UNIVERSIDADE FEDERAL DE SANTA CATARINA
CENTRO SOCIO ECpNOMICO
CURSO DE ADMINISTRACAO DE EMPRESAS

LEANDRO MACEDO PAIVA

PLANO DE NEGOCIO PARA IMPLANTACAO DE UMA ACADEMIA DE
GINASTICA E MUSCULACAO EM FLORIANOPOLIS /SANTA CATARINA/
BRASIL.

FLORIANOPOLIS-SC
2007



LEANDRO MACEDO PAIVA

PLANO DE NEGOCIO PARA IMPLANTACAO DE UMA ACADEMIA DE
GINASTICA E MUSCULACAO EM FLORIANOPOLIS/SANTA CATARINA/
BRASIL

Trabalho de Conclusio de Estigio apresentado a
disciplina Estigio Supervisionado - CAD 5236, como
requisito parcial para obten¢dio do grau de Bacharel
em Administracio da Universidade Federal de Santa
Catarina. Area de concentrag¢io de Administracio
Geral e Empreendedorismo.

Professor Orientador: Pedro da Costa Araijo

FLORIANOPOLIS-SC
2007




LEANDRO MACEDO PAIVA

PLANO DE NEGOCIO PARA IMPLANTACAO DE UMA ACADEMIA DE
GINASTICA E MUSCULACAO EM FLORIANOPOLIS/SANTA CATARINA/
BRASIL

Este Trabalho de Concluso de Curso foi julgado adequado e aprovado em sua

forma final pela Coordenadoria de Estdgios do Departamento de Ciéncias da Administra¢io

da Universidade Federal de Santa Catarina, em 16 de julho de 2007,
P! \ ¥
: 1‘\/

Prof. Rudimar Anlupes Zi}:rkocha Dr.
Coordel}aﬂ tEstagos

/ /
Apresentada 4 Banca Examinadora integrada pelos professores:

Prof. Pedro da Costa Araujo, Msc
Onentador

w\(\‘r\
lL \Awwu- S

| Pr f"Lt}ré Moretto Neto, ql
J Membro :

f M \

Prof. Jodo NE‘IVI‘SJ'nhares,Msc
Mefmbro




AGRADECIMENTOS

Agradeco a Deus por te me colocado em uma familia tao especial e maravilhosa a
qual fago parte ha 25 anos. Desta forma agradego a meu pai Edson Vilain Paiva. minha mae
Ana Lucia Macedo Paiva, por serem pessoas tdo importantes e participativas em toda minha
vida e que em momento algum me decepcionaram..

Agradego ainda a meus irmdos Daniel Macedo Paiva ¢ Eduardo Macedo Paiva
(Dudu). por sempre estarem presentes nos momentos bons e ruins e minha trajetoria.

Agradego ainda a minha namorada Mariana Stahelin Moschetta, por todo amor ¢
atengdo por mim e por todos os momentos felizes que estamos vivendo.

Agradego muito a todos meus professores, que me auxiliaram e ajudaram a construir
meu conhecimento ¢ habilidades como administrador e agradego em especial ao meu
orientador Pedro Aratjo, que muita atengdo e dedicagdo prestou para a elaboragio do trabalho
que apresento, além de torcer para um dos meus times do coragao ( Figueira).

Agradeco ainda a todos meus amigos, inclusive ao Junior, por ter dedicado muito

apoio e ateng@o nas horas que precisei.

Muito obrigado a todos vocés!




RESUMO

PAIVA. Leandro Macedo. Plano de negbcio para implantacio de uma academia de
gindstica ¢ muscula¢iio em Floriandpolis / Santa Catarina / Brasil. 2007. 95f. Trabalho de
Conclusio de Estagio (Graduagdo em Administragdo) - Curso de Administragao.
Universidade Federal de Santa Catarina, Florianopolis. 2007.

O presente trabalho refere-se a um plano de negocio desenvolvido com o objetivo de detectar
a viabilidade de abertura de uma academia de gindstica e musculagdo. na regido do Bairro de
Capoeiras. em Florianopolis (SC). Para chegar a andlise dos objetivos propostos aplicou-se
uma pesquisa mercadologica do tipo descritiva e exploratoria. onde com um total 201
questionarios foi possivel observar o perfil e a aceitagdo do publico alvo da academia. Fez-se
com isso uma pequena analise do mercado consumidor, identificando preferéncias. exigéncias
¢ prioridades, chegando a um resultado em que grande parte dos pesquisados seriam alunos de
uma nova academia. Foi feita ainda, uma abordagem tedrica sobre os aspectos
mercadolégicos, juridicos, legais, técnicos. administrativos e financeiros que envolvem ©
tema abordado. Fez-se ainda uma analise da estrutura, responsabilidades, atividades e salarios
na academia proposta, além de uma abordagem da alguns aspectos técnicos como a
localizagdo. espago fisico, moveis, utensilios, equipamentos e aparelhagem que compdem a
estrutura do negécio. Apds isso foi feita uma andlise econdmica e financeira. calculando desta
forma os investimentos. custos, receitas, mdo - de- obra, pre¢o de venda e ainda alguns
indices para medir a rentabilidade ou a lucratividade do empreendimento proposto.

PALAVRAS-CHAVE: Plano de negdcio. Mercado. Academia.




ABSTRACT

The present paper is a business plan that was developed with the objective of detecting the
viability of a gymnastic and body building academy, in the neighborhood of Capoeiras in
Florianépolis, Brazil. In order to obtain an accurate analysis the proposed objectives. a
descriptive and exploratory market research was used. With a total of 201 questionnaires it
became possible to determine the profile and acceptability of the consumer group tor the
academy. With this a short description of the possible market was obtained identifying its
preferences, demands and priorities, coming up with the result that the majority of the people
questioned would become customers of a new academy. A detailed study of marketing, legal,
technical, financial and administrative aspects was also done as well as onc on the required
structure, responsibilities, activities and salaries. This study also focused on the necessary
physical space, localization, furniture and necessary equipment needed for such a business.
This done, an economical and financial analysis, calculating the required investment, the
operational costs, income, cost of labor, selling prices and some ratios of profitability
“rentability” of the proposed business.
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1 INTRODUCAO

1.1 TEMA E PROBLEMA

Vivemos num pais onde é muito grande o nimero de empresdrios que se arriscam ao
abrir seu préprio negécio, onde segundo pesquisa do Global Entrepeneurship Monitor-Gem
(2005). o Brasil est4 entre os sete paises do mundo que mais empreendem, onde quase 99%
destes novos empreendimentos sio constituidos por micro ou pequena empresa, chegando,
segundo o mesmo relatorio, a quase 17 milhdes de empresas no pais.

No entanto, no ano de 2000, segundo SEBRAE (2004), o nimero de empresas que
decretaram faléncia chegou a quase sessenta por cento do total, em um periodo de trés anos de
inauguragio do empreendimento, isso nos mostra uma alta taxa de mortalidade entre as micro
e pequenas empresas no Brasil.

Os problemas mais comuns surgem logo ap6s a inauguragdo de grande parte nas
empresas no Brasil, estes surgem devido ao comportamento empreendedor pouco
desenvolvido, planejamento pouco estudado antes da abertura do negocio, pouco apoio do
governo as micro e pequenas empresas, de acordo com uma conjuntura politica e econdmica
defasada e ainda problemas pessoais dos sécios e proprietarios que levam a desisténcia do
negdcio antes mesmo de meia década de existéncia da organizagdo.

Com a redugio que se observa no Brasil em relagéio aos postos formais de trabalho e
com as taxas de desemprego chegando a quase 11% (O ESTADAO, 2007) o
empreendedorismo surge como uma alternativa de carreira dos administradores ¢ também de
sobrevivéncia.

Portanto o presente trabalho verifica se é vidvel ou ndo a abertura de uma academia
de musculagio na regido de Florianépolis (SC), no bairro de Capoeiras, considerando o
primeiro semestre de 2007,

Este tema foi escolhido porque se pretende colocar em pritica os conhecimentos
adquiridos durante o curso de Administragdo e para isso este plano de negodcio aborda os
aspectos administrativos, mercadologicos, financeiros, técnico e juridico-legal que envolvem

a abertura de uma academia de ginastica e musculagéo.




1.2 OBJETIVOS

Para apresentar o estudo sobre a viabilidade de abertura da academia e responder a
tal questdo, dividirmos o trabalho em: objetivo geral e especifico, para que, a partir de uma
questio norteadora possamos ter uma base para responder as demais questdes que possam

surgir.

1.3 OBJETIVO GERAL

Elaborar um plano de negécio para detectar a viabilidade de abertura de uma academia

de ginastica e musculagdo, na regido do Bairro de Capoeiras, em Floriandpolis (SC).

1.4 OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Verificar os aspectos juridicos e legais que envolvem a abertura do negdcio:

b) Medir a aceitagiio da populagdo residente no Bairro de Capoeiras e regido. quanto a
abertura de uma nova academia.

¢) Analisar os aspectos administrativos para a abertura de uma academia de ginastica ¢
musculacio.

d) Estudar os aspectos econémicos e financeiros do plano de negécio

1.5 JUSTIFICATIVA

De acordo com o ponto de vista académico, Castro (1997) diz que, para um estudo
ser justificavel deve atender a trés critérios bdsicos, os quais seguem: a importancia, a
originalidade e a viabilidade para a realizagdo do mesmo.

O presente trabalho contribui para a aplicagdio e pratica das capacidades
empreendedoras, desenvolvidas durante o curso de Administragdo, como também se faz
essencial para analisar de forma eficiente, todo processo de abertura de um negocio, nesse
caso especifico, uma academia, e dessa forma possibilitar a minimizagdo dos riscos de

insucesso da mesma. Para justificar isso é possivel tomar como exemplo as indmeras
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empresas que vdo a faléncia logo apés sua abertura, muitas vezes por falta de um
) planejamento adequado do empreendedor.

O estudo ainda pode ser considerado vidvel 4 medida que temos uma oportunidade
de fazer este estudo, de acordo com as orientagdes e exigéncias da disciplina de Estagio
Supervisionado (CAD 5400), bem como a proximidade geografica da regiio o dos possivels
clientes que se pretende estudar. Além disso, para a busca das informagdes externas. fais
como fornecedores, concorrentes, questdes legais, politicas, custos, ndo sera tarefa muito
dificil de levantar ja que ha grande apoio de érgdos como o SEBRAE (Servigo de Apoio as
Micro e Pequenas Empresas), além da prépria internet.

Pode-se ainda considerar este estudo original, pois é desconhecido qualquer tipo de
estudo neste direcionamento, visto que ndo temos informagdes sobre estudos semelhantes nas

academias da regido estudada.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 ANALISE DA OPORTUNIDADE

De acordo com Dornelas (2001), um dos mitos a respeito de novas idéias de negocio
¢ que elas necessitam ser Gnicas, 0 que ndo ¢ correto, pois 0 mais importante ¢ como o
empreendedor as utiliza em comparagdo aos seus concorrentes, de que maneira essas idéias
fazem a empresa crescer, por isso o que conta ndo € ser 0 primeiro a identificar uma
necessidade de mercado, e sim saber como atende - 14 antes que outros o fagam.

E importante ainda saber qual 0 momento correto de desenvolver a idéia, pois deve-
se analisar se aquilo que estamos desenvolvendo e projetando nao esta ultrapassado ou
obsoleto, como explica Dornelas (2001), pois existem mercados que evoluem muito rapido ¢
apresentam inovagdes de dificil controle ¢ de complexidades consideraveis.

Outro ponto que deve ser analisado com muita cautela € se aquilo que esta sendo
proposto pelo empreendedor é de grande conhecimento e paixdo do mesmo. pois segundo
Dornelas (2001) muitos empreendimentos sdo inaugurados sem que se tenha dominio do
mercado de atuacdo, realizados apenas de acordo com o potencial de lucro que ele pode gerar
ou apenas porque o individuo possui uma “simpatia” pelo assunto. Nesse sentido o autor
afirma que em primeiro lugar estd a paixado pelo negocio, e ganhar dinheiro serd uma
conseqiiéncia se tudo for feito da melhor forma possivel.

Ainda segundo Dornelas (2001) qualquer oportunidade de negocio deve ser
analisada pelos seguintes aspectos: qual o mercado produto ou servigo atendem qual o retorno
econdmico que ele proporciona quais as vantagens competitivas que cle pode trazer ao
negdcio, qual a equipe capaz de transformar essa oportunidade em um negocio realmente
viavel e até que ponto o empreendedor esta comprometido com o negocio.

Segundo o critério de escolha de mercado a atuar, citado pelo autor, devemos ainda
mensurar alguns pontos importantes, tais como: as necessidades dos clientes, o valor gerado
a0s usudrios e o ciclo de vida de seu produto ou servigo, a estrutura do mercado, tamanho do
mercado, taxa de crescimento do mercado e participagdo possivel no mesmo. Devemos ainda
segundo o autor, realizar uma analise econdmico, para identificar os lucros mediante 0s
impostos, o tempo para o ponto de equilibrio e fluxo de caixa positivo, retorno potencial sobre
o investimento e as necessidades de capital inicial.

Além disso, devem-se mensurar as vantagens competitivas que o determinado

negocio pode nos oferecer em relagdo a produgao, marketing, distribui¢@o. pregos. custos,




cadeia de fornecedores ¢ de distribuigdo, regulamentagdo e leis favoraveis, vantagens
tecnologicas e vantagens contratuais ou legais, além de uma analise minuciosa da equipe
gerencial, e nesse sentido analisar as experiéncias, competéncias, habilidades. formagdo

profissional e o possivel envolvimento dos mesmos com 0 negocio.

2.2 PLANO DO NEGOCIO

Segundo Dornelas (2001), quando se fala em empreendimento, remete-se
naturalmente ao termo “plano de negécio”, que é parte fundamental de todo o processo de
desenvolvimento de um empreendimento, pois sua principal fung¢éo é de disponibilizar uma
ferramenta de gestdo, plancjamento e controle das estratégias da empresa a ser criada, o que
permite planejar do negécio e minimizar a chance de mortalidade da empresa em seus
estagios iniciais.

Segundo o autor, essa ferramenta deve ser utilizada por todo e qualquer
empreendedor que almeje transformar um sonho em realidade mediante um raciocinio logico
e racional que se espera de um bom administrador.

O plano de negécio ¢ um documento escrito que tem por objetivo estruturar as
principais idéias do negocio a ser criado, alem de avaliar o empreendimento do ponto de vista
mercadolégico, financeiro, téenico, administrativo e legal. O documento em si devera
sintetizar de forma racional as potencialidades do negocio, bem como os riscos associados a
ele, desenvolvendo um documento que possa expor a idéia do empreendimento em uma
linguagem que os leitores do plano de negocio possam entender e identificar a viabilidade ¢
probabilidade de sucesso do negocio.

Qutra caracteristica importante do plano de negoécio, segundo Dornelas (2001) ¢
além de demonstrar a situacio real da empresa e de que forma se pode atingir 0 que s¢ propoe
no plano no que se refere aos aspetos financeiros, ele deve possuir informagses sobre
indicadores de mercado, de capacitagio interna da empresa e operacionais. Essas informagdes
se fazem essenciais, pois diagnosticam a capacidade da empresa em alavancar seus resultados
financeiros em tempos futuros.

Nesse sentido se faz necessario o desenvolvimento de um documento que demonstre
a viabilidade de se atingir uma situagdo futura positiva, que aponte de que forma a
organizagdo pretende chegar nesse estigio, enfim, este documento estaria funcionando como

um guia pratico de controle e planejamento gerencial. E valido lembrar que esse documento




deve estar sujeito a possiveis alteragdes de acordo com as turbuléncias do mercado de atuagao
da empresa.

Segundo Degen (1989), a elaboragdo do plano de negdcio, antes de inaugurar um
empreendimento, traz alguns beneficios, tais como reunir todas as idéias de forma ordenada. o
que permite uma visdo do conjunto de todas as facetas do negocio, evitando a parcialidade
que pode induzir aos erros; demonstrar a avaliagdo de potencial de lucro e crescimento do
negocio; examinar as conseqiiéncias de diferentes estratégias competitivas de marketing de
vendas, de produgio e de finangas e também de um documento para atrair socios,
investidores, fornecedores e clientes 4 empresa. Além disso, auxilia na orienta¢do de todos os
empregados na execugdo de suas tarefas, de acordo com a estratégia competitiva definida para
0 negocio e ainda para medir a motivagéo, o empenho e o conhecimento dos possiveis socios.

De acordo com Dornelas (2001), podemos elaborar um plano de negocio com a
realidade de cada organizagdo, pois ndo hd um roteiro que possa ser aplicado a toda ¢
qualquer organizagdo. Portanto o sugerido pelo autor para a empresa prestadora de servigo
segue o modelo iniciando pela capa, seguido do sumério e sumério executivo. Apos isso sao
descritos 0 negocio e os servigos da empresa, juntamente com o mercado, localizacio ¢ os
concorrentes. Apds estas etapas é citada a equipe gerencial, a estrutura funcional, bem como
os dados funcionais. Por ultimo sdo descritos os aspectos financeiros da empresa. onde desta
forma sdo explicitadas as fontes de recursos da organizagdo, os investimentos iniciais, o
balango patrimonial, a andlise do ponto de equilibrio, a demonstragdo dos resultados. a
proje¢do de fluxo de caixa, a anélise de rentabilidade e os anexos.

