0 56,00 a 65,00 reais

0 66,00 a 75,00 reais

0 Mais de 75,00 reais

Qual a faixa de horirio mais acessivel para
vocé freqiientar uma academia?

0 Entre as 07:00 e as 10:00 horas

O Entre as 10:00 e as 13:00 horas

O Entre as 13:00 ¢ as 16:00 horas

0 Entre as 16:00 e as 19:00 horas

O Entre as 19:00 e as 22:00 horas

Em sua opinido, qual horario que vocé acha
que uma academia deve abrir suas portas?

O As 07:00 horas

O As 08:00 horas

22.

a)
©)

23.

a)
o

24.

a)
b)
<)

25,

a)

26.

a)
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Em sua opinido, qual hordrio que vocé acha
que uma academia deve encerrar suas
atividades?

O As 22:00 horas

O As 23:00 horas

O As 24:00 horas

Quais itens sio indispensaveis para vocé em
uma academia?

O Vestidrio

0 Som ambiente

[1Bar / quiosque

Qual o grau de importincia da assisténcia
médica em uma academia para vocé?

O Indispensavel

[ Agradavel

O Sem necessidade

Em se tratando da alimenta¢io, vocé gostaria
de que, em sua academia, fosse possivel fazer
refeices em um bar proprio da academia,
com alimentos mais sauddveis como alimentos
naturais e etc?

0 Sim

{0 Nio

Existe algum outro esporte que vocé pensa ser
indispensivel para ser oferecido pela
academia?

AGRADECEMOS SUA COLABORACAO!
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O pré-teste foi realizado como cinco pessoas, todas elas estudantes

universitarios, onde realizaram uma analise critica do questionario apresentado. A
analise tinha por objetivo observar o vocabulario, a estrutura das questdes e as
alternativas de respostas. Algumas modificagOes e inclusGes foram propostas para que o

questionario obtivesse uma melhor apresentagdo e entendimento.

6.2 QuestOes que ndo sofreram alteragoes

As seguintes questdes ndo sofreram alteracdes: 1, 2, 3,4, 5,6, 7, 8,9, 10, 11, 12,

13, 16, 17, 19, 20, 22, 23, 24, 25, 26

6.3 Questdes que sofreram alteragGes

As seguintes questdes sofreram alteragdes: 14, 15, 18, 21.

Questio n° 14
Alterac@o proposta: acrescentar mais uma alternativa “sem opinidao”.
Parecer aluno: aceito.

Apresentado-se assim:

14. Qual seria o grau de importéncia da atividade fisica em seu cotidiano?
a) [ Muita
b) O Regular

c¢) UPouca
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d) 0 Nenhuma

e) [0 Sem opinido

Questdo n° 15
Alteragio proposta: acrescentar mais uma alternativa “nenhuma”.
Parecer aluno: aceito.

Apresentado-se assim:

15. Se houvesse uma academia no lugar “X”, quais seriam as chances de vocé
freqiienta-la?
a) [0 Muita
b) O Alguma
¢) [ Pouca

d) 0 Nenhuma

Questaon® 18
Alteragdo proposta: acrescentar mais uma alternativa “nio sabe”.
Parecer aluno: aceito.

Apresentado-se assim:

18. Qual o grau de importancia da proximidade de uma academia de sua casa?
a) [J Muito Importante

b) 0O Pouco Importante
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¢) U Sem importincia

d) U Nido sabe

Questio n° 21

Alteragdo proposta: acrescentar mais uma alternativa “as 06:00 horas”.
Parecer aluno: aceito.

Apresentado-se assim:

21. Em sua opinifo, qual horario vocé que vocé acha que uma academia deve abrir

suas portas?
a) O As 06:00 horas
b) O As 07:00 horas

¢) O As 08:00 horas
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APENDICE C - Projecio 3D do futuro local

ACADEMIA

B0Dd
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APENDICE D — Fotos do local




APENDICE E — Fornecedores consultados

Metalurgica Souza Ltda.
Casarotto materiais de construgio Ltda.
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