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RESUMO

No Brasil grande parte da populagio tem um espirito empreendedor, onde a maioria dessas
pessoas sonham em ter seu proprio negdcio, mas por outro lado hd muitas dificuldades para se
abrir e manter um negdcio, por isso € de fundamental importincia um prévio estudo e
planejamento do mesmo. Diante disso, o plano de negdcios € uma ferramenta grandiosa e
valiosa para que o empreendedor saiba suas melhores agdes e defini¢Ges, tendo como base
informagdes prévias. Portanto o presente estudo tem como objetivo elaborar um plano de
negdcio com o infuito de criar uma Academia na cidade de S3o Luiz do Norte — GO. Os
objetivos especificos buscaram: descrever a empresa, levantar os potenciais clientes,
descrever produtos e servigos, elaborar um planejamento estratégico, investigar o mercado e
os fatores do ambiente externo, formar uma andlise estratégica, elaborar um plano financeiro.
O trabalho utilizou como base um questiondrio levantado na cidade com um total de 200
entrevistados, através dos resultados foram elaborados graficos pelo meio do software Excel
que apontam as diferencas entre cada entrevistado. Os resultados do estudo do microambiente

permitindo assim a elaboragdo do plano de negodcio para a abertura da Academia Corpo e
Satde.

PALAVRAS-CHAVE: Empreendedor, Plano de negbcio, Academia.
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ABSTRACT

In Brazil most of the population have an entrepreneurial spirit, where most of these people
dream of having your own business, but otherwise there are many difficulties to open and
maintain a business, so it is extremely important study and a previous planning it. Faced with
this business plan is a great and valuable tool for the entrepreneur to know his best actions
and definitions, based on prior information. Therefore this study aims to develop a business
plan in order to create an Academy in the city of Sf3o Luiz do Norte - GO. The specific
objectives sought: to describe the company, raising the potential customers, describe products
and services, develop a strategic plan, research the market and the factors of external
environment, to form a strategic analysis, develop a financial plan. The study used a
questionnaire based survey in the city with a total of 200 respondents, which was developed
through the results by means of graphics software Excel that link the differences between
each respondent. The results of the study of the microenvironment enabling the development
of the business plan for the opening of Body and Health Academy.

KEYWORDS: Entrepreneur, Business Plan, the Academy.
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INTRODUCAO

A maioria das vezes o sucesso das novas empresas é dado como prémio ao
empreendedor que soube planejar corretamente seu negocio, verificando a viabilidade do
negécio criteriosamente, podendo assim delinear as estratégias da empresa para seu
crescimento. Este tipo de andlise mostrard ao empreendedor se a empresa esta preparada ou
nfo para sobreviver no ambiente situado.

Com o aumento do poder aquisitivo da populagdo brasileira cada vez mais
aumenta se a demanda por academias, sendo esse um ramo promissor, nio deixando de lado
o fato de ser um negocio como os outros dependendo de uma missfo e visdo.

Este trabalho busca desenvolver um estudo de viabilidade econdmico-financeira
para a implantagdo de um empreendimento, buscando identificar e desenvolver toda a
estrutura organizacional do empreendimento a ser implantado em S#o Luiz do Norte situada
no médio norte goiano, o empreendimento objeto de estudo € uma académica de gisnatica,
pois observou-se a necessidade de um local adequado para as pessoas fazerem seus
exercicios em busca de saude, beleza e qualidade de vida, tendo em vista que grande parte da
populagéo pratica suas caminhadas, fazem exercicios em casa gastando muito com aparelhos.

Além disso, grande parte da populagdo de Sdo Luiz do Norte sfo jovens que estdo
a procura do corpo perfeito, autoestima que estdo ligados diretamente a pratica de exercicios
fisicos e sdo temas fortes e constarites na atualidade, chamando a atenciio de todos de sua
suprema importancia.