Na capa devem-se destacar as informagdes pertinentes 4 apresentagdo do plano de
neg6cio, seguido do sumdrio, utilizado para mostrar como o plano de negocio esta
estruturado. No sumério executivo € feito um breve resumo do contetido do plano de negocio.
destacando os principais pontos abordados no documento. Na descrigdo do negocio, acontece
a descri¢do da empresa em si, mediante seu histérico, crescimento, o faturamento dos ultimos
anos. a razdo social, impostos, estrutura organizacional e legal, localizacdo, parceiros,
certificacdes de qualidade, servigos terceirizados, etc. Na descrigdo dos servigos. ainda
segundo o autor, deve-se abordar a maneira como o servigo € prestado, os fatores tecnologicos
envolvidos, os principais clientes, o processo de pesquisa e desenvolvimento envolvido no
servigo e ainda, pode conter uma abordagem sobre o nivel de satisfagdo dos clientes da
organizagio.

No caso da analise do mercado, devem-se conter informagdes sobre o mercado de

atuagio da organizagdo, citar como 0 mesmo esta segmentado, o crescimento de mercado,




caracteristicas dos clientes e sua localizagdo, se existe sazonalidade no mercado e como agir
nesse caso, analisar e identificar a concorréncia que a empresa possui mediante seu nicho de
mercado.

O autor ainda cita como importante a analise financeira do plano de negocio. onde
devem ser identificados os numeros de todas as proje¢des da empresa € suas comprovagoes,
através de projegdes futuras (quanto € necessario de capital, quando € com que proposito).
Devem-se ainda citar os demonstrativos de fluxos de caixa com horizonte de a0 menos trés
anos, balango patrimonial. analise de ponte de equilibrio, necessidades de investimentos.
demonstrativos de resultados, anélise de indicadores financeiros do negocio, tais como
faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno de investimento inicial e taxa interna
de retorno.

Podemos ainda colocar nos anexos, informagdes que se fazem necessdrias para o
melhor entendimento do plano de negécio, como por exemplo, fotos do empreendimento.
projetos de construgdo, pesquisas de mercado realizadas, etc.

Para que o plano de negécio possa se tornar um instrumento eficaz de
gerenciamento, segundo Dornelas (2001) é importante que as informagdes contidas nele
possam ser disseminadas 4 todos os membros da empresa de forma satisfatoria, evitando que
fiquem escondidas ou de dificil acesso.

A analise da concorréncia é também de suma importdncia em qualquer plano de
negdcio, pois segundo Dornelas (2001), ela ndo se limita apenas a verificar os concorrentes
diretos, mas também os indiretos, que sdo aqueles que de alguma forma desviam a atengio de
seus clientes, convencendo-os a adquirir seus produtos ou servigos.

O plano de negdcio deve mostra que o empreendedor conhece sua organizagdo
internamente bem como todas as medidas corretas para driblar os fatores externos que a
mesma estd sujeita. (DORNELAS, 2001). Por isso, fazem-se necessério analisar as forgas.
fraquezas, oportunidades e ameagas para tragar um panorama da situagao atual e prevista para
o negocio. E necessdrio também identificar os cendrios de ordem macro-ambiental,
(demograficos, econdmicos, tecnologicos, politico-legal, sécio-cultural) e os fatores de ordem
micro-ambiental (consumidores, concorrentes canais de distribuigdo, fornecedores). pois
ambos afetam diretamente a empresa.

De acordo com Degen (1989), o empreendedor ao iniciar sua empresa deve
estabelecer critérios mediante cinco pré-requisitos basicos: conceito do negocio,
conhecimento, contatos, recursos € encomendas. Em relagdo ao conceito do negocio o

empreendedor deve saber descrever as necessidades do grupo de clientes, 0s quais 0 mesmo
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pretende atender, as dificuldades de atender essas demandas e as medidas corretas para
enfrentar tais situa¢des. No que diz respeito ao conhecimento € importante que se tenha certa
experiéncia ou contato anterior com a area que se pretende explorar, ou ainda que possua
socios e parceiros que sejam capazes de trazer a tona seu conhecimento, para entdo forma um
grupo que entenda do mercado e dos produtos os quais a empresa pretende atender. 8
importante ainda saber que toda a organizagio deve possuir contatos com clientes.
fornecedores, empregados, sécios e investidores, além de conviver com advogados.
contadores, banqueiros, consultores, agéncias de publicidade e, sobretudo, concorrentes.
Ainda segundo o autor, em relagiio aos recursos, é necessario que o empreendedor
possua todos os recursos disponiveis e mensurados antes de iniciar um empreendimento ¢
saber onde os mesmos poderdo ser disponibilizados e, por ultimo, em relagdo as encomendas
o individuo que pretende abrir uma empresa deve saber quantos clientes serdo necessarios

para viabilizar a organizagdo pretendida.

2.3 ASPECTOS JURIDICOS E LEGALIS.

Conforme Dornelas (2001, p.218), “O processo de criagdo de uma empresa as vezes
¢ tedioso e estressante, mas todo empreendedor deve atender a legislagdo & qual sua empresa
estd enquadrada, buscando sempre tirar vantagem competitiva desse processo”. Portanto
segundo o autor citado, se a empresa for uma prestadora de servigo, deve ter seu contrato
social registrado no cartério de registro civil de pessoas juridicas.

Ainda de acordo com Dornelas (2001), a responsabilidade de cada socio ¢ limitada a
importancia do capital social, que é dividido em quotas entre os socios. Além disso. ¢
importante saber que no contrato social feito entre as partes, deve estar especificado a
responsabilidade e os deveres dos sécios e acionistas, junto & clientes, fornecedores, bancos,
credores, etc., tendo e mesma forga vinculada a ele, por esse motivo a quebra de clausulas
pode significar infra¢do na lel.

O registro do contato social para ser realizado, segundo Dornelas (2001), deve
obedecer aos seguintes aspectos: definigéo da razdo social e busca do nome nos cartorios de
registros civil de Pessoa Juridica, seguido da elaboragéo do contrato social e encaminhamento
das vias do contrato social ao Posto da Receita Federal ao qual a Sociedade ¢ subordinada.
para entdo obtencdo do Cadastro Nacional de Pessoa Juridica. Para finalizar € feita a inscrigdo

junto a Prefeitura Municipal, com o intuito de receber o Alvara de funcionamento.



No caso de firma individual, segundo Dornelas (2001), os procedimentos $30 0s
mesmos, contudo possui uma diferenga, néo se faz necessaria a elaboragdo do contrato social,
mas sim a elaboragio de uma declaragdo de firma individual. Para que a empresa comece a
funcionar legalmente ainda é necesséario que se adquiram os livros de prestagdo de servigo. de
registro de inspegdo do trabalho, registros de empregados, etc. No entanto ¢ de suma
importancia que a empresa emita notas fiscais da prestagdo de seus servigos. que recolha os
tributos devidos e entregue também as informagdes socioecondmicas exigidas, tais como o
Imposto de Renda.

No que diz respeito 2 classificagdo da empresa (micro e pequena empresa), podemos
citar a lei Federal 9.317, de 05.12.1996, que leciona que as empresas sdo classificadas de
acordo com seu faturamento, portanto aquela que obter um faturamento anual bruto de RS
120.000.00 é considerada micro empresa e aquela com um valor superior a este até o limite de
RS 720.000,00 é denominada de pequena empresa. Além disso, essas duas formas da empresa
recolhem seus impostos de acordo com o Tributo Federal SIMPLES, que é um Sistema
Integrado de Pagamentos de Impostos ¢ Contribui¢des das Micro-empresas ¢ empresas de
pequeno porte, sendo desta forma um regime diferenciado, simplificado e favorecido. assim
como Sebrae (2007)

De acordo com Hisrich e Peters (2004), a forma que a empresa deve estar
estruturada, perante as leis que as regem, refere-se as vantagens e desvantagens de cada uma.
em relagio a questes como responsabilidades, impostos, continuidade, capacidade
transferéncia de interesse, custos de estabelecimento e capacidade de atrair capital. Portanto
faz-se necessario o aconselhamento legal para esses acordos para que sejam tomadas as
decisdes mais apropriadas para cada caso.

Ainda segundo Hisrich e Peters (2004), ha trés formas legais de constitui¢ao de uma
empresa, as quais seguem: 1) Propriedade individual: ¢ a empresa com um Gnico proprietario,
que possui responsabilidade ilimitada e controlada todas as decisdes e recebe os lucros da
organizagio; 2) Sociedade, onde dois ou mais individuos se reinem para iniciar um negdocio ¢
assim possuem responsabilidade ilimitada e dividem os lucros de acordo com o que toi
estabelecido; e 3)A Corporagdo: uma entidade legal separada dirigida por acionistas com
responsabilidade limitada.

Os autores ainda afirmam que em relagfio 4s questdes tributdrias para a propriedade
individual, a Receita Federal trata a empresa como proprietario individual e toda a renda
aparece no imposto de renda como pessoal e desta forma no ¢ considerada pelo governo

como uma entidade 4 parte. Esse tratamento afeta o ano tributavel, distribui¢do de lucros aos
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proprietarios, custos organizacionais, ganhos e perdas de capital e beneficios médicos,
considerando todos esses itens como contraidos pelo proprietrio € ndo como exclusivo da

organizagdo criada.

2.4 ASPECTOS MERCADOLOGICOS

Na opinido de Kotler (2000), as empresas bem sucedidas percebem que o ambiente
de Marketing, apresenta intiimeras oportunidades e ameagas, pois a principal responsabilidade
dos empreendedores e gestores de marketing é de perceber as mudangas significativas do
ambiente de marketing e desta forma acompanhar as tendéncias ¢ procurar as oportunidades
que possam surgir.

Em um cenério global em rapida alteragdo, segundo Kotler (2000) os profissionais
devem monitorar seis importantes forgas ambientais: a demogréfica, econdmica, natural,
tecnologica, politico-legal e sécio cultural. No ambiente demografico os gestores devem estar
cientes de questdes como crescimento populacional, faixa etdria da populagao, grupos ¢tnicos,
nivel de instrug¢o da populagio, dos movimentos migratérios da populagdo, etc. No ambiente
econdmico ¢ preciso estar atento a fatores como distribuigdo de renda da populagio, os niveis
de poupanga, endividamento e disponibilidade de credito. No ambiente natural, ainda segundo
0 mesmo autor, é necessario ter em mente questdes como escassez de matéria-prima, custos
de energia e niveis de polui¢éo e da mudanga no papel dos governos no que tange ao respeito
ao meio ambiente. Na questdo tecnoldgica, € necessario ter em mente as novas tecnologias ¢
as mudangas rapidas que vem ocorrendo, as oportunidades ilimitadas de inovagdo. as
variacdes de orgamentos em pesquisa e desenvolvimento e a regulamentagdo mais rigorosa
das mudangas tecnologicas.

De acordo com Kotler (2000), ainda podemos destacar o ambiente politico ¢ legal ¢
que a empresa esta inserida, deve-se sempre estar atento as leis que regulamentam as praticas
de negdcio e com os vérios grupos de interesses especiais. E por altimo ¢ importante analisar
o ambiente sécio-cultural onde devemos compreender as visdes que as pessoas tém de si
proprias, das outras pessoas, das empresas, da natureza, da sociedade a qual estd incluida, ¢ do
universo em geral, tentando desta forma oferecer produtos ou servigos que correspondam aos
valores centrais e secundarios e descobrir as necessidades e desejos das diferentes subculturas

que existem dentro de uma sociedade.
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Portanto os empreendedores e profissionais responsaveis pelo Marketing da empresa
devem na medida do possivel, segundo Kotler (2000), tentar influenciar o seu nicho de
mercado e fazer com que os produtos ou servigos da empresa estejam sempre dentro dos
desejos e expectativas do mercado consumidor, ou seja, os profissionais do marketing nao
devem criar necessidades. pois estas ja existem antes destes profissionais e¢ sim devem de
acordo com outras influencias da sociedade, influenciar desejos de seus consumidores.

O Composto de Marketing, segundo Kotler (2000), ¢ o conjunto de ferramentas de
marketing que a organizagfo utiliza para atingir seus objetivos junto aos clientes ¢ ao seu
mercado. Essas ferramentas sdo classificadas em quatro amplos grupos, que segundo o
mesmo autor, podem ser denominados como os 4Ps do marketing: prego. praga. produto ¢
promogdo. A varidvel prego inclui algumas estratégias como: descontos, pregos de lista,
concessdes, prazos de pagamento, entre outros. Ja a varidvel praga, estd intimamente
relacionada aos canais de distribui¢do da empresa, cobertura, locais, estoques, transporte, etc.
No produto destacamos sua qualidade, design, nome da marca, caracteristicas, embalagem,
garantias, devolugdes, servigos e variedades que o produto ou servigo apresenta. Contudo a
promogdo estd intimamente relacionada 4 publicidade, promogao de vendas, forga de vendas.
relagdes publicas, marketing direto e outras caracteristicas que possam atrair os clientes e
consumidores da organizagao.

De acordo com Kotler (2000), os 4Ps representam 4 visdo que a empresa vendedora
possui das ferramentas de marketing, disponiveis para influenciar compradores. Ja no que se
refere 4 empresa compradora, cada ferramenta de marketing € projetada para oferecer um
beneficio ao cliente, podendo desta forma relacionar os 4Ps do vendedor aos 4Ps do cliente:

produto-cliente, prego-custo, praga-conveniencia e promog@o-comunicagao.

2.4.1 Consumidores

Os consumidores sdo aqueles responsaveis pela sobrevivéncia do negdcio ¢ por este
motivo devem ser estudados com muita cautela.

Os clientes, de acordo com Wikipedia (2007), representam qualquer pessoa que s¢ja
impactada pelo produto e que participa de todo o processo, desde a concepgao do produto ou
servigo até o seu consumo final.

De acordo com Kotler (2000), os profissionais de Marketing devem tentar

compreender os desejos, as necessidades e as demandas do mercado o qual pretende atingir.




Portanto entendem-se como necessidades as exigéncias basicas dos seres humanos, tais como
ar, 4gua, roupa e abrigo para poder sobreviver e, além disso, as necessidades de recreagdo.
diversdo, entretenimento ou educagdo. As necessidades transformam-se em desejos a partir do
momento em que sdo dirigidas a objetos especificos capazes de satisfazer as pessoas ou a

sociedade em que o individuo vive.

2.4.2 Concorréncia

Algumas das estratégias da empresa estdo de uma forma ou de outra, intimamente
ligadas aos concorrentes diretos ou indiretos da organizagdo, pois o conhecimento destes se
faz essencial para o alcance dos objetivos da empresa.

De acordo com Kotler (2000), podemos estabelecer uma distingdo entre quatro
niveis de concorréncia, com base no grau em que os produtos sdo passiveis de substituigio:

1. Concorréncia de Marcas: é aquela em que as empresas comercializam produtos ou
servicos similares, dirigidos aos mesmos clientes e também com pregos semelhantes.

2. Concorréncia setorial: uma empresa vé todas as empresas que fabricam produtos
similares ou classe de produtos como concorrentes em seu mercado.

3. Concorréncia de forma: forma de concorréncia entre empresas que fabricam produtos
para a mesma finalidade, como por exemplo, uma industria de motos, que considera
uma fabrica de bicicletas sua concorrente.

4. Concorréncia genérica: ocorre quando empresas competem pelo dinheiro dos mesmos
consumidores, mesmo que estes comprem servigos ou produtos de ramos diferentes do

mercado.

2.5 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Saber como organizar as atividades, rotinas, pessoas, Processos, recursos ¢
procedimentos de uma organizagdo, faz parte dos aspectos administrativos de um plano de
negdcio, pois na maioria das vezes fazem parte do dia-a-dia das organizagdes.

De acordo com Woiler e Mathias (1996) os aspectos administrativos fazem parte da
estrutura organizacional necessdria para que um projeto possa ser implementado ¢

operacionalizado.




2.5.1 Estrutura Organizacional

De acordo com Djalma (2002), estrutura organizacional € o agrupamento de recursos
e atividades, visando ao alcance dos objetivos e metas estabelecidas pela organizagio.
Stoner (1992), diz que estrutura organizacional ¢ a forma pelo qual as atividades da

organizagdo sdo divididas, organizadas e coordenadas.

2.5.2 Organograma

Organograma €é a representagdo gréafica da estrutura formal de uma organizagio,
através deste podemos identificar como estdo distribuidos os érgdos, setores, a hierarquia ¢
como ocorre a comunicagio entre eles. (LACOMBE; HEILBORN, 2003).

Normalmente cada 6rgio da empresa é representado por um retdngulo, que identifica
o setor, podendo conter ainda o nome do responsével e do cargo da pessoa daquele setor.

Os 6rgdos e setores estdo distribuidos de acordo com o nivel hierdrquico que existe
entre eles, onde podemos observar que quanto mais acima estiver determinado 6rgdo. na

maioria das vezes maior a responsabilidade e a amplitude das atividades desempenhadas.

2.6 ASPECTOS TECNICOS

2.6.1 Estudo da localizagéo

O termo localizacdo, refere-se ao local onde ¢ implantada a organizagdo e suas
instalagdes, dependendo e género e niimero, se a organizagéo ¢ industrial ou comercial ou
ainda se a mesma € produtora de bens ou servigos.

No momento de escolha do local adequado para a implementagio do
empreendimento, deve-se levar em conta a proximidade com 0s clientes, a facilidade de
deslocamento e desta forma, tentar minimizar os custos decorridos. (BUARQUE, 1984). Pois

segundo o mesmo autor., serio de acordo com essas decisOes, que posteriores analises
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financeiras e previsoes de retorno de investimento serdo realizadas, de acordo com o potencial
de absor¢do de clientes que a organizagio proporcionara.

Assim como Woiler e Mathias (1996), a grande dificuldade de encontrar a
localizagdo ideal para a empresa, esta no fato de encontrar um local onde exista uma maior
diferenca entre receitas e custos, ou seja, o importante ¢ buscar um local onde a empresa
possa obter o maior lucro possivel, dentro de um prazo similar ao periodo de existéncia da
organizagao.

De acordo com Hernandez e Benninson (2000), podemos ter seis grupos de téenicas
disponiveis para definicdo da localizagdo mais apropriada para a abertura de um
empreendimento dentre estas técnicas, as 4 mais comuns podemos citar: a experiéncia. onde
sio utilizados os conhecimentos adquiridos em experiéncias passadas para escolher o local da
implantagdo; a técnica de listas de verificagdo: que consiste na identificagdo de um nimero
pré-determinado de terrenos para que se possa fazer uma cotagdo e comparagdo entre 0s
vérios disponiveis e, de acordo com alguns itens de critério de escolha se tome a decisio.

E citado ainda o método da analise de grupo, onde, através da segmentagio do
portfolio existente de lojas, por tipologia de oferta de varejo, € feita uma pesquisa para reunir
as empresas de acordo com as varidveis demograficas e operacionais, gerando assim opgoes
para a tomada de decisdo. E por tltimo, o método da interagdo espacial, onde ¢ realizada uma
pesquisa da relagio entre a localizagdo da oferta e a demanda do varejo, de acordo com a

categoria de servigo.

2.6.2 Tamanho

Buarque (1984) nos explica que a escolha do tamanho de um negécio ¢ determinada

a partir de dois critérios: a viabilidade e a otimizagdo. Por isso o tamanho ideal ¢ aquele que

represente um custo minimo, porém que atenda a demanda de clientes atual e também no

futuro.

2.7 ANALISE ECONOMICA E FINANCEIRA.

O papel da administragdo financeira estd vinculado, inicialmente, ao tamanho ou

porte da empresa, ¢ podemos citar aqui o que se pode perceber em empresas pequenas, na
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grande maioria destas néo existe um Orgdo especifico responsavel pelo gerenciamento das
operagdes financeiras, essas atividades sdo geridas pelos contadores e proprietarios. entretanto
¢ perceptivel e essencial que 4 medida que a empresa cresce. esse setor seja de
responsabilidade de pessoas especializadas para tal. (SILVA, 1995).

Podemos, portanto visualizar as fungdes financeiras das empresas através de trés
dimensdes basicas:

e Uma primeira dimensdo estd ligada ao dia-a-dia da empresa, que consiste. por
exemplo, em descontar duplicatas nos bancos, obter empréstimos de curto prazo ou
fazer aplicagdes financeiras das sobras tempordrias de recursos;

e Uma segunda dimensdo estd ligada as operagdes da empresa, que compreende alguns
itens do ativo circulante, como duplicatas a receber, estoques ¢ ainda contas a pagar
aos fornecedores;

e Uma terceira dimensdo, inserida em uma esfera estratégica, estd relacionada as
decisdes de investimentos, de financiamentos e de distribui¢do de lucros e
rendimentos entre os colaboradores da organizagao.

De acordo com Cassaroto e Kopittke (2000), os técnicos e gestores da area
econdmico-financeira das organiza¢des se deparam com escolhas que envolvem alternativas
de investimentos, onde muitas vezes a escolha ocorre sem que o custo de capital empregado
seja considerado adequadamente. Portanto, somente um estudo econdmico pode confirmar a

viabilidade de projetos tecnicamente corretos.

2.7.1 Investimentos iniciais

Segundo Dolabela (1999), os investimentos iniciais sdo aqueles destinados para
implantar a empresa e assim colocd-la em funcionamento. Nesse sentido podem-se citar trés
desembolsos que compdem em geral esse custo para a organizagdo, os quais seguem:

e Investimentos fixos: como por exemplo, a aquisigdo de modveis, materiais ou até
mesmo o imovel onde sera implementada a empresa;

o Despesas pré-operacionais: sdo os gastos realizados antes mesmo da empresa comegar
suas atividades, seja com registros, patentes, impostas, etc.

e O capital de giro: é recurso que o empreendedor precisa possuir para iniciar as

atividades da empresa, para o seu dia-a-dia.




Segundo Holanda (1968) os investimentos fixos sdo aqueles que ndo podem ser
comercializados pela empresa e desta forma sdo adquiridos uma vez, quase sempre, no inicio
da vida da empresa e sdo utilizados durante toda sua existéncia, por isso devem ser estimados
com muita cautela, pois estes sdo decisivos para a decisdo sobre a viabilidade do projeto.

Segundo Buarque (1984), alguns gastos devem ser muito bem mensurados ¢
analisados, no caso de aluguel de um local para o inicio das atividades da organizagdo ¢
eventual instalacio, onde podemos citar os gastos com impostos, registros ou taxas exigidas
para a tal implantagdo, gastos com aquisi¢do de méquinas, utensilios e equipamentos
necessarios para e empresa ou ainda gastos com reformas e adaptagdes que poderdo ser

necessarias para a inauguragdo da empresa pretendida.

2.7.2 Custos, receitas e lucro

Independente de se tratar de empresa prestadora de bens, produtos ou servigos, pode-
se entender como “custo” o somatério dos valores que sdo utilizados pela empresa no
processo produtivo ou no funcionamento pleno da organizagio. Esses custos podem ser
classificados em custos fixos e variaveis.

Segundo Dolabela (1999), os custos fixos sdo aqueles desembolsos que.
independente da quantidade de produtos produzidos ou dos servigos prestados, permanecem
invariaveis, como por exemplo, custos com aluguel, contadores, pessoal administrativo, entre
outros.

Ainda de acordo com Dolabela (1999), os custos variaveis sdo aqueles que estdo
intimamente relacionados a quantidade de bens ou produtos produzidos, esses custos
aumentam e ou diminuem de acordo com a produgdo. Como exemplo clissico deste
desembolso, podemos citar a matéria-prima utilizada nas industrias em geral, quanto mais
produtos forem produzidos, maior sera a necessidade de matéria-prima e desta forma maior
sera o valor deste custo.

De acordo com Cassaroto e Kopittke (2000), pela prépria definigiio. pode-se
constatar que a classificagdo de todos os custos em fixos e varidveis ndo resiste a uma andlise
mais rigorosa, pois na realidade existem custos que sdo parcialmente fixos ¢ parcialmente

variaveis.
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Quando nos referimos ao termo receita, devemos entender que sdo aquelas entradas
de recursos provenientes da venda de produtos ou da prestagdo de servigos da organizagdo em
estudo.

Para estimarmos o calculo da receita é necessario sabermos o programa de produgdo
da empresa,assim como afirma Buarque (1984), ou seja , é importante termos uma previsdo de
quanto é produzido ou vendido em cada unidade de produgdo, como também disponibilizar o
prego que o produto serd comercializado no mercado.

O lucro pode ser definido com a diferenca entre receitas ¢ despesas de uma empresa,
nada mais é que o resultado de todo o esfor¢o da organizagio para transformar o investimento
de capital nela aplicado em rendimentos para seus sdcios e acionistas. O lucro também pode
ser conhecido por outras véarias denominagdes, tais como: lucro bruto, liquido, antes do
imposto de renda, depois do imposto de renda e ainda lucro operacional.

De acordo com Silva (1995), no campo financeiro, a andlise do lucro de uma
empresa pode ser feita a partir da decomposi¢do do referido lucro nas contas de receitas ¢
despesas que o compde, assim como , na verificagdo da representatividade de cada uma

dessas contas em face de um referencial, tais como o volume de vendas da empresa.

2.7.3 Fluxo de caixa

De acordo com Silva (1995) o fluxo de caixa € o processo considerado por muitos
analistas um dos instrumentos que melhor permite analisar e identificar a circulagio de
dinheiro nas organizagdes, através da variagdo de suas disponibilidades mais as aplicagdes
financeiras, sdo as entradas e saidas de caixa da empresa. A analise do fluxo de caixa examina
a origem e aplicagdo do dinheiro que transitou pela empresa. Este pode apresentar duas
dimensdes de compreensdo: o fluxo de caixa passado, isto €, aquele que ja foi realizado ¢ o
fluxo de caixa previsto: ou seja, previsdio de caixa relacionado a periodos futuros.

O fluxo de caixa é gerado pela empresa e pago aos credores e acionistas. Este por
sua vez também pode ser classificado em: fluxo de caixa de operagdes, fluxo de caixa de
varia¢des do ativo imobilizado e fluxo de caixa de variagdes do capital de giro. (ROSS 1995).

Ainda segundo o autor, os calculos do fluxo de caixa ndo sdo dificeis de serem
calculados, mas requerem muitos cuidados e atengdo, principalmente no que se refere as

despesas ndo monetarias como a depreciagdo e os impostos diferidos. E importante ainda



lembrar que ndo se pode confundir fluxo de caixa com variagdes do capital de giro liquido ou

com o resultado do exercicio.

2.7.4 Ponto de equilibrio

A classificaciio dos custos em fixos ou varidveis permite uma melhor comparagao
entre alternativas com diferentes estruturas de custos. (CASSAROTO; KOPITTKE 2000).
Dessa maneira pode-se verificar qual a melhor alternativa para diferentes niveis de produgio
ou demanda, ou seja, achar o ponto de equilibrio da organizagdo, que mostrard o nivel de
atividade a partir do qual um negdcio se torna lucrativo.

O ponto de equilibrio aponta 0 momento em que o faturamento da empresa pode
cobrir todos os seus custos, atingindo um lucro operacional igual a zero. (DOLABELA,
1999).

O calculo do ponto de equilibrio é feito através da divisdo do custo fixo total,
dividido pela margem de contribuigdo.

Ponto de Equilibrio = Custo Fixo Total / Margem de Contribuig@o.

2.7.5 indices de rentabilidade

O periodo de pay-back, ou prazo de retorno de investimento ¢ uma das formas mais
comuns de analisar um investimento, pois através dele pode-se mensurar o tempo em que o
recurso aplicado no mesmo estara retornando aos seus acionistas, ou seja, € o tempo sobre ©

retorno do investimento aplicado. Conforme Ross (1995, p. 123):

A regra do periodo de pay-back para a tomada de decisdio de investimentos ¢
simples. Um determinado limite de tempo, dois anos, digamos, ¢ escalhido. Tados
os projetos de investimento que possuem periodo de payback de dois anos ou
menos sdo aceitos, e aqueles que recuperam o investimento em mais de dois anos -
quanto isso ocorrer - sdo rejeitados,

Um outro método empregado para avaliar projetos ¢ o chamado indice de
rentabilidade, que nada mais ¢ que a divisdo entre o valor presente dos fluxos de caixa futuros
ap6s o investimento inicial e o valor do investimento inicial.

De acordo com Ross (1995), outra forma de avaliarmos a viabilidade de um projeto

e com o enfoque da taxa interna de retorno, que representa algo mais proximo do valor




presente liquido, que na verdade se calcula um niimero que sintetize os méritos de um projeto
que ndo depende da taxa de juros vigente no mercado de capitais, mas sim de seus proprios
fluxos de caixa. Em geral a taxa interna de retorno € o valor que faz o valor presente liquido
ficar nulo.

Outro indice para avaliarmos um projeto de viabilidade de um investimento ¢ a taxa
média de retorno ou taxa de retorno contabil, que de acordo com Ross (1995) ¢ calculado pelo
quociente entre o lucro do projeto depois do imposto de renda e da despesa de depreciagio ¢ o
valor contabil médio do investimento por toda sua vida util. No entanto este indice possul
algumas deficiéncias as quais o empreendedor deve estar atento no momento de utilizacdo,
como por exemplo, a ndo utilizagio da matéria-prima apropriada, a nao mensuragio da
distribui¢fio dos fluxos no tempo e a escolha arbitraria de uma data limite, pois 0 método nido
oferece qualquer orientagdo a respeito da determinagdo da taxa de desconto fornecida pelo

mercado, defeito esse também comum no periodo pay-back.
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3METODOLOGIA

Metodologia da pesquisa € a parte que define como, onde e de que forma a pesquisa
¢ realizada, bem como os métodos utilizados para a busca de informagdes para a execugio dos
objetivos determinados.

A metodologia do trabalho estd estruturada de tal forma que primeiramente
determinou-se o tipo de pesquisa, seguido das caracteristicas da mesma. Na seqtiéncia foram
estabelecidos os métodos para a obten¢do dos dados e suas técnicas. bem como foram
classificados os tipos de dados os quais a pesquisa utilizou. Para finalizar foram estabelecidas
as delimitagdes do universo de pesquisa, o tamanho da amostra utilizada e ainda o local ¢ o

tempo de execugdo dos questionarios constantes no trabalho.

3.1 TIPO DA PESQUISA.

De acordo com Gil (1999), para toda e qualquer classificagdo se faz mediante algum
critério que se possa classificar corretamente o estudo. Com relagdo as pesquisas, segundo o
autor ¢ usual a classificagio com base em seus objetivos gerais. Assim ¢ possivel classificar
as pesquisas em trés grandes grupos: exploratorias, descritivas e explicativas. Este estudo
baseou-se em uma pesquisa do tipo descritiva, que de acordo com sua classificagdo tem como
objetivo principal a descrigdo das caracteristicas de determinada populagao ou fendmeno ou .
entdio, o estabelecimento de relagdes entre varidveis, como ¢ o caso de um plano de negocio
para abertura de um empreendimento.

A pesquisa também pode ser caracterizada como exploratoria, pois este tipo de
pesquisa tem como objetivo principal, segundo Gil (1999) proporcionar maior familiaridade
com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a construir hipdteses. Pode-se dizer
que estas pesquisas tém como objetivo principal o aprimoramento de idéias ou descobertas de
intui¢do, onde seu planejamento ¢ bastante flexivel de modo que possibilite a consideragio

dos mais variados aspectos relativos ao fato estudado.
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3.2 CARACTERIZACAO DA PESQUISA.

Quanto a natureza das varidveis estudadas, seguindo a metodologia apresentada por
Mattar (1997) classificou-se a pesquisa como quantitativa e qualitativa mediante cada fase do
processo de pesquisa.

A caracteristica da pesquisa em sua fase exploratéria foi puramente qualitativa, onde
foram resgatados dados e informagdes, que posteriormente foram analisados e auxiliaram aos
alcances dos objetivos da mesma.

Em sua fase de analise do mercado a pesquisa apresentou-se de forma quantitativa,
onde as informagdes e dados foram obtidos através de um grande nimero de respondentes ¢
posteriormente passado por uma analise e medigdo de auséncia ou presenga de algo nas

variaveis estudadas.

3.3 TIPOS DE DADOS.

Na presente pesquisa, para um levantamento de dados mais completo, buscaram-se
dados secundarios, que sdo aqueles que ja foram coletados, tabulados, ordenados e as vezes
até¢ analisados, que muitas vezes estdo disponiveis em revistas, na internet, empresas.
instituicdes ndo governamentais, publicagdes, governo e 6rgdo ou entidades que possam
contribuir com informagdes cruciais ao desenvolvimento do trabalho.

Para busca de informacdes que ndo estdo disponiveis nos dados secunddrios, foram
resgatados dados primarios através de varias entrevistas pessoais, onde os participantes
respondem & perguntas ja estabelecida para contribuir com o alcance dos objetivos da
pesquisa.

Portanto nessa pesquisa foram utilizados como dados primarios os questionarios que

os individuos responderam no Bairro de Capoeiras em Floriandpolis.

3.4 INSTRUMENTO DE COLETA

O instrumento de coleta de dados primérios utilizado nesta pesquisa foi um

questionario estruturado, com algumas perguntas fechadas e outras abertas.



De acordo com Gil (1999), um questiondrio estruturado ¢ composto por uma relagao
fixa de perguntas, cuja ordem e redag@o permanecem invaridveis para todos os entrevistados.
que geralmente sio em grande numero. Dentre as principais vantagens do questionario
estruturado estdo a sua rapidez e o fato de ndo exigirem exaustiva preparagdo dos
pesquisadores, o que implica custos mais baixos.