Objetivo geral deste trabalho consiste em elaborar um plano de negécio para a
abertura de uma academia de ginastica em S#o Luiz do Norte — GO. Tendo com objetivos
especificos: - desenvolver a estrutura da empresa; identificar e organizar recursos
empresariais; - elaborar um planejamento estratégico para abertura e posicionamento do
negocio; - descrever produtos e servigos; - elaborar um plano de marketing operacional e
financeiro e andlisar a viabilidade do negécio.

A justificativa deste trabalho ¢ a percepcio de que na atualidade o aumento e a
conscientizagio em relagdio a busca pela qualidade de vida, saide e outros fatores
relacionados a prética de exercicios. Desta forma percebe-se a necessidade da abertura de um
espago em que se possa oferecer subsidios para as pessoas obterem tais fatores, fundamentais

na vida do ser humano, a academia.
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Como ¢ importante ter um plano formal antes de abrir o negdcio, a importancia de
se conhecer o ambiente, pois o nimero de empresas que fecham antes de trés anos inseridas
no mercado € grande.

E de grande necessidade que este trabalho venha demonstrar formas
administrativas que possam ser utilizadas na Academia Corpo e Satde, para que o seu
desenvolvimento venha e ndo se torme como as outras empresas, uma triste estatistica de
negdcios que ficaram estagnadas fechando assim suas portas.

Desta forma, o trabalho se torna importante pelo interesse do académico na
abertura deste negocio perante o conhecimento adquirido no decorrer do curso de
Administra¢@io e principalmente pelo fato de adquirir novos conhecimentos essenciais na vida

de um administrador.
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1 REFERENCIAL TEORICO

1.1 Empreendedorismo

O termo Empreendedorismo vem da palavra de origem francesa trepreneur, que
significa aquele que esta entre ou intermediario, teve inicio com Marco Pélo que tentou
estabelecer rotas comerciais para o Extremo Oriente, fazendo papel de intermedidrio,
realizando contrato com uma pessoa de posses, com o objetivo de conseguir dinheiro para
comprar as mercadorias, dessa forma assumia riscos, pois caso suas vendas fracassassem,
seria ele quem pagaria a conta. Na Idade Média 0 mesmo termo foi usado para descrever um

participante ou um administrador de grandes projetos de produgéo.

Ja no século XVII este termo dado de Empreendedorismo foi novamente ligado as
pessoas que assumiam riscos de lucro ou prejuizo em um contrato de valor fixo com o
governo. No Fim do século XIX e inicio do XX, nfio se diferenciava o empreendedor dos
gerentes em meados do século XX ¢ estabelecida a no¢do de ser um empreendedor como uma

pessoa inovadora.

No Brasil enfre outros paises existem micro e pequenas empresas possuidoras de
um histérico critico onde a maioria declaram faléncia nos primeiros anos de existéncia no
mercado. As vezes isso ocorre pela auséneia de planejamento, capital de giro baixo, falta de

pesquisa de mercado € um fraca andlise do ambiente externo onde seria implantado o negécio.

O empreendedorismo € visto como um ramo da administragio de empresas, que
aborda crescentes discussdes tanto no dmbito académico, quanto no Ambito empresarial e
politico. Desta forma estdo contemplados o empreendedor da 4rea de negdcios € o
empreendedor da 4rea de pesquisa e ensino, este ltimo sendo avaliado pelo potencial de
agregagio de valores gerados por novo conhecimento ou tecnologia e/ou sua propagacgo.
Pesquisadores, professores e alunos apresentam grande potencial para a criacio de
empreendimentos baseados em conhecimrento, 0 que mais tarde, reverter-se-4 em lucros para a

instituigdo criadora ou em beneficios para os usuarios das inovages e descobertas.
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Segundo Dolabela (1999, p. 43) “o empreendedorismo ¢ uma livre traduciio que
se faz da palavra entreprencurship, ¢ ¢ utilizado para designar os estudos relativos ao

empreendedor, seu papel, suas origens, seu sistema de atividades, seu universo de atuagfio.”