Nas perguntas fechadas os entrevistados na pesquisa devem responder exatamente o
que lhe é perguntado, apresentando desta forma um conjunto de alternativas de resposta para
que o entrevistado escolha a que representa sua intuigdo ou ponto de vista. Porém em
perguntas abertas é possivel responder com maior flexibilidade, ¢ assim os respondentes
podem esbogar algumas de suas opinides e percepgdes sobre os assuntos abordados na

pesquisa.

3.5 DELIMITACOES DO UNIVERSO DA PESQUISA.

De acordo com Gil (1999), para que uma amostra represente com fidedignidade as
caracteristicas do universo da pesquisa, deve ser composta por um numero suficiente de casos.
Este nimero, por sua vez, depende dos seguintes fatores: extensdo do universo, que define se
o universo ¢ finito ou infinito; nivel de confianga estabelecido, que se refere a drea da curva
normal definida a partir dos desvios padrdes em relagdo 4 sua média: erro maximo permitido ¢
percentagem com a qual o fendmeno se verifica que ¢ uma estimagao prévia da percentagem
com que se verifica um fendmeno.

O Universo da pesquisa compreende o Bairro de Capoeiras, situado na parte
continental de Florianoépolis, Santa Catarina, onde segundo o site da Prefeitura Municipal de
Florianépolis, possui uma populagdo de 17.905 habitantes e deste grupo retiro-se uma amostra

que participou da pesquisa, através dos questiondrios.

3.6 TAMANHO DA AMOSTRA

As populagdes podem ser classificadas em finitas ou infinitas, de acordo com o seu
tamanho. Portanto se o universo da pesquisa for acima de 100.000, classificamos como
populagdo infinita e ao contrério, se for abaixo de 100.000 denominamos de populagdo finita.

(Gil, 1999).
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Portanto esta pesquisa foi classificada como finita, pois seu universo de pesquisa ¢
de 17.905 elementos e para o calculo do tamanho da amostra foi utilizada a formula para

calculo de populagio finita, que segue 4 seguir.

N= 0’p.g.n

ez(n—1)+.02p.q

N= Tamanho da amostra.

n= popula¢do (17.905)

02 = Nivel de confianga (95%) , igual a 2 desvios padrdes.

p = porcentagem com o qual o fendmeno de verifica ( 50%).
q = porcentagem complementar (50%)

e = erro méximo permitido (7%)

De acordo com a férmula descrita foram aplicados na pesquisa um total de 201

questionarios.

3.7 LOCAL E DURACAO DA APLICACAO DOS QUESTIONARIOS

O local escolhido para a aplicagéo dos questiondrios foi o Bairro de Capoeiras, em
Florianépolis, que segundo a Prefeitura Municipal de Florianopolis € o Bairro mais populoso
da parte continental da cidade de Floriandpolis.

Participaram, portanto da pesquisa os transeuntes do Bairro de Capoeiras em um
intervalo de trés semanas, no periodo entre o dia primeiro ao dia treze de maio de 2007 ¢ cada

respondente preencheu o questionario em uma média de duragdo entre ¢inco a sete minutos.
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4. 0 PLANO DE NEGOCIO

4.1 O NEGOCIO.

Com o projeto de um novo empreendimento, procura-se obter informagdes que
permitam avaliar a viabilidade do negdcio e assim trazer varios dados para mensurar as
vantagens e desvantagens de aplicar determinado recurso em um empreendimento.

O plano de negécio em estudo ¢ a andlise sobre a abertura de uma academia de
ginastica e musculagdo, no bairro de Capoeiras em Florianépolis (SC).

O presente plano de negécio foi adaptado de Dornellas (2001) de acordo com as
condigdes proprias do referido trabalho e estd estruturado com a descricdo dos servigos
oferecidos pela academia, o aspecto juridico e legal que envolvem sua abertura ¢ 0s aspectos
mercadologicos, descrevendo os clientes e fornecedores do negocio. Além disso, foram feitas

analises dos aspectos administrativos, técnicos e financeiros do empreendimento proposto.

4.2 DESCRICAO DOS SERVICOS

A academia Clube da Saide tem como principal objetivo oferecer servigos
especializados em ginastica, musculagdo, condicionamento fisico, emagrecimento, gindstica
localizada e aerobica. A empresa pretende oferecer servigos que prezem pelo bem estar ¢
satisfacdo de seus clientes, através de professores qualificados e experientes, em um ambiente
muito agradavel, com uma infra-estrutura entre as melhores no mercado de academias.

Além da pratica de atividades fisicas a inten¢fo da academia € proporcionar aos seus
clientes um grande beneficio mental, através de um ambiente agraddvel, divertido que possa
integrar alunos e colaboradores, com o propésito de bem estar e satisfagio de todos os
envolvidos.

A intengio é criar um vinculo de parceria, credibilidade e lealdade entre clientes ¢ a
empresa, através de festas, e-mails, confraternizagdes e pequenos eventos que possam integrar
cada vez mais clientes e a empresa.

A academia tem como localizagio o Bairro de Capoeiras em um local de facil acesso
e comodidade para seus clientes e pretende oferecer um prego dentro da média das academias
da regido, porém com um ambiente fisico, instalagdes e aparelhos diferenciados da grande

maioria de seus concorrentes.



O ramo de atividade da empresa é definido como prestadora de servigos ¢ seu Lipo

de negécio é caracterizado em atividades de manuteng@o do fisico corporal.

4.3 ASPECTOS JURIDICOS E LEGAIS

A questdio juridica e legal é um ponto muito importante no momento de criagao de

uma nova organizagdo, assim como em uma academia de ginastica e musculagdo. Por isso
para montar um empreendimento com as tais caracteristicas citadas durante o trabalho sio

necessarios seguir alguns passos, regras e leis.

4.3.1 Registro como ME ou EPP e tributos devidos.

Em ambito federal para a empresa ser registrada como micro empresa ou empresa de
pequeno porte, utiliza-se um sistema que confere tratamento tributirio diferenciado
simplificado e favorecido. de acordo com a lei do Simples, em relagdo aos impostos ¢
contribui¢des pertinentes. Entretanto, por forga da lei do Simples, a academia de musculagio
¢ gindstica ndo podera optar pelo sistema do Simples Federal, pois 0s SErvigos que a mesma
oferece devem ser exercidos por profissionais com habilitagdo legalmente exigida.

No entanto em dmbito estadual, para fins de ICMS (Imposto sobre Circulagio de
Mercadorias e Prestacdo de Servigos), as condigdes seguem abaixo: tratamento diferenciado e
simplificado previsto em lei, com relagdo ao ICMS.

e Micro-empresa: faturamento de até R$ 160.000,00
o Empresa de Pequeno Porte: faturamento entre R$ 160.000,00 & R$ 2.000.000,00 ao
ano.

Se a empresa esliver nestes moldes serd recolhido um valor de R$25.00 até 5.95%
do faturamento, de acordo com a lei Catarinense que institui o Simples/SC, que no caso ¢ um
valor bem abaixo dos 17% previstos para empresas normais.

Em relaciio aos tributos de ordem federal as academias de ginastica podem optar por
duas formas de tributagio, através do lucro real ou presumido.

Se a empresa optar pelo sistema de lucro real' tem que tributar:

' No sistema de lucro real os impostos s3o calculados de acordo com o lucro real da empresa, apurando de acordo com todas as receitas,
menos todos os custos e despesas da empresa, de acordo com o regulamento do imposto de renda. (SEBRAE, 2007).




7.6% do seu faturamento bruto mensal pelo COFINS (Contribuigdo para o
Financiamento da Seguridade Social), porém podendo deduzir este mesmo valor de
suas despesas e custos;

1,65 % do faturamento bruto mensal pelo PIS (Programa de Integragio Social).
podendo também deduzir de suas despesas e custos;

Contribuigio social de 9% do lucro liquido do més;

15% sobre o lucro liquido do més para o IRPJ (Imposto de Renda - Pessoa Juridica):
[SS (imposto sobre servigos), podendo variar de 2% a 5% do faturamento.

Porém se a organizagdo optar pelo sistema de lucro presumido” tem que contribuir

com o0s seguintes impostos:

3,00% do seu faturamento bruto mensal para o COFINS;

0,65 % para o COFINS de seu faturamento bruto mensal;

IRPJ de 4,80% do faturamento bruto trimestral;

CSLL (Contribui¢do Social sobre o Lucro Liquido) de 2,88 % de seu faturamento
bruto trimestral;

ISS entre de 2% a 5% do faturamento bruto trimestral.

4.3.2 Impostos trabalhistas.

Sobre cada empregado que a empresa possuir ¢ necessario descontar 8% de sua

remuneragdo para o fundo de garantia de servigo (FGTS).

A contribuicdo previdencidria patronal para fins do INSS (Instituto Nacional do

Seguro Social) ¢ composta dos seguintes itens:

20% referente 4 contribuigdo previdencidria patronal sobre o total da folha de
pagamento;

5,8% , para salario educagdo, Incra, Senai, Sebrae e Sesi e outras contribuigdes:

1% a 3% sobre o total de remuneragdes pagas a titulos de saldrio, relacionados ao
seguro de acidente de trabalho, que é calculado de acordo com o grau de risco de

saude da atividade;

2 v - . . . “ _»

* Sistema de lucro presumido consiste em uma forma mais simples de apurar o imposto, ndo exigindo do contribuinte uma serie de
obrigagdes acessorias, que muitas vezes geram gastlos superiores a0 ganho da empresa. Neste sistema 08 impostos sao calculados conm base
num percentual estabelecido sobre o valor das vendas realizadas, independente da apuragiio do lucro, (SEBRAE. 2007)



A contribuigiio para a previdéncia do funciondrio € calculada de acordo com as
seguintes taxas e respectivas faixas de salarios:
e Até R$ 840,55 é descontado 7,65% do valor;
e DeR$ 840,56 aR$ 1.050,00 é descontado 8,65% do valor:
e DeRS$ 1.050.01 a 1.400.91 o valor descontado é de 9,00% do total:
e DeR$ 1.400,92 a2.801,92 é debitado em folha 11,00% do valor.

Os valores de contribui¢o tanto patronal como do empregado deverdo ser somados
até o dia 10 de cada més, caso este dia ndo seja um dia 1til, esse processo deverd ser
antecipado.

O s6cio da empresa deve contribuir com 11% sobre o valor auferido no mes ¢ o
valor do salario de cada funcionério nio pode ser abaixo de um (1) saldrio minimo vigente no

pais.

4.3.3 Conselho Federal de EEducag@o Fisica e Inscrigdo da Empresa

O conselho Federal de Educagio Fisica (CONFEF), possui normas que
regulamentam os individuos que pretendem montar uma academia de gindstica ¢ musculagio
ou prestar servigos em éareas similares. Inicialmente, para a abertura de uma academia este
6rgo exige que a mesma esteja inscrita no Conselho Regional de Educagio Fisica da Regido
de atuag@o da empresa.

A principal cobranga do CONFEF € que um profissional seja diplomado na area de
Educacdo Fisica e inscrito no conselho, tenha responsabilidade técnica sobre a academia que
se pretende montar.

Apos verificar todas estas situagdes ¢ necessario fazer o contrato social da empresa ¢
assim registra-lo na Junta Comercial da regifio da academia. Paralelo a isso deve ser dado 4
entrada no CNPJ (Cadastro Nacional da Pessoa Juridica), através do documento basico de
entrega. Apos a liberagdo destes dois documentos, se caso a empresa for vender produtos em
suas dependéncias, é necessario a inscrigéo estadual na Secretaria da Fazenda Estadual. Assim
que a empresa cumprir com todas estas exigéncias pode fazer a solicitagdo de suas notas
fiscais.

Em relagio as taxas que devem ser pagas para regulamentag¢do da empresa, ¢

necessario pagar uma taxa em torno de R$ 32,00 para fazer o registro na junta comercial.

R
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Além destes documentos e taxas a academia tem que adquirir um Alvara Sanitario ¢
Municipal, junto a Prefeitura Municipal de Floriandpolis. A Vigilancia Sanitaria tem como
principal intuito o de inspecionar as instalagdes da empresa para liberar o Alvard.

Em geral os documentos exigidos para conseguir o Alvara Sanitério sio:

e O requerimento;

e (Copia do contrato social;

o CNPJ;

e Taxa do alvara sanitario;

e Relagio com o nome completo de todos os funciondrios da academia, com seus
respectivos registros junto aos conselhos de classe, e ainda o Termo de
Responsabilidade Técnica emitido pelo Conselho de cada colaborador respectivo:

+ Plano de manutencdo, operagdo e controle para se caso o ambiente for climatizado
com ar condicionado acima de 60.000 Btus;

e Habite-se ou alvara de funcionamento, junto a Prefeitura Municipal de Florianopolis:

e Croqui de localiza¢do.

Estando a empresa apta para executar suas atividades € necesséario ainda fazer o
registro no Conselho Regional de Educagéo Fisica (CREF), com alguns documentos como o
Registro de Pessoa Juridica, copia do contrato social, copia de toda ¢ qualquer alteragdo
contratual que tenha ocorrido desde a constituigdo legal da empresa. termo de
responsabilidade técnica dos profissionais que atuam na academia e a lista com todos o3
nomes, copia do comprovante de inscrigdo do CNPJ, e pagamento de uma taxa de RS 95.00

referentes & taxa de inscrigiio no CONFEF.

4.4 ASPECTOS MERCADOLOGICOS

Através da analise dos dados e informagdes resgatados durante a pesquisa, foi
possivel fazer um estudo e verificagdo do publico alvo da academia ¢ também analisar o

mercado consumidor na regido do Bairro de Capoeiras situado em Florianopolis/SC.
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4.4.1 Mercado consumidor

Para a identifica¢do e analise do mercado consumidor da academia. ¢ busca por
dados e informagdes pertinentes a este assunto, utilizou-se um questionario de 16 questoes. do
tipo auto-preenchido. ndo disfargado e estruturado, que buscou examinar informagdes
necessarias aos alcances de alguns objetivos da pesquisa.

O questionario foi destinado aos moradores do Bairro de Capoeiras, regido esta de
estudo da presente pesquisa.

Portanto para a andlise e verificagdo dos dados obtidos, todas as questdes, seus
respectivos graficos e tabelas e sua referida analise estdo descritas a seguir.

1" Questao: Sexo.

Nesta questdo o pesquisado assinalou o seu sexo e desta forma contribuiu para a

identificagdo da predominancia de homens ou mulheres entre os entrevistados e conseqliente

possivel ptblico da academia.

TABELA 01: Sexo da amostra

ALTERNATIVAS | RESPOSTAS Yo
Feminino 85 42
Masculino 116 58
TOTAL 201 100

Fonte: Dados primarios. (2007)

GRAFICO 01: Sexo da amostra

Grafico 1
Sexo da amostra

@ Feminino @ Masculino

Fonte: Dados primarios (2007).



Ao final desta questdo, foi possivel observar uma predominancia de 58% de homens
entre 0s 201 entrevistados. contra 42% de mulheres. o que demonstra certo equilibrio entre o

sexo dos entrevistados.

2" Questio: Faixa etaria.

O objetivo desta questdo ¢ identificar a faixa de idade dos participantes da pesquisa.

TABELA 02: Faixa etaria

ALTERNATIVAS RESPOSTAS Yo
S al6anos 11 &)
17 a 20 anos 36 18
21 4 25 anos 40 20
26 4 30 anos 26 13
31 a4 40 anos 38 19
Mais de 41 anos 50 25

TOTAL 201 100

Fonte: Dados primarios (2007).

GRAFICO 02: Faixa etaria

Grafico 2
Faixa Etaria
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Fonte: Dados primarios (2007),

Neste grafico foi possivel observar uma predominancia de individuos com mais de
41 anos entre os entrevistados em um total de 25%. seguido dos individuos na faixa de 21 a
25 anos (20%). Apos esses dois grandes grupos que compreendem quase metade da amostra
foi possivel observar certo equilibrio entre os entrevistados. na faixa etdria entre 31 a 40 ¢ 17

a 20 anos. com cada um representando um total em torno de 19%, seguido de 13% que



representa os individuos com idade entre 26 a 30 anos e na faixa menor entre os entrevistados
estdo os que possuem idade entre 5 ¢ 16 anos. que perfazem um total de apenas 5% do total da

amostra.

3*Questao: Qual sua renda pessoal/ familiar mensal?
O intuito desta questdo ¢ o de analisar qual a renda dos entrevistados e assim

identificar o poder aquisitivo dos possivels clientes da organizacdo.

TABELA 03: Renda

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Até R$ 500,00 reais 12 ‘ 6
Entre R$ 500,00 e R$ 1.000,00 16 | 8.0
Entre R$ 1.000,00 e R$ 1.500,00 26 } 13
Entre R$ 1.500,00 e R$ 2.000,00 26 ; 13
Acima de R$ 2.000,00 121 | 60
TOTAL r 201 . 100

Fonte; Dados primaries (2007).

GRAFICO 03: Renda
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Fonte: Dados primarios (2007).

Entre os participantes da pesquisa. mais da metade ou 60% possuem uma renda
familiar ou pessoal acima de RS 2.500.00. o que ¢ possivel afirmar que grande parte da
popula¢io entrevistada. ou do possivel mercado consumidor da academia possui bom poder

aquisitivo. Com a renda entre R$ 1.000.00 e R$ 1.500.00 foi possivel identificar um total de

e e Y e e 2 m ] e = AR TR BT
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13% na amostra selecionada. como também entre os individuos que possuem a renda entre RS

1.500.00 ¢ RS 2.000.00. Na amostra menos representativa da pesquisa destacou-se as pessoas

com renda entre RS 500.00 até RS 1.000.00 com um total de 8% seguido daqueles com renda

até¢ RS 500, 00. que representou a menor parcela da amostra com apenas 6% do total.

4" Questao: Qual seu grau de escolaridade?

Nesla questdo o objetivo principal era identificar o nivel de escolaridade entre os

entrevistados.

TABELA 04: Nivel de escolaridade

~ ALTERNATIVAS . RESPOSTAS % -
Primario incompleto 2 M e
Primario completo 2 1
Segundo grau incompleto 23 B
‘Segundo grau completo 3 46 23
Superior incompleto 72 Serr
Superior completo | 56 28
TOTAL 201 R 100

Fonte: Dados primarios (2007).

GRAFICO 04: Nivel de escolaridade
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Fonte: Dados primarios (2007).

Entre os 201 participantes da pesquisa 36% possuem o nivel superior incompleto.

seguido dos individuos com nivel superior completo (28%). perfazendo um total de quase 63




% da amostra que ja teve a oportunidade de cursar parte ou totalmente o nivel superior.
concluindo assim que esta parcela do publico alvo da academia que se pretende viabilizar
possuir bom nivel de conhecimento. Num total de 23 % estdo ainda os individuos com o
segundo grau completo. seguido das pessoas com segundo grau incompleto (11%) e dos

individuos com primario completo e incompleto que totalizam 2 % da amostra pesquisada.

5" Questao: Em qual Rua do Bairro de Capoeiras vocé mora?
Esta questdo foi criada para descobrir a Rua onde os entrevistados moram no Bairro

de Capoeiras. regiao a qual foi estudada na pesquisa.

TABELA 05: Rua de Capoeiras onde reside

ALTERNATIVAS RESPOSTAS % I
Agrénomo Jonas Amorin 2 A
Avenida Ivo Silveira 25 13 -
Comandante José Ricardo Nunes 18 9 -
Conde Afonso Celso 2 1 -
Desembargador Gil Costa 6 3 =
Fermino Costa 96 48 -
Gustavo Barroso 2 1 B
idelfonso Juvenal 2 1 -
Paula Ramos 4 2 .
Pedro Cunha & e
Professora Aurea Cruz e Souza 4 2 a
Santos Saraiva 28 14 -
Souza Dutra 6 3
Thiago da Fonseca 2 1 -
Travessa das Palmas 2 1 -

TOTAL 201 100

Fonte: Dados primarios (2007).




GRAFICO 05: Rua de Capoeiras onde reside
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Fonte: Dados primarios (2007).

Com essa questdao ¢ possivel observar que grande parte dos entrevistados (48%6)
reside na Rua Fermino Costa. seguido da Rua Santos Saraiva (14%) e da Avenida Ivo Silveira
(12%). Apos estas localidades podemos observar a Rua Comandante José Ricardo Nunes com
9% ¢ a soma de outros locais num total de quase 17% da amostra. 0 que ¢ possivel afirmar
que para a escolha do local da academia estes dados sdo de suma importincia para a

determinagdo do mesmo.
6" Questiao: Voce pratica exercicios fisicos ou esportes?
Esta pergunta foi feita aos entrevistados pra descobrir se os elementos da pesquisa

possuem interesse em atividades fisicas.

TABELA 06: Praticantes de exercicio fisico ou esporte.

ALTERNATIVAS RESPOSTAS ' %
Sim 149 4
Niio 52 26

TOTAL 201 | 100

Fonte: Dados primarios (2007).
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GRAFICO 06: Praticantes de exercicio fisico ou esporte.

Grafico 6
Praticante de Atividade Fisica?
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Fonte: Dados primarios (2007).

Mediante o resultado € possivel afirmar que 75 % dos pesquisados praticam
exercicio fisico ou esporte e apenas 26% dos entrevistados ndo ¢ praticante de alguma

atividade fisica.

7* Questao: Qual destes exercicios fisicos vocé ja praticou ou acha interessante?
O objetivo desta questdo € identificar de maneira geral qual a preferéncia dos

moradores do Bairro de Capoeiras. quanto a pratica de algumas atividades fisicas. citadas no

questionario.
TABELA 07: Exercicios que ja praticou ou acha interessante
ALTERNATIVAS | RESPOSTAS %
Artes marciais 54 12
Bicicleta 72 15
Musculacao 136 29
Corrida 51 11
Ginastica 56 12
Caminhada 100 21
TOTAL . 469 100

Fonte: Dados primarios (2007).
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GRAFICO 07: Exercicios que ja praticou ou acha interessante

Grafico 7
Exercicio que ja praticou ou pratica
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Fonte: Dados primarios (2007).

Nota-se com o griafico acima que a atividade fisica de maior destaque entre os

entrevistados ¢ exatamente a musculagdo com 29% do total da amostra. seguido dos que

optaram pela caminhada com 21% e seguido da bicicleta como atividade que ja praticou ou

acham interessante num total de 15%. Entres as atividades menos apontadas entre as pessoas

que participaram da pesquisa estdo a gindstica e as artes marciais com apenas 12% cada e por

tltimo a corrida com 11% entre as alternativas citadas pelos participantes da pesquisa.

8" Questdo: Qual seu grau de interesse por musculag¢do ou ginastica?

Esta questdo pretende identificar qual o interesse entre os entrevistados na atividade

o qual o empreendimento busca oferecer.

TABELA 08: Grau de interesse

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Pratico ou ja pratiquei. 130 64
Gostaria de praticar, 38 19
Admira, mas nao tem interesse. 21 11
Nao gosto destas atividades. 12 6
TOTAL 201 100

Fonte: Dados primarios (2007).
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GRAFICO 08: Grau de interesse
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Fonte: Dados primarios (2007).

E evidente entre os entrevistados que grande parte ja pratica ou praticou ginastica ou
musculagido. num total de 65% entre a amostra pesquisada. contra apenas 6% dos que ndo
gostam destas atividades. Além disso. ¢ possivel observar que 19% dos individuos gostariam

de praticar e ainda 11% admiram quem pratica. porém ndo possuem interesse em praticar.

9" Questio: Assinale o fator que o levaria, ou pra vocé ¢ mais importante no momento de
escolha de uma academia de musculagio ou ginastica.

Nesta questdo o entrevistado teve que opinar sobre 0s motivos que o levam a escolher
uma academia. buscando assim informagodes importantes sobre o que uma academia precisa

oferecer aos seus clientes.

TABELA 09: Fator determinante na escolha

ALTERNATIVAS . RESPOSTAS % B
Qualidade dos instrutores e professores 72 | 25
Ambiente fisico e instalacbes 120 42 .
Localizagao 36 13
Horarios 34 12
Valor da mensalidade 22 8
TOTAL | 284 100

Fonte: Dados primarios (2007).




GRAFICO 09: Fator determinante na escolha
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Fonte: Dados primarios (2007).

Com a analise deste grafico e dos dados coletados 42% dos entrevistados apontaram
o ambiente fisico e instalagdes como um dos fatores mais importantes no momento de escolha
de uma academia de gindstica ¢ musculagdo. Em segundo lugar o fator de maior relevancia
indicado pelos entrevistados esta a qualidade dos professores e instrutores com um total de
25% da amostra pesquisada. Além destes dois fatores apontados podemos destacar a
localizagdo e os horarios flexiveis, com 13% e 12% respectivamente e como fator menos
importante est4 o valor da mensalidade cobrada pela empresa que perfaz um total de apenas

h"-f .

10" Questio: Assinale o principal motivo que o levaria a praticar ginastica ou
musculacio em uma academia de sua preferéncia.

Os participantes da pesquisa nesta questdo tiveram que informar qual o motivo.
razdio ou interesse que 0s leva a praticar ginastica e musculagao.

|
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TABELA 10: Principal motivo a praticar ginastica ou musculagao.

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Para praticar atividade fisica 20 10
Ganho de massa muscular 30 ik,
Beneficio fisico e mental 78 39
Emagrecimento 32 16
Fortalecer musculos e articulacoes 34 17
Para se relacionar 7 3 ' 'm
TOTAL 201 100

Fonte: Dados primarios (2007).

GRAFICO 10: Principal motivo a praticar ginastica ou musculagio.
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Fonte: Dados primarios (2007).

Nota-se com o grafico que o principal motivo que leva os individuos a fazer
ginastica e musculagdo é o beneficio fisico e mental. com um total de 39% da amostra,
seguido do fortalecimento de musculos e articulagoes (17%) e do emagrecimento (16%).
Apos esses numeros foi possivel destacar o ganho de massa muscular com 17% . para praticar
uma atividade fisica com 10% do total da amostra e ainda 3% para os que optaram como uma

atividade que serve apenas para se relacionar com pessoas.
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11* Questio: Em sua opiniio qual o melhor hordrio para a pratica de alguma atividade
fisica?

Esta questdo foi criada no intuito de descobrir qual o melhor horario para fazer
exercicios fisicos. segundo a opinido dos entrevistados. como também sua disponibilidade de
horarios.

TABELA 11 - Melhor horario.

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
Das 7:00 as 10:00 64 ‘ 32
Das 10:00 as 12:00 14 | 7
Entre 12:00 e 15:00 9 4
Entre 15:00 e 18:00 22 11
Entre 18:00 e 20:00 52 26
Entre 20:00 e 22:00 40 _ 20
TOTAL 201 . 100

Fonte: Dados primarios (2007).

GRAFICO 11: Melhor horario.
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Fonte: Dados primarios (2007).

Dentro de todos o resultado podemos observar que a preferéncia do melhor horario
para a pratica de uma atividade fisica é entre 7:00 e 10:00 da manha, somando 32% dos
entrevistados . seguido dagueles que preferem o horario entre 18:00 ¢ 22:00 . que perfaz um
total de 26%. E possivel notar ainda certa preferéncia pelo horario entre 20:00 e 22:00 o qual

soma um total de 20% dos participantes da pesquisa. No entanto os horarios escolhidos com
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menos freqiiéncia entre os entrevistados sfo os das 10:00 as 12:00 e das 12:00 as 15:00 .

totalizando 7% e 4% respectivamente.

12" Questao: Com que freqiiéncia vocé acharia importante fazer ginastica ou
musculag¢io, por semana?

O objetivo desta questdo ¢ descobrir qual a opinidao dos entrevistados. quanto ao
numero de vezes que 0os mesmos acham importante praticar as atividades descritas na questio.

dentro de uma semana.

TABELA 12 Frequiéncia que acha importante

ALTERNATIVAS RESPOSTAS %
2 vezes 9 | 4
3 vezes 74 ' 37
1 vez 6 3
Todos os dias 54 27
4 vezes 50 . 25
N&o tenho opiniao formada 8 4
TOTAL 201 100

Fonte: Dados primarios. (2007)

GRAFICO 12: Fregiiéncia que acha importante
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37% dos entrevistados acham importante fazer atividade fisica ao menos trés vezes
na semana ¢ 27% dos entrevistados defendem a tese que o importante ¢ fazer atividade fisica
em todos os dias da semana. H4 ainda entre os entrevistados um total de 25% que apoiam a
idéia de que a atividade deve ser realizada quatro vezes na semana. Porém entre as respostas
com menos freqgiiéncia destacamos os que preferem praticar apenas duas vezes na semana

(4%). uma vez (3%) ou ainda aqueles que ndo possuem conhecimento sobre o assunto (4%).

13* Questdo: Qual seu grau de satisfa¢ao quanto as condicdes das atuais academias de
gindstica e musculacio do Bairro de Capoeiras?

O objetivo desta questao é descobrir se 0s entrevistados estao ou ndo contentes com
as academias que 0s mesmos conhecem no Bairro de Capoeiras e assim contribuir para uma

analise dos concorrentes do empreendimento.

TABELA 13: Grau de satisfagao.

{ ALTERNATIVAS RESPOSTAS %

Muito satisfeito 29 14
Pouco satisfeito < ‘ 22 |
Satisfeito 100 50 |
Insatisfeito 28 14 J
TOTAL 201 | 100 |

Fonte: Dados primarios. (2007).

GRAFICO 13: Grau de satisfacao

Grafico 13
Grau de Satisfacao

22%

m Muito satisfeitoc m Pouco satisfeito @ Satisfeito O Insatisfeito
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E possivel afirmar que metade da amostra pesquisada estd contente com as
condi¢oes das academias da regido de Capoeiras e 22% esta pouco satisfeito quanto a estas
condigdes. No entanto ha um empate de 14% entre os entrevistados que estao muito satisfeitos
¢ insatisfeitos com a atual realidade das empresas que prestam estes servigos na regido de

estudo.

14" Questao: Indique o que vocé acha que deveria ser melhorado ou esta mais precirio
nas atuais academias que vocé conhece.

Nesta questdo os entrevistados colocaram suas opinides sobre 0 que esta plor nas
academias que os mesmos conhecem. para que, desta forma contribuiu para identificar alguns

pontos fracos da concorréncia.

TABELA 14: O que deveria ser melhorado ou esta pior

ALTERNATIVAS RESPOSTAS | %
 Professores e instrutores 62 .
'Qualidade e diversificacao de aparelhos 78 ' SE
lluminacdo e ambiente 32 | 14 |
' Localizagao 26 ‘! 11 |
Valor das mensalidades 36 | 15
TOTAL 234 | 100

Fonte: Dados priméries. (2007)

GRAFICO 14: O que deveria ser melhorado ou estd pior
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De acordo com as respostas obtidas na pesquisa ¢ possivel observar que 34% dos
entrevistados estdo descontentes com a qualidade e diversificagdo dos aparelhos das atuais
academias do Bairro de Capoeiras, seguido de 26% que se queixam da qualidade dos
professores e instrutores. Ha ainda uma parcela de 15% da amostra que ndo esta contente com
o valor das mensalidades cobradas pelas academias, como também uma fatia de 14% que esta
descontente com as condigoes de iluminacdo e ambiente. O fator menos apontado como pelos
pesquisados é a localizagdo das academias que perfaz um total de apenas 11% das repostas

obtidas.

15" Questido: Quanto vocé estaria disposto a pagar para freqiientar uma academia de
ginastica e musculacio?
O objetivo desta pergunta ¢ descobrir qual o pre¢o médio que os entrevistados

poderiam estar pagando para freqiientar uma academia.

TABELA 15: Valor da mensalidade

ALTERNATIVAS RESPOSTAS | %
R$ 40,00 68 | 34
R$ 50,00 67 33
R$ 55,00 20 10
R$ 60,00 28 14
R$ 70,00 18 9
TOTAL 201 100

Fonte: Dados primarios. (2007)



GRAFICO 15: Valor da mensalidade

Grafico 15
Valor da mensalidade

9%

33%

@ 40 reais @50 reais O 55 reais 0 60 reais m 70 reais

Fonte: Dados primarios, (2007)

Com base neste grafico é possivel observar que o valor que a maior parte da amostra
apontou foi de RS 40.00 em um total de 34% . valor este bem proximo de 33% dos que
optaram por um valor de R$ 50.00 como preco que estaria disposto a pagar por uma
academia, Nota-se ainda que 14% do publico entrevistado estariam dispostos 4 pagar um
valor de R$60.00 por uma academia, seguidos de R$55.00 ¢ R$70.00 com um total de 10% e

9 % respectivamente.

16" Questio: Vocé seria aluno de uma nova academia de muscula¢io e gindstica, caso ela
estivesse dentro do que vocé espera de uma academia, considerando precos, qualidade
dos servicos e condicdes agradaveis para praticar as aulas?

Esta questdo foi de suma importidncia para analisar a viabilidade de abertura da
academia pretendida. pois foi possivel identificar se os entrevistados teriam interesse em ser

clientes de uma nova academia.

TABELA 16: Vocé seria aluno de uma nova academia?

ALTERNATIVAS | RESPOSTAS %
Sim 164 82

Nao | 37 18
TOTAL | 201 100

Fonte: Dados primarios. (2007)
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Quando questionados sobre se seriam ou ndo alunos ou clientes de uma nova
academia de gindstica ¢ musculagdo. 82% responderam que sim contra apenas [8% que

afirmaram que nao seriam alunos de uma nova academia.

4.4.2 Analise de concorrentes

Para a analise dos concorrentes do empreendimento proposto. realizou-se uma
pesquisa nas academias que também oferecem ginastica e musculagdo na regidao do Bairro de
Capoeiras de acordo com uma pesquisa semi-estruturada e nado disfarcada. Algumas
informagoes também foram resgatadas junto a pagina da internet de algumas das academias
citadas.