O Empreendedorismo nfo é ainda uma ciéncia, apesar de ser uma das 4reas onde
mais se pesquisa e se publica. Isso quer dizer que ainda nfo existem paradigmas, padrées que
possam, por exemplo, nos garantir que, a partir de certas circunstincias, havera um
empreendedor de sucesso. O empreendedorismo pode ser considerado um fenémeno cultural,
onde as relagbes humanas sio fatores de grande influéncia no sucesso dos negocios, o

empreendedor vé nas pessoas suas principais fontes de aprendizado.

O empreendedorismo deve conduzir ao desenvolvimento econdmico, gerando ¢
distribuindo riquezas e beneficios para a sociedade. Por estar constantemente diante
do novo, o empreendedor evolui através de um processo iterativo de tentativa e erro;
avanga em virtude das descobertas que faz, as quais podem se referir a uma
infinidade de elementos, como novas oportunidades, novas formas de
comercializagdo, vendas, tecnologia, gestdo etc. (DOLABELA, 1999, p. 45)

O empreendedorismo faz parte da indole brasileira. Segundo estudo publicado
pelo jornal americano US Today, o Brasil ¢ considerado o pais mais empreendedor do mundo,
sendo o brasileiro um empreendedor nato. O lado negativo do empreendedorismo é que os

indices de mortalidade das PME - Pequenas e Médias Empresas no Brasil ¢ elevadissimo.

Segundo Sebrae ( 2011), 56% dessas empresas fecham as portas até o terceiro ano
de vida. Entre as principais razdes, destaca-se a falta de preparago do empreendedor para
gerenciar com eficiéncia a sua empresa, insuficiéncia de capital, além de dificuldades pessoais

do candidato a empresario.

J4 no Brasil segundo Dornelas (2005) o movimento do empreendedorismo
comegou a tomar forma na década de 1990, quando entidades como o Sebrae (Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para

Exportagdo de Software) foram criadas. Através dos programas criados pela Softex em todo
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pais, juntamente com as incubadoras de empresas e as universidades que o tema

empreendedorismo comegou a despertar na sociedade brasileira.

Antes disso, praticamente ndc se¢ falava em empreendedorismo e em criagdo de
pequenas empresas. Os ambientes politico ¢ econdmico do pais nfio eram propicios,
e o cmpreendedor praticamente ndo encontrava informagdes para auxilia-lo na
jornada empreendedora. O Sebrae ¢ um dos 6érgdos mais conhecidos do pequeno
empresario brasileiro, que busca junto a essa entidade ,todo suporte de que precisa
para iniciar sua empresa, bem como consultorias para resolver pequenos problemas
pontuais de seu negécio. O historico da entidade Softex pode ser confundido com o
histérico do empreendedorismo no Brasil na década de 1990. A entidade foi criada
com o intuito de levar as empresas de software do pafs ao mercado externo, por
meio de vérias agBes que proporcionavam ao empresario de informética a
capacitagdo em gestdo e tecnologia. (DORNELAS, 2001, p. 7)

r

Pode-se levar em conta que o empreendedorismo é um dos basais fatores de
desenvolvimento econdmico de um pais, onde se cria algo diferente e agrega-se valor ao
mesmo, dedicando tempo e assumindo riscos, com finalidade de satisfagdo, seja ela

econdmica pessoal ou coletiva.

Empreendedor (entreprenur) vem da lingua francesa que denota aquele que
assume riscos e comega algo novo, tem se uma idéia nova, sendo termo utilizado para
qualificar, ou especificar, principalmente, aciuele individuo que detém uma forma especial,
inovadora de ser, em dedicar-se as atividades de organizagfo, administragdo, execugdo;
principalmente na geracfo de riquezas, na transformacfo de conhecimentos e bens em novos

produtos.

Acredita-se hoje que o empreendedor seja o “motor da economia”, um agente de

mudangas. Muito se tem escrito a respeito, e os autores oferecem variadas definigdes para o

termo. (DOLABELA, 2006, p. 29)

O empreendedor pode ser deliberado como racional que é capaz de assumir riscos
e gerenciar procedimentos € um individuo que tém caracteristicas fortes, inovadoras e que se
dedica a0 maéximo as atividades de uma organizagfio, para se realizar diante de sua

independéncia e autonomia.
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Segundo Dolabela (1999, p. 72) “...o empreendedor ¢ alguém muito criativo, que
consegue ver coisas onde os outros nada véem as oportunidades. O empreendedor ¢ alguém
capaz de definir algo a partir do nada, do indefinido. Ele faz descobertas, coloca o acaso a seu

favor.”