Na pesquisa foram abordados alguns aspectos dos principais concorrentes. tais
como: localizagdo. pregos. espaco fisico. horarios. aparelhos. condi¢es de iluminagdo ¢
higiene. estado de conservagdo dos aparelhos. ambiente, nimero de funcionarios. experiéncia
¢ nivel de escolaridade dos professores. numero de alunos. salario médio dos instrutores ¢
professores, se possui pagina na internet e tempo de duragio do negocio.

Esses aspectos foram levantados em quatro academias. todas localizadas no Bairro
de Capoeiras. Seguem os detalhes de todos os concorrentes, sua identifica¢do e informagdes

pertinentes.



Academia Heatlh Club.

1. Localizag¢do: Rua Santos Saraiva 1778, Capoeiras — Floriandpolis. Fone: (48)
32485214.
2. Preco dos servigos:

Musculagio (livre): RS 50,00

Ginastica e Musculag@o: R$ 65,00

Ginéastica duas vezes por semana: R$ 45,00

Ginéstica cinco vezes por semana: R§ 55,00

Ginastica Para senhoras: R$ 30.00
3. Espago Fisico: 380 m2.

4. Hordrios: segunda a sexta das 7:15 as 12:00 e das 14:00 as 22:00, sabado das 9:00
as 12:00.

5. Aparelhos: trinta aparelhos para musculagdo e gindstica, sete bicicletas
ergométricas, nove esteiras.

6. Condicdes de iluminagdo e higiene: Perfeitas condigdes de iluminagdo ¢ higiene.

7. Estado de conservagiio dos aparelhos: Bom estado de conservagio dos aparelhos.
com em média trés a quatro anos de uso.

8. Ambiente: com ventiladores espalhados em varios lugares, porém um pouco
quente durante as estagdes de calor.

9. Funcionarios: trés funcionarios, sendo um o proprietario da empresa.

10. Experiéncia e nivel de escolaridade dos professores:

Regina: Licenciatura Plena em Educagao Fisica na UFSC, com experiéncia
em dezessete anos em ginastica e cinco anos em musculagdo e proprietdria da
academia ha onze anos.

Francis: Licenciatura Plena em Educagdo Fisica pela UFSC, com
experiéncia em dez anos como professor de musculagao.

André: 7° semestre do curso de Educagdo Fisica pela Unisul e expericncia
como professor de ginastica ha dois anos.

11. Namero de alunos: 230

12. Salario médio dos professores e instrutores: R$ 500,00
13. Possui pagina na internet: sim

14. Tempo de durag@o do negocio: 11 anos.

Academia Limit.




1. Localizagdo: Rua Prefeito Dib Cheren, 3174, Capoeiras — Floriandpolis. Fone: (48)

32448367.

2. Prego dos servigos: Musculagéo (livre): R$ 60,00

3. Espago Fisico: 300 m2.

4. Horarios: segunda & sexta das 06:00 as 22:00 .

5. Aparelhos: 25 aparelhos para musculagio e ginastica, seis bicicletas ergometricas ¢

cinco esteiras.

6. Condi¢des de iluminagdo e higiene: Perfeitas condi¢des de iluminagdo e higiene.

7. Estado de conservacgo dos aparelhos: Regular estado de conservagiio dos aparelhos,

com em média quatro anos de uso.

8. Ambiente: Bem ventilado e com condigdes agraddveis para a pratica das
atividades.

9. Funcionarios: quatro, entre eles o proprietario.

10. Experiéncia e nivel de escolaridade dos professores:

[sao: 5° semestre de Educagdo Fisica na UNISUL, com experiéncia de quatro anos

como instrutor de musculagéo.

Paulo: Formado em Educaciio Fisica pela UDESC, com experiéncia de dois anos

como professor de musculag@o.

Sabrina: Formada em Educagdo Fisica pela Universidade Federal de Santa Maria

(RS), com experiéncia de cinco anos como professora de musculagao, ginastica e

condicionamento fisico.

Thiago: Cursando 5* fase de Educagdo Fisica pela UNISUL, com experiéncia de seis

meses como instrutor de musculagdo.

11. Nimero de alunos: 150

12. Salario médio dos professores e instrutores: R$ 625,00

13. Possui pagina na internet: Nao. (em construg@o).

14. Tempo de duragéo do negdcio: um ano e 01t0 meses.

Academia Iron Up.

1. Localizagfio: Rua Joaquim Carneiro, 159 — Capoeiras, Florianopolis. Fone: (48)

30244935.

2. Prego dos servigos:
Musculagdo (livre): R$38,00
3. Espago Fisico: 180m2

B




4. Horarios: Segunda 4 sexta das 6:30 as 22:00h. Sdbado das 08:30 as 12:00h.

5. Aparelhos: 26 aparelhos para musculagdo e gindstica, trés bicicletas ergométricas ¢
cinco esteiras.

6. Condigdes de iluminagdo e higiene: Boas condigdes de iluminagdo e limpeza nas
dependéncias da academia.

7. Estado de conservagio dos aparelhos: em media de 3 a 5 anos de uso . porém pouco
conservados.

8. Ambiente: Com alguns ventiladores e com condi¢des ndo muito agraddveis durante
as estacdes de calor,

9. Funcionarios: trés funcionarios, sendo um o proprietario do estabelecimento.

10. Experiéncia e nivel de escolaridade dos professores:

Santiago: Cursando a 5* fase de Educagdo Fisica na UNISUL e experiéncia de 30 anos
como instrutor de musculagdo e atleta de competigdes ligadas ao esporte.

Rodrigo: Formado em Educagdo Fisica pela UDESC e com experiéncia de dez anos
como professor e instrutor de musculagéo.

Rafaela: Cursando a 5° fase de Educagdo Fisica pela UDESC e com experiéncia de um
ano e meio como instrutora de musculagio.

11. Namero de alunos: 130

12. Salario médio dos professores e instrutores: R$ 500,00

13: Tempo de duragdo do Negocio: sete anos.

Academia Interativa

|. Localizagdo: Rua Najib Jabor, 356 - Capoeiras, Florianépolis. Fone: (48)
32485997.

2. Pregos dos servigos:

Musculagzo (livre): R$ 53,00

Horario de 7:00 as 16:00 : R$ 48,00

3. Espago fisico: 210 m2.

4. Horarios: Segunda a sexta das 7:00 as 22:00 e sdbado das 09:00 as 12:00.

S. Aparelhos: 21 aparelhos de musculagdo, quatro bicicletas ergométricas ¢ seis
esteiras.

6. Condigdes de Iluminagéo e Higiene: Otimas condigdes de iluminagdo ¢ higiene.

7. Estado de conservagdo dos aparelhos: Perfeitas condigbes de conservagdo dos

aparelhos, em estado de novo, no entanto com em média quatro anos de uso.




8. Ambiente: Muito bem ventilado e com condig¢des agradaveis para a pratica das
atividades.

9. Funciondrios: Seis, sendo um o proprietario do estabelecimento.

10. Experiéncia e Nivel de escolaridade dos professores:

Isabel: Cursando a 6* fase de Educag@o Fisica na UNISUL e experiéncia de 5 meses

como instrutora de musculagdo.

Rilliam: Formada em Educagdo Fisica pela UDESC e com experiéncia de 1 ano como

professora de Musculagéo.

Luciane: Cursando a 9* fase de Educagdo Fisica na UNISUL e experiéncia de 4 anos

como instrutora de academia .

Sandra: Auxiliar de servigos gerais € segundo grau completo.

Anderson: Formado em Educagdo Fisica pela UFSC e experiéncia de trés anos como

professor de musculagéo.

Laise: Recepcionista, com segundo grau completo.

11. Numero de alunos: 150

12. Salario médio dos professores e instrutores: R$ 800,00

13. Tempo de durag@o do negoécio: quatro anos.

4.4.3 Fornecedores

Nesta etapa do trabalho foram identificados os fornecedores de insumos, materiais ¢
os outros produtos que sdo necessdrios para a constitui¢dio da academia de ginastica ¢ ‘

muscula¢do que se pretende viabilizar.

Fornecedores de equipamentos para musculagiio e gindstica:
e CORPORE FITNESS COMERCIAL:
Rua Jodo Marcondes de Matos, Centro, 204 — Biguagu. Fone: (48)32852242.
e FITNESS MARTINS COMERCIO E SERVICO:
Avenida Presidente Kennedy, 295 - Campinas, Sio José/SC. Fone (48) 32410119.
e GED FITNESS EQUIPAMENTOS DE GINASTICA: ‘
Rua Presidente Kennedy, 538 — Campinas, Sdo José. Fone: (48)30353482.
e ATLETIC WAY: ‘

S s



Rua sete de setembro, 1213 — Centro, Blumenau / SC. Fone: (47)33264045.
e HALTER MECANICA E APARELHOS DE GINASTICA:
Rua Albano Schmidt, 1015 — Boa Vista, Joinville/SC. Fone: (47) 34223090.
¢ BIODELTA INDUSTRIA DE APARELHOS PARA GINASTICA:
Rua Padre Roma, 150 — Jarivatuba, Joinville / SC. Fone (47) 34661967.
o SANTANA FITNESS EQUIPMENT:
Avenida Elza Luch, 417 — Ponte do Imaruim — Palhoga / Santa Catarina. Fone: (48)
32423031.
o ALL GYM:
Rua Salvador Di Bernardi, 49 — Campinas, Sdo José / SC. Fone: (48) 32412585.
e AMERICAN MEDICAL DO BRASIL:
Rua Brasil, Sdo Paulo — SP. Fone (11) 43683409.

Fornecedores de Maveis e Utensilios:
e ESCRITOLANDIA:
Rua Dr. Heitor Blum, 426 — Estreito, Florianopolis. Fone: (48) 33484949,
¢ DESTERRO MOVEIS:
Avenida Hercilio Luz, 705 — Centro, Florianépolis. Fone: (48) 32235477. |
« [ ZILIOTTO: \
Rua Manoel de Oliveira Ramos, 43 A -Centro, Floriandpolis. Fone: (48) 32442814.

Fornecedores de Equipamentos para Informatica: ‘
e COMPUKOERICH:

Rua Durval Melquides de Souza, 703 — Centro, Florianopolis. Fone: (48) 32237934. ‘
o X COMP;

Rua Felipe Shimidt, 567 - Centro, Florian6polis. Fone: (48) 32237777,
e PCFLORIPA:

Rua Francisco Tolentino, 628 — Centro, Floriandpolis. Fone : (48) 32229018.
e LEMON INFORMATICA:

Rua Jodo Motta Espezin, 734 — Saco dos Lim&es, Florianopolis. Fone: (48) 33331809.
e AWM INFORMATICA:

Rua Souza Dutra, 481 — Estreito, Florianopolis. Fone: (48) 30252850.
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Fornecedores de Materiais para Higiene e Limpeza:
o MAKRO ATACADISTA:

Avenida Juscelino Kubitschek de Oliveira, 469 — Estreito, Florianopolis. Fone: 32814080.
o SUPERMERCADO ANGEIL.ONIE CIA LTDA:

Avenida Ivo Silveira, 2445 — Capoeiras, Floriandpolis. Fone: (48) 32717500.
e OK SUPERMERCADO:

Rua Waldemar Ouriques, 19 — Capoeiras, Florianopolis. Fone: (48) 32446307.

Fornecedores de Agua Mineral:
o« JAN BEBIDAS:
Avenida Governador Ivo Silveira, 1073 — Floriandpolis. Fone: (48) 32489500.
e AGUA MINERAL SANTA CATARINA:
Rua Jacob Vilain Filho, Guarda do Cubatdo — Palhoga / SC. Fone: (48) 32420172.
o DISTRIBUIDORA DE BEBIDAS NOVA PONTE:
Rua Dib Cheren, 1643, Capoeiras — Florianépolis. Fone: (48) 32445466.
o VONPAR:
Avenida Marin M.Schramm, 3416 — Floriandpolis / SC. Fone: (48) 32078200.

Fornecedores de Materiais Graficos:

e GRAFICA NATAL:

Rua Joaquim Carneiro, 45 — Capoeiras, Florianopolis. Fone: (48) 32440058.
» GRAFICA CONTINENTE:
Rua General Liberato Bittencourti, 1692 — Estreito, Floriandpolis. Fone: (48) 32441292, l
 ROCHA SOLUCOES GRAFICAS: ‘
Rua Thiago da Fonseca, 34 — Capoeiras, Floriandpolis. Fone: (48) 32481064.

4.5 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

Nesta segdo buscou-se abordar as caracteristicas administrativas da academia de
gindstica e musculagdo para diagnosticar sua real viabilidade de sua implantagio. Nesse

sentido serdo especificados a seguir os possiveis colaboradores e s6cios da empresa, com seus




respectivos saldrios, carga horaria, fungdes dentro da empresa, como também o horario ¢ 0s

dias de funcionamento da mesma.

4.5.1 Estrutura da organizagio

O horario de funcionamento da academia € de segunda a sexta-feira, no
periodo das 07h30min as 12h00min e das 14hO0min as 22h00min e nos sabados das
08h00min ao meio dia.

A empresa tem como expectativa contar com um quadro de funciondrios
composto por seis individuos, que trabalham de acordo com uma escala pré-definida. Entre os
funcionarios um é o proprio sécio e fundador da empresa, que tem como fungdo principal
administrar todas as atividades e zelar pelo bem estar da empresa e de seus clientes. Sera
contratada ainda uma recepcionista, com a fungdo de atender aos clientes ¢ alunos da
academia. Também serd recrutada uma pessoa para trabalhar nos servigos gerais, com a
fun¢iio principal de se responsabilizar pela higiene e limpeza das dependéncias da academia.

Além destes colaboradores a empresa terd um professor de musculagdo.
formado em Educagdo Fisica, que entre terd como uma de suas fungdes, orientar os alunos
dentro da academia. Sera ainda contratado um estagiario, também da drea de Educagao Fisica,
que terd fungdes similares ao professor de Educagdo Fisica.

Para a empresa oferecer as aulas de gindstica e outras aulas similares, sera
necessario a contratagdio de um professor com experiéncia nesta drea e que possua a
graduacio na area de Educagéo Fisica.

Segue abaixo um quadro com os colaboradores da empresa e seus respectivos
horarios de trabalho, os dias da semana que terfio que trabalhar ¢ a carga horaria semanal de

cada funcionario.
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QUADRO 01: Quadro Funcional

Quadro Funcional Academia Clube da Saide

Cargo Horarios/Escala G rsgeiagﬁ;: rig
Dias da Semana Segunda 4 sexta Sabado o
Sécio Fundator 130&513£3618D0a5 8:00 as 12:00 47

Recepcio 14:00 as 22:00 08:00 as 10:00 42
Faxineira 14:00 as16:00 8:00 as 10:00 12
Professor 14:00 as 22:00 10:00 as 12:00 42
Estagiario 07:30 as 12:00 08:00 as 10:00 U
Pash P 08:30 as 10:00/115:30 as
r&ﬁ;igzae 05:30 s 10100 /15505 | 0900 25 10:30 i
17:00 (3 e 5%

Fonte: Dados primarios (2007)

4.5.2 Responsabilidades, atividades e salarios.

Apos descrever a carga hordria e a escala de trabalho de cada funcionario. no topico
a seguir sdo descritos em termos gerais as fungdes, responsabilidades. tarefas, rotinas ¢ os

salarios de todos os colaboradores da empresa, com seu respectivo cargo.

Sécio e Fundador da empresa:
e Responsavel pela condugio do negocio, tomada de decisdo, descri¢ao dos cargos ¢
salarios dos colaboradores.
¢ Contato com fornecedores, contadores, concorrentes, bancos, investidores, etc.
e Recepedo de clientes, atendimento ao publico, mostrar as dependéncias ¢ instalagGes
da academia e ainda estabelecer contatos com clientes, através de contato eletronico
por e-mail.

o Serd estipulado um pré-labore inicial de R$ 1.000,00 ao sécio da organizagao.

Recepcionista:
e Responsavel pelo atendimento aos clientes, recepgdo ha novos clientes da empresa,

atender ao telefone.
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e C(Controlar a entrada de alunos, fazer cobranga das mensalidades, fechamento de caixa.
etc.

e Fazer a matricula dos alunos e conduzir os alunos até os instrutores e professores.

e Mostrar as dependéncias, instalagdes e ambientes da academia.

e Sera estipulado um salario inicial de R$ 500,00 para a recepcionista que for

contratada, além de todos os beneficios que a legislacio exige.

Faxineira:
e Zelar pela limpeza. higiene ¢ organizagdo das dependéncias da academia.
e O salério estipulado para a faxineira que for contratada ¢ de R$ 380, 00, com mais 0s

beneficios e encargos sociais exigidos por lei.

Estagiario:

e O estagidrio contratado terd a responsabilidade de conduzir os alunos at¢ os
equipamentos corretos, para a pratica dos exercicios, ja que o mesmo devera estar ‘
cursando o curso de Educagéo Fisica.

e Acompanhar constantemente os alunos durante as aulas e tirar duvidas sobre os ‘
exercicios e aparelhos.

e Zelar pela manutengio dos aparelhos, instalagdes e maquinas.

e Para o estagiario sera oferecido um saldrio de R$ 300, 00, de acordo com contrato de ‘

estagio exigido pelas agencias de recrutamento.