Asstm, através das oportunidades identificadas o empreendedor se compromete ao
maximo, chega ha dedicar-se 24 horas por dia ao seu negécio, compromete o relacionamento
com a familia e os amigos e etc. O empreendedor é um trabalhador exemplar, infatigivel e

maluco pelo que faz.

Para Chiavenato (2005, p. 3)

o empreendedor nio é somente um fundador de novas empresas ou o construtor de
novos negocios. Ele ¢ a energia da economia, a alavanca de recursos, o impulso de
‘talentos, a dindmica de idéjas. Mais ainda: ele ¢ quem fareja as oportunidades e
precisa ser muito rapido, aproveitando as oportunidades fortuitas, antes que outros
empreendedores o fagam,

Quando uma pessoa resolve abrir um novo negocio, o primeiro pensamento é em
uma realiza¢do pessoal, trazendo sua criatividade e transpirando para o meio externo como

forma de ideias e inovacGes.

Concluindo, Chiavenato, (2005, p. 4), define o empreendedor como ndo sendo
simplesmente provedor de mercadorias ou de servigos, mas como fonte de energia que

assume riscos inerentes em uma economia em mudanga, transformago e crescimento.

Olhando as oportunidades identificadas ac longo dos estudos o empreendedor é
extremamente comprometido ao seu negocio e aos relacionamentos interpessoais, familiares e

levando em conta o grande sonho de ver a Academia Corpo e Satide proporcionando
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empregos, atendendo as necessidades € os desejos da populagdo de SHo Luiz do Norte e

procurando sempre inovagdo no que ha de melhor em Prética de Exercicios.

De acordo com a fonte Sebrae (2000) Algumas caracteristicas que mais
contribuem para o sucesso pessoal do empreendedor séio: Capacidade de assumir riscos
calculados: ‘Capacidade de enfrentar desafios é uma combinagio de ousadia, coragem,
controle e determinagdo; Identificar Oportunidades: £ a capacidade natural de estar
permanentemente atento a tudo que acontece & sua volta; Lideranga: é a capacidade de
influenciar pessoas a executar tarefas levando em consideragdo que cada um tem sua vida
pessoal e suas aspiragdes; Metas e Objetivos: O empreendedor estabelece objetivos a longo
prazo e define metas de curto prazo; Persisténcia: E a capacidade de definir ¢ manter o
direcionamento de sua empresa rumo ao sucesso, apesar das dificuldades encontradas; Visdo
global: Hoje em dia, a satisfagio do cliente é fundamental para o sucesso do negécio. E
quando se diz “cliente” entende-se aquele que compra, o fornecedor, a comunidade vizinha e
principalmente o funciondrio. A satisfagio dos clientes externos € conseqiiéncia de pessoas
que trabalham satisfeitas. O empreendedor v€ a organizagfo como processo de satisfacfio das
necessidades do cliente, em permanente harmonia com o ambiente interno; Atualizacio: O
empreendedor estd sempre disposto a aprender. Ele tem sede de conhecimento, de buscar
novas informagdes dentro do seu ramo de atividade, ou fora dele; Organizacio: Estabelecidas
as metas, o empreendeddr deve encontrar os meios para alcanga-las. Ele entende que os
resultados almejados precisam ser obtidos por meio da aplica¢do dos recursos disponiveis de
forma légica, racional e clara; Inovagio: Tem grande capacidade de inovar e criar;
Criatividade: O empreendedor estd sempre concebendo novas solugdes e conceitos. Ndo teme
0 insucesso, interage concretamente na realidade, identifica as raizes dos problemas, desafia
as idéias pré-formatadas pelos meios tradicionais de administracio e gera alternativas
objetivas, na obtengfio do sucesso desejado; Comprometimento: O empreendedor tem alto
nivel de comprometimento com o trabalho que desenvolve. Faz sacrificios pessoais ou

esforgos extraordindrios para completar tarefas, ou cumprir compromissos assumidos.