Professor de Musculagio:

e Orientar e conduzir os alunos durante os treinos e atividades.

e Preencher as fichas com os treinos dos alunos da academia.

e Fazer constantes avaliacdes, adaptagdes e modificagdes necessarias nos treinos de
cada cliente.

e Acompanhar os alunos em cada exercicio, para repassar 0 movimento correto de cada
exercicio e aparelhos da academia.

e Demonstrar as dependéncias da academia a novos alunos.

e Organizar aparelhos, pesos e materiais utilizados frequentemente pelos clientes da
academia.

e Zelar pela manutengdo dos aparelhos, instalagdes e maquinas.
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e O saldrio inicial que serd proposto ao professor de musculagdo sera de R$ 750. 00.

com todos os encargos incluidos.

Professor (a) de Ginastica:

e Conduzir as aulas de acordo com sua metodologia de trabalho.

e Organizar as dependéncias da sala de gindstica, antes e ap6s cada aula do dia.

s Conduzir os alunos, antes de cada aula para a sala de gindstica

e Orientar os alunos sobre as préticas corretas de cada exercicios.

e Utilizar as ferramentas de trabalho e equipamentos corretos em todas as aulas durante
a semana.

e Zelar pela manutengdo dos aparelhos, instalagdes e mdquinas sob sua
responsabilidade.

e O saldrio pago ao professor de gindstica serd de R$ 550, 00, incluindo tambem os

encargos exigidos pela legislagdo.

4.5.3 Funcionamento e Servigos.

Neste topico sdo descritos as atividades ou servigos oferecidos para os clientes da
organizagio em estudo, bem como com seus respectivos hordrios e dias da semana onde as
atividades ocorrem.

Para demonstirar este aspecto elaborou-se um quadro, com todas as informagdes

necessarias para identificar as caracteristicas citadas anteriormente.



QUADRO 02: Horério das atividades.

Horario das Atividades Academia Clube da Saude

Musculac¢éio

Ginastica

Horario

Professor

Horario

Professor

Segunda

07:30 as 12:00/
14:00 as 22:00

Estagiario/Professor
de Musculagdo

08:30 as 10:00/
15:30 as 17:00

Professor (a) de

Ginastica

07:30 as 12:00/
14:00 as 22:00

Estagiario/Professor
de Musculagdo

10:00 as 11:30/
19:00 as 20:30

Professor (a) de
Ginastica

07:30 as 12:00/

Estagidrio/Professor

08:30 as 10:00/

Professor (a) de

Quarta | 14:00 as 22:00 | de Musculagdo 15:30 as 17:00 Ginastica
07:30 as 12:00/ | Estagiario/Professor | 10:00 as 11:30/ Professor (a) de
Quinta | 14:00 as 22:00 | de Musculagéo 19:00 as 20:30 Ginastica

07:30 as 12:00/
14:00 as 22:00

Estagiario/Professor
de Musculagéo

08:30 as 10:00/
15:30 as 17:00

Professor (a) de
Ginastica

Sdbado

07:30 as 12:00

Estagiario/Professor
de Musculagao

09:00 as 10:30

Professor (a) de
Ginastica

4.5.4 Organograma

Fonte: Dados primérios (2007).
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Nesta etapa do trabalho criou-se um organograma basico da estrutura hierarquica da

bem como a composi¢io de cada nivel ou setor logo abaixo da figura.

academia, com seus respectivos niveis e denominagéio de cada setor dentro da organizagdo.



FIGURA 1: Organograma da academia

r Gerencia J

| 1
Setor ( Setor Técnico ]
Administrativo
( Secretaria 1 1
Professores Manutenc¢ao
Instrutores Limpeza

Fonte: Dados primarios (2007)

e Gerencia: Formada pelo socio, criador e fundador da empresa.

e Setor Administrativo: Composto pela secretaria da empresa e possui liga¢do com a
gerencia.

e Setor Técnico: Formado pela equipe de professores e pelo servigo de limpeza ¢
higiene da academia.

o Secretaria: E composta apenas pela secretria ou recepcionista da empresa.

e Professores e instrutores: Quadro composto pelos professores de musculagio,
gindstica ¢ estagiario

e Manutenciio e Limpeza: Formado pela faxineira ou auxiliar de servigos gerais.

4.6 ASPECTOS TECNICOS.

Neste topico sdo abordadas as caracteristicas técnicas do empreendimento proposto.
no caso a academia de ginastica e musculagfio, necessérios para a instalag@io da mesma. Entre
eles 0s moveis, utensilios, aparelhos de musculagdo e gindstica, equipamentos e outros itens
que serio importantes para a abertura da academia.

Além disso, apresenta um estudo das possiveis localizagdes geografica da academia,

como também definiu-se de maneira geral o tamanho do empreendimento proposto.
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4.6.1 Estudo da localizagéo

Como dito anteriormente buscou-se realizar um levantamento dos imoéveis ou salas
comerciais disponiveis no Bairro de Capoeiras, para buscar informagdes que permitam uma
analise do tamanho e do prego do aluguel dos imdveis para a instalagdo do empreendimento.

Portanto, segue logo abaixo os imdveis que estdo disponiveis para aluguel. com sua
devida localizagdo, pre¢o do aluguel, a imobilidria que o mesmo se encontra e também o

tamanho do espago fisico que o mesmo possui.

Imovel 1:
e Localizagdo: Avenida Patricio Caldeira de Andrade, n. 1596.
e [mobilidria Brognoli.
e Valor do Aluguel: R$ 1.150,00.
¢ Tamanho: 150 m2.

Imovel 2 :
e Localizagdo: Rua Waldemar Ouriques, n. 443.
e Imobiliria: Com o proprietario.
e Valor do Aluguel: R$ 1.600,00
¢ Tamanho: 100m2

Imével 3 :
e Localizagdo: Rua Waldemar Ouriques, n. 535.
e Imobiliaria: Brognoli.
e Valor do Aluguel: R$ 12.000,00

e Tamanho: 600m2

Imovel 4 :
e Localizagdo: Rua Santos Saraiva, n. 150.
e Imobiliaria; Ibagi Imoveis
e Valor do Aluguel: R$ 1.600,00
e Tamanho: 250m2.



4.6.2 Tamanho da academia

; Para definir o tamanho da academia foi utilizado como pardmetro de escolha o
tamanho médio das academias do Bairro de Capoeiras.
Desta forma estabeleceu-se que o espago de todas as dependéncias da academia tera

em torno de 300m2.

4.6.3 Moveis e utensilios

A seguir observa-se uma lista completa de todos os moéveis ¢ utensilios que sao de
suma importincia para a montagem de uma academia de gindstica e musculagdo.
e Material para escritorio (folhas, canetas, grampeador, clipes, etc.).
e Materiais para limpeza e higiene.
e Uma Mesa para escritério.
¢ Uma Cadeira escritorio.
e Um Guarda volumes para o banheiro.
e Dois Bancos para os banheiros.
| o Trés Lixeiras.
e 1 Bebedouro.
o  Tapete
e Quadro ou mural para recados.

e (Carimbo da empresa.

4.6.4 Equipamentos

Seguem abaixo os equipamentos e alguns outros itens que so indispensaveis para a
implantagdo de uma academia de ginastica e musculagdo.
e Notbook
e Software de banco de dados para administragio e controle interno de clientes ¢
atividades da empresa.

e Impressora.



Aparelho de Telefone.

Calculadora.

Aparelho de som.

4.6.5 Aparelhagem

Neste topico buscou-se apontar todos os aparelhos, equipamentos. maquinas e outros
produtos que deverdo fazer parte da academia caso a mesma seja viabilizada, considerando
tudo o que ¢ essencial para aulas de gindstica e também de musculagdo em uma academia.

Para consultar as imagens e figuras de todos os equipamentos abaixo. consultar

ANEXO A.

¢ Suporte de barras.

e Arvore de anilhas.

e Puxadores.

e Leg Press 45°.

e [.eg Horizontal

¢ Adutor/Abdutor

e Extensor.

e Flexor.

e Multiguiado Linear.

e Peitoral Dorsal. |
¢ Desenvolvimento.

e Remada Articulada.

e Crossover.

e Banco Regulavel Tubular.

¢ Puxador quatro estagdes.

e Supino Inclinado ‘
e Maquina Biceps.

e Remada Articulada Tubular.

e Supino Reto.

e GGluteos.
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e Maguina Abdominal.
e Panturrilha sentada.
e Quatro Esteiras ergométricas

e Quatro Bicicletas ergométricas.

4.7 ASPECTOS FINANCEIROS

Os aspectos econdmicos e financeiros sdo muito importantes para poder se avaliar a
viabilidade de um empreendimento, pois contem elementos que permitem determinar os
investimentos, receitas, custos e outros itens indispenséveis para uma analise mais precisa de

um plano de negocio.

4.7.1 Investimentos fixos

Neste topico sdo descritos os custos dos moveis, utensilios, equipamentos ¢ as
aparelhagens necessérias para o funcionamento de uma academia. com 0 prego. fornecedor ¢
quantidade de cada item citado.

Segue logo abaixo o quadro com os méveis e utensilios, com o valor, quantidade ¢
fornecedor de cada produto mensurado.

QUADRO 03: Méveis e utensilios.

Valor

Descrigdo Qtd Unitario(R$) Valor total Fornecedor
Material para escritorio 25,00 25,00 Makro |
Material para Limpeza e higiene 35,00 35,00 Makro
Mesa para escritorio 1 180,00 180,00 Escritolandia |
Cadeira para escritério 1 95,00 $5,00 Escritolandia |
Guarda-volume para banheiro 2 359,00 718,00 Escritolandia
Bancos para banheiro 2 78,00 156,00 Desterro Moveis
Lixeiras 2 24,55 49,10 Angeloni
Bebedouro 1 240,00 240,00 Angeloni
Tapete Personalizado 1 96,00 96,00 J.Ziliotto
Quadro para recados 1 19,00 19,00 J.Ziliotto
Carimbo da empresa 1 5,00 5,00 Grafica Natal

Total | | 1.618,10 |

Fonte: Dados primérios (2007).

e



O proximo quadro apresenta os equipamentos com Seus respectivos pregos.

fornecedores e quantidades necessarias para a academia estudada.

QUADRO 04: Equipamentos

Valor Unitario Valor
Descricéo Qtd (RS) total Fornecedor
Software banco de dados clientes 1 1.160,00 1.100,00 Compukoerich
Aparelho de Telefone 1 99,00 99,00 Angeloni
Calculadora 1 29,90 29,90 X Comp
Total 1.228,90

Fonte: Dados primaérios (2007).

A seguir sao descritos os aparelhos que sdo destinados para as praticas dos

exercicios na academia, com seu valor unitario, quantidade e o fornecedor.

QUADRO 05: Aparelhagem

Fonte: Dados primarios (2007).

Descrigéo do aparetho Qtd | Valor Unitario(R$) Valor total Farnecedor |
Suporte de barras. 1 635,00 635,00 Santana Fitness ‘
Arvore de anilhas. 1 150,00 150,00 Santana Fitness
Puxadores. 1 265,00 265,00 Santana Fitness
Leg Press 45°. 1 2.860,00 2.860,00 Santana Fitness ‘
I.eg Horizontal 1 3.250,00 3.250,00 |Santana Fitness j
Adutor/Abdutor 1 2.890,00 2.890,00 Santana Fitness
| Extensor. 1 2.650,00 2.650,00 | Santana Fitness |
Flexor. 1 2.650,00 2.650,00 Santana Fitness |
Multiguiado Linear. q 2.450,00 2.450,00 Santana Fitness N
Peitoral Dorsal. 1 2.750,00 2.750,00 |Santana Fitness |
Desenvolvimento. 1 1.860,00 1.860,00 Santana Fitness
‘ Remada Articulada. 1 1.860,00 1.860,00 Santana Fitness |
Crossover. 1 3.960,00 3.960,00 Santana Fitness a
Banco Regulavel Tubular. 1 535,00 535,00 Santana Fitness
Puxador quatro estagdes. 1 5.860,00 5.860,00 Santana Fitness
Supino Inclinado 1 5.860,00 5.860,00 Santana Fitness |
Maquina Biceps. 1 2.490,00 2.490,00 Santana Fitness
Remada Articulada Tubular. 1 3.760,00 3.760,00 Santana Fitness
Supino Reto. 1 685,00 685,00 Santana Fitness |
Gluateos. 1 2.450,00 2.450,00 | Santana Fitness |
Magquina Abdominal. 1 2.155,00 2.155,00 Santana Fitness !
Panturrilha sentada. 1 600,00 600,00 Santana Fitness
Esteira ergométrica 4 2.960,00 11.840,00 Embrex l
Bicicleta ergométrica 4 1.350,00 5.400,00 Embrex )
Total 69.865,00 |
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A seguir sio especificados todos os custos para a regularizagdo da academia, de
acordo com os valores informados pela Prefeitura Municipal de Floriandpolis ¢ Sebrae.

QUADRO 06: Custos para registro

Descri¢do da Taxa Valor (RS) |

Alvara Sanitario 48,53 ) {

Registro no Conselho Regional de Ed. Fisica. 95,00 ‘
Requerimento de empresério individual (Junta Comercial) 32,05 |
Total 175,58 ‘

Fonte: Dados primarios (2007).

No quadro seguinte é apresentado o total dos investimentos fixos, considerando

moveis, utensilios, equipamentos, aparelhagem completa e os custos para registro da empresa.

QUADRO 07: Total de Investimentos Fixos.

Descrigao Valor Total |
Moveis e utensilios 1.618,10 ﬁl
Equipamentos 1.228,90 ‘
Aparelhagem 69.865,00
Custo para registro da empresa 175,58
Total 72.887,58 B

Fonte: Dados primarios (2007).

4.7.2 Depreciag@o

Com excegdio dos terrenos, os ativos fixos sempre terdo uma vida util limitada.
devido ao seu uso nas atividades da empresa. Por isso ¢ importante fazer o calculo da
depreciagéio dos ativos da empresa, ji que ela representa um custo para a mesma ¢ poderd
ainda ser deduzido do imposto de renda.

A taxa de depreciagio, segundo o Sebrae (2007) para méquinas. equipamentos,
utensilios, méveis é de 10%aa. e dos aparelhos eletronicos ¢ de 20%aa.

Segue o cdlculo da depreciagdo doa ativos fixos da academia, com seus devidos

calculos mensais e anuais.
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QUADRO 08: Depreciagdo

Valor Taxa Anual | pepreciagao Depreciacao
Descrigao Qtd | total (R$) (%) Mensal (R§) | Anual (R$)
Material para escritério 25,00 10 0,21 250 |
Material para Limpeza e higiene 35,00 10 0,29 3,50 j
 Mesa para escritorio 1 180,00 10 1,50 18.00 |
Cadeira para escritorio 1 95,00 10 0,79 9,50 '
Guarda-volume para banheiro 2 718,00 10 5,98 71,80
Bancos para banheiro 2 156,00 10 1,30 15,60 |
Lixeiras 2 | 4910 10 0,41 a9l |
Bebedouro 1 240,00 10 2,00 24,00
| Tapete Personalizado 1 96,00 10 0,80 9,60
Quadro para recados 1 19,00 10 0,16 1,90
Carimbo da empresa 1 5,00 10 0,04 0,50
Software banco de dados '
clientes 1 | 1.100,00 20 18,33 220,00 |
Aparelho de Telefone 1 99,00 20 1,65 19,80 |
Calculadora 1 29,90 20 0,50 5,98 |
Aparelhagem completa 69.865,00 10 582,21 6.986,50
Total 616,17 | 7.394,09 |

Fonte: Dados primarios (2007).

4.7.3 Custos

Neste topico buscou-se mensurar todos os custos necessarios para a implantagao do
negdcio, que fazem parte do funcionamento da empresa, como no caso de uma academia ou
na induastria e comércio.

Os custos aqui determinados sdo classificados em fixos e varidveis, pois sd3o custos
que variam ou ndo de acordo com o numero de servigos prestados.

Além dos custos fixos e varidveis da academia, também foi elaborado um quadro
com o valor dos custos da mio de obra direta, relacionados aos funcionarios e colaboradores
da empresa.

No quadro & seguir encontra-se os custos de mao de obra direta da academia. de
acordo com 0s encargos sociais e com o total dos encargos mensais e anuais.

Segundo informagdes do Sebrae (2007) os encargos incidentes sobre a folha de
pagamento dos funcionarios, em uma empresa que opta pelo SIMPLES, ¢ composto
mensalmente por 8% de Fundo de Garantia de Tempo de Servigo (FGTS). 8,33% de 13

salario e mais 10,83 de 1/3 de férias, correspondendo a um valor de 27.16% de encargos

sociails.



QUADRO 09: Mio de obra direta

Descrigao Valor mensal (R$) Valor anual(R§) ]

Estagirio 300,00 3.600,00 |

Professor de Musculag&o 750,00 9.000,00 7_:

Professor de Ginastica 550,00 6.600,00 |

Total de encargos ( 27,16%) 351,00 4.212,00 _ |
Total 1.951,00 | 23.412,00

Fonte: Dados primérios (2007).