1.2 Negocio e Planos de Negécios
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Em economia, negécio, ¢ referido como um comércio ou empresa, que ¢
administrado por pessoas para captar recursos financeiros para gerar bens e servigos, e por
consequéncia proporciona a circulagfio de capital giro entre os diversos setores. Em apertada
sintese, podemos dizer que, entende-se por negécio toda e qualquer atividade econdmica com

o objetivo de gerar lucro.

“O objetivo de um negécio € produzir e vender com lucro produtos/servigos que

satisfagam necessidades e desejos da sociedade.” (CHIAVENATO, 2005, p. 23)

Negoécio envolve pessoas, trabalhando em cima de produtos ou servicos. E
necessario uma entrada de dados, seguindo com um processamento para obter a saida que séo

os resultados, buscando satisfazer os clientes, tornando uma oportunidade de mercado.

“Negocio € um esforgo organizado por determinadas pessoas para produzir bens e
servigos, a fim de vendé-los em um determinado mercado e alcangar recompensa financeira

pelo seu esforgo.” (CHIAVENATO, 2005, p. 22)

Um Plano de Negécio € um documento que descreve (por escrito) quais os
objetivos de um negécio e quais passos devem.ser dados para que esses objetivos sejam
alcangados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um Plano de Neg6cio permite identificar e

restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los no mercado.

Para elaborar um Plano de Negécios, exigem-se conhecimentos sobre o setor do
negocio e o contexto mercadoldgico, bem como percepgio gerencial e habilidade em
lidar com assuntos técnicos e legais, em diversas 4reas, e em vencer barreiras no
relacionamento interpessoal. Para a elaboragdo do Plano de Negécios é necessério
que as idéias estejam claras e que todos os envolvidos estejam de acordo.
(DOLABELA, 1999, p. 81)

Antes de o empreendedor jogar sua idéia em pratica é necesséario todo um estudo
para verificar se o seu negocio ¢ vidvel para implementacfo, para que futuramente sua

empresa ndo vire frustragfio e sim uma porta para o sucesso.

Degen, (1989, p. 177) diz que:
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O plano € a formalizagdo das ideias, da oportunidade, do conceito, dos riscos, das
experiéncias similares, das medidas para minimiza-los, das respostas aos pré-
requisitos, da estratégia competitiva, bem como do plano de marketing, de vendas,
operacional e financeiro para viabilizar o0 novo negdcio.

'/

O Sumario Executivo € a parte principal do Plano de Negdcio, onde apresenta
uma sintese do que sera mostrado, preparando e atraindo o leitor e tormando o mesmo
interessado pelo que estd lendo. Ele deve apresentar sinteticamente a descrigio do negdcio a

ser implantado e outros fatores essenciais como: objetivos, missdo, visdo e outros.

1.2.1 Plano de Marketing

O Plano de Marketing coliga as oportunidades para as realizacdes de bons
resultados para uma empresa, apontamento que descreve os objetivos, agBes e nos da

contribui¢des e direcionamento na tomada de decises nos negdcios da Organizagao.

Um plano de marketing € como um mapa - ele mostra a empresa a onde ela est4 indo
e como vai chegar l4. Ele € tanto urm plano de a¢do como um documento escrito. Um
plano de marketing deve identificar as oportunidades de negdcios mais promissoras
para a empresa e esbogar como penetrar, conquistar € manter posi¢des em mercados
identificados. E uma ferramenta de comunicagéio que combina todos os elementos
do composto mercadoldgico em um planc de agdo coordenado. Ele estabelece quem
fard o qué, quando, onde ¢ como, para atingir suas finalidades. (WESTWOQOD,
16896, p. 5)
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Todo plano de negécio deve enfatizar o marketing mix, ou composto de
marketing apresentador em quatro fungdes basicas: produtos, prego, ponto (distribuigioc) e

promoc¢io.

Para Cobra (1997) todos os elementos do composto foram criados e estabelecidos
para atender