No quadro a seguir estio descriminados os custos fixos da academia, com seus

devidos valores mensais e anuais.

QUADRO 10: Custos fixos

Descrigido Valor mensal (R$) Valor anual (R$)
Custo méo de obra direta 1.951.00 23.412,00 |
Aluguel 2.000,00 24.000,00
| Agua 15,00 180,00
Luz 35,00 420,00 |
Telefone 40,00 480,00 |
Material de escritério 20,00 240,00 7'
Material de limpeza 25,00 300,00 |
Pré-labore sécio 1.000,00 12.000,00
Recepcionista+ encargos sociais 635,80 7.629,60 -
Faxineira + encargos sociais 483,20 5.798,40
Depreciagéo 616,17 7.394,09 4!
Manutengdo banco de dados 110,00 1,320,00 1
Contador 50,00 600,00 [
Total 6.981,17 83.774,04 |

Fonte: Dados primérios (2007).

Para determinar os custos variaveis, foram determinados os valores de acordo com

algumas tributagdes devidas para uma academia de ginastica e musculagdo. assim como

informado pela Prefeitura Municipal de Florianépolis (2007) e no site da Receita Federal.

A empresa que opta pelo SIMPLES, com o faturamento entre R$90.000.00 ¢ R$

120.000.00 tem sobre o valor da receita bruta mensal um valor de 5% para ser descontado.

Em relagdo ao ISS, num caso de uma academia de gindstica ¢ musculagdo ¢

prestadora de servigo, ¢ descontado um valor de 5% sobre o faturamento bruto mensal.
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QUADRO 11: Custos variaveis

Descrigao Valor (R$)
SIMPLES 5%
1SS 5%
Total 10%

Fonte: Dados primarios (2007).

4.7.4 Valor dos servigos

Para determinar o valor de cada servigo prestado pela academia, foi necessirio
calcular o custo de cada aula, considerando que cada aluno permanece na empresa por em
média uma hora. Além disso, foi feito uma comparagéo e relagdo com os pregos aplicados
pelos concorrentes da regido de estudo da academia.

O calculo do custo do servigo ou hora, foi feito entre o quociente do custo fixo
mensal pelo nimero de horas aulas em um més.

Para determinar o numero de horas aulas em um més na academia, foi calculada a
carga horaria mensal dos professores e estagiarios, onde somando a carga horaria semanal de
cada funcionario (ver quadro um), chegou-se a um numero de 332 horas aulas em um mes de
atividade na empresa.

Assim:

Custo Fixo Mensal/n®. aulas horas aulas més = custo unitario do servi¢o

=6981,17 /332 =21,03

Com isso determinou-se o custo unitario do servigo de R$ 21.03 por hora/aula na

academia.

4.7.5 Valor da mensalidade

Para o calculo do valor da mensalidade, foi necessério fazer uma relagdo entre os
custos varidveis, indices de comercializagdo, margem de lucro e a taxa de marcagao.

Para chegar ao valor do indice de comercializagdo, foram somados os valores dos
custos varidveis (5% imposto do SIMPLES + 5% ISS), totalizando 10%. Foi determinada
uma margem de lucro de 57% para entdo calcular a taxa de marcagdo, a partir da seguinte

formula:
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T™ = [100-(IC + ML)] / 100.
Desta forma foi possivel chegar aos seguintes niimeros:
T™M =[100-(10 +57)] / 100
™ =0,33=33%
Determinada a taxa de marcagio foi possivel chegar ao valor da mensalidade a ser
cobrada na academia.
e (Custo unitario (hora aula da academia) = R$ 21,03
e Taxa de marcagdo = 0,33 =33%
e Valor da mensalidade = custo unitario / TM = 21,03/0,33 = 63,72
Chegou-se assim a um valor de R$60,00 para o valor da mensalidade. estando
proximo do valor cobrado por alguns concorrentes da academia e um valor proximo de R$
60,00, apontado por 33% dos entrevistados na pesquisa de marketing aplicada, como prego

correto a ser cobrado em uma academia.

4.7.6 Investimento inicial.

O investimento inicial representa o montante de recursos necessarios para a abertura ¢
condugio do negdcio no inicio das atividades da empresa. Este valor é composto pelo capital
de giro, que no caso ¢é igual ao valor de trés meses dos custos fixos mensais , além do valor
dos investimentos fixos ¢ de uma reserva técnica de seguranga de 10% . de acordo com
informagdes fornecidas pelo Sebrae.

No quadro 4 seguir encontra-se o total dos investimentos iniciais para a abertura do

negocio, com toda a relagdo dos investimentos necessarios.

QUADRO 12: Investimentos iniciais

Descricao Valor (R$) q

A- Investimentos fixos 72.887,58
B-Capital de giro 6.981,17 T
C-Subtotal (A+B) 79.868,75 !
D- Reserva Técnica (C+D) = 10% 7.986,88 “
Total 87.855,63 [

Fonte: Dados primarios (2007).



4.7.7 Receita e resultado operacional

Para o calculo da receita operacional, foi necessario basear-se no valor da
mensalidade que se pretende aplicar e ainda estimar ftrés possiveis demandas de clientes.
Desta forma foi estipulado trés cendrios, um mais provavel, um pessimista ¢ outro otimista.

No cenario mais provavel foi considerando um total de 170 alunos em um més, que
equivale a média de clientes das concorrentes da academia, ja que um valor exato ¢ de dificil
mensuragdo. Para estimar o valor do cendrio pessimista e otimista, foi estipulado um valor de
20% de variagdo de cada um em relagdo ao cendrio mais provavel.

Desta forma no quadro abaixo demonstra o calculo a receita operacional mensal da

academia.
QUADRO 13: Receita mensal
Descricao Pessimista (R$) | Mais Provavel (R$) | Otimista (R$)
Receita dos servicos prestados 8.160,00 10.200,00 12.240,00
Total 8.160,00 10.200,00 12.240,00

Fonte: Dados primarios (2007).

Para chegar ao valor do resultado operacional também foi utilizado o cendrio mais

provavel, pessimista e otimista, de acordo com o quadro abaixo.

QUADRO 14: Resultado operacional.

Descri¢io Pessimista (R$) | Mais Provivel (RS) Otimista (RS) ‘

A - Receita Operacional anual dos

Servigos 97.920,00 122.400,00 146.880.00

B-Custo Variavel do servigo '

prestado ( 10% de A) 9.792,00 12.240,00 14.688.00 ‘

C-Custo fixo anual 83.774,04 83.774,04 83.774.04

D - Custo Total anual (C+B) 93.566.,04 96.014,04 08.462,04

E - Lucro Liquido anual (A-D) 4.353,96 26.385,96 48.417,96

F-Margem de Contribui¢&o (A-B) 88.128,00 110.160,00 132.192.00 |
1

G - Ponto de Equilibrio em % (C/F) 95,06 76,05 63.37

Fonte: Dados primarios (2007).



4.7.8 Lucratividade

Para calcular a eficiéncia da empresa de acordo com a lucratividade, foi aplicada a
seguinte formula:

Lucratividade = Lucro Liguido anual x 100
Vendas

Segundo o quadro abaixo expde, foi possivel mensurar a lucratividade da academia

anualmente, de acordo com o cenério otimista e pessimista mais provavel.

QUADRO 15: Lucratividade.

Descricao Pessimista Mais Provavel Otimista
Lucratividade | 4353,96x100/97.920,00 | 26385,96x100/122.400,00  48417,96x100/146.880,00
Resultado (%) 4,44 21,55 32,96

Fonte: Dados primarios (2007).

4.7.9 Rentabilidade

A rentabilidade, que indica o retorno financeiro dos recursos investidos na empresa.
foi calculada a partir da seguinte féormula:

Rentabilidade = Lucro Liquido x100

Investimento Total

O quadro abaixo apresenta a rentabilidade da empresa, baseado nos trés cendrios (o

pessimista, otimista e mais provavel) criados para determinar os valores.

QUADRO 16: Rentabilidade

Descrigao Pessimista Mais Provavel Otimista }

Rentabilidade |4353,96x100/87.855,63 | 26385,96x100/87.855,63 | 48417,96x100/87 855,63 |

Resultado ( %) 4,95 30,03 55,11
Fonte: Dados primarios (2007).




4.7.10 Periodo Payback.

O objetivo deste topico € descobrir o tempo vidvel parta se recuperar o que [oi
investido na empresa, de acordo com os investimentos aplicados e com o lucro liquido da
organizagao.

Desta forma para o calculo do periodo Payback, faz-se o quociente entre o
investimento total sobre o lucro liquido da empresa, assim como na formula abaixo:

Prazo de retorno do investimento = Investimento Total
Lucro Liquido

No quadro abaixo é possivel observar o periodo de Payback do negdcio proposto. de

acordo com o cenario otimista, pessimista e mais provavel.

QUADRO 17: Periodo Payback

Descricao Pessimista ) Mais Provavel Otimista

Férmula Payback 87855,63/4.353,96 87855,63/26385,96 87855,63/48417,96 |

Prazo de retorno \
(anos) 20,17 3,32 1,81 |

Fonte: Dados primarios (2007). )

4.7.11 Ponto de equilibrio

O ponto de equilibrio ¢ um valor que ird determinar a quantidade de servigos que a
empresa terd que vender para cobrir os custos fixos e varidveis da organizagdo. Para chegar a
tal nimero ¢ necessario dividir o valor das despesas fixas pela margem de contribui¢do da
empresa, (Receita operacional-custo variavel do servigo prestado) de acordo com a seguinte

formula:

Ponto de Equilibrio = Despesas Fixas
Margem de Contribui¢do

No quadro abaixo é destacado o calculo do ponto de equilibrio da academia, de

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

QUADRO 18: Ponto de equilibrio

Descrigao Pessimista Mais Provavel Otimista T
Calculo 83.774,04/88.128,00 | 83.774,04/110.160,00 | 83774,04/132.192 00
Valor (%) 95,05 | 76,04 ] 63,37

Fonte: Dados primarios (2007)
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5 CONCLUSAO

O presente trabalho objetivou elaborar um plano de negécio para detectar a
viabilidade de abertura de uma academia de ginastica e musculagio, na regido do Bairro de
Capoeiras, Florianopolis (SC).

Em relagdo aos aspectos juridicos e legais foi possivel notar que o negocio possui
algumas leis e 6rgdos que regulamentam devidamente a atividade, onde tudo deve estar de
acordo com as tais regras para que possa funcionar adequadamente, como por exemplo., os
registros de professores junto ao CONFEF (Conselho Federal de Educagao Fisica) que neste
caso ¢ a entidade mais importante neste ramo de negécio.

Desta forma de acordo com o resultado dos 201 questionarios aplicados na pesquisa,
o resultado foi positivo, visto que 74% dos entrevistados sdo praticantes de atividades fisicas
ou esportes e ainda 41% dos participantes da pesquisa ja praticam ou acham interessante
musculagido ou ginastica. Além disso, foi possivel notar que 64% do publico entrevistado ja
praticaram ou praticam musculagdo ou ginastica em uma academia. Quando questionados
sobre o grau de satisfagiio em relagfo as atuais academias do Bairro de Capoeiras, 0 resultado
foi que 50% responderam que est@io satisfeitos, porém 36% se posicionaram insatisfeitos ou
pouco satisfeitos, o que leva a crer que ha uma significativa parcela que poderia estar sendo
melhor atendida no mercado.

Quando questionados sobre se o individuo seria ou ndo aluno de uma nova academia
o resultado foi ainda mais positivo, pois 82% dos entrevistados responderam que sim.
concluindo que o negécio, no ponto de vista de mercado pode ser viavel.

Em relagdo aos aspectos financeiros levantados durante a pesquisa, o resultado pode
ser considerado positivo, pois apesar do investimento inicial de R$ 87.855,63. o negocio
poderé possuir uma lucratividade anual de 21.55 e uma rentabilidade de 30.03. valores estes
muito mais interessantes que a caderneta de poupanga que rende em média por cento a0 ano.

Chegou-se ainda a conclusdo que o negdcio ndo possui um prazo de retorno de
investimento alto, que no caso foi estimando em 3,32 anos, de acordo com o cendrio mais

provavel de 170 clientes.



5.1 RECOMENDACOES

a

Recomenda-se que seja feita também uma andlise sobre a venda de produtos ¢

artigos relacionados a gindstica e musculagdo na academia, tals como camisas, bones.
bermudas, agasalhos e outros artigos que possam contribuir para diversificar as atividades da
organizagao.

I: recomendavel ainda que se faga um estudo sobre a possibilidade de abrir uma
lanchonete ou um comércio dentro da academia, que venda produtos naturais, cOmo sucos.

frutas, vitaminas e outros produtos que possam atender melhor as necessidades dos clientes.
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APENDICE A: Questionério.

Este presente questionério faz parte de um trabalho de conclusdo de curso de Administragio
da Universidade Federal de Santa Catarina (UFSC), cuja fungéo ¢ buscar dados ¢ informagoes
que serdo importantes para um estudo de viabilidade de uma academia de ginastica ¢
musculagdo no bairro de Capoeiras, Florianopolis. Pedimos entdo sua colaboragdo para o
preenchimento do mesmo, lembrando que sua participagdo sera de grande ajuda neste
trabalho.

1) Sexo:
( ) Masculino. () Feminino.

2)  Qual sua faixa de idade?
( )5al6 anos.

( )17 a20 anos.

( )21 a 25 anos.

()26 a 30 anos.

()30 a 40 anos.

() mais de 41 anos.

3) Qual sua renda mensal pessoal/familiar ?
( ) até R$ 500,00 reais.

( ) entre R$ 500,00 e R$ 1.000,00 reais.

( )entre R$ 1.000,00 e R$ 1.500,00 reais.

( ) entre R$ 1.500, e R$ 2.000,00 reais.

( )acima de R$ 2.000,00 reais.

4) Qual seu grau de escolaridade?

() primario incompleto . ( ) segundo grau completo.
( ) primério completo. () superior incompleto.
() segundo grau incompleto . () superior completo.

5) Em qual Rua do Bairro de Capoeiras vocé mora?

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

6) Vocé pratica exercicios fisicos ou esportes?

( ) Sim () Nao.
07) Quais destes exercicios fisicos vocé ji praticou ou acha interessante?
( ) artes marciais. ( ) corrida
( ) bicicleta () ginastica.
() musculagdo. () caminhada.

08) Qual seu grau de interesse por musculagio ou ginastica?
() Pratico ou ja pratiquei.

() Gostaria de praticar.

( ) Admiro quem pratica ,porem ndo tenho interesse em praticar.
( ) Nio gosto destas atividades.



09) Assinale o(s) fator(es) que o levaria, ou pra vocé ¢ mais importante no momento
de escolha de uma academia de muscula¢io ou ginaistica.

() A qualidade dos instrutores e professores.

( ) A qualidade do ambiente, tais como instalagdes fisicas, aparelhos. ventilagio,
iluminacdo.etc.

( ) A localizagdo da mesma.

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

( ) O valor da mensalidade.

10)Assinale o(s) principal motivo(s) que o levaria a praticar gindstica ou muscula¢io
em uma academia de sua preferéncia.

() Apenas para praticar uma atividade fisica.

( ) Ganho de massa muscular.

( ) Beneficio Fisico e mental.

( ) Emagrecimento.

() Fortalecimento de musculos e articulagdes.

( ) Apenas para se relacionar com as pessoas.

11)Em sua opinido qual o melhor horirio para a pratica de alguma atividade fisica?
() Das 7:00 as 10:00 da manha () Entre 12:00 e 15:00.

( )Das 10:00 as 12:00 da manha () Entre 15:00 e 18:00.

( ) Entre 18:00 ¢ 20:00 () Entre 20:00 e 22:00

12)Com que freqiiéncia vocé acharia importante fazer ginastica ou musculagio, por
semana?

()2 vezes ( ) Todos os dias
( )3 vezes ()4 vezes.
( )1 vez ( ) Nio tenho opiniéo formada.

13)Qual seu grau de satisfacdo quanto as condigdes das atuais academias de ginastica
e musculacdo do bairro de Capoeiras?

() Muito satisfeito () Satisfeito

( ) Pouco satisfeito ( ) Insatisfeito.

14)Indique o que vocé acha que deveria ser melhorado ou esta mais precario nas
atuais academias que vocé conhece.

( ) A qualidade dos professores ¢ instrutores.

()A qualidade e diversificagdo de aparelhos e materiais para a pratica dos exercicios.

( ) As condigdes de iluminagdo, temperatura ambiente e higiene.

() A localizagéo.

() Valor das mensalidades.

15)Quanto vocé estaria disposto a pagar para freqiientar uma academia de ginastica
¢ musculagio?
( )R$ 40,00 ( )R$50,00 ( )55,00 ( )60,00 ( )R$70,00

16)Vocé seria aluno de uma nova academia de musculacio e ginastica, caso ela
estivesse dentro do que vocé espera de uma academia, considerando pregos,
qualidade do servico e condigdes agradaveis para praticar as aulas?

() Sim () Nao.






ANEXO A: Imagem dos equipamentos.
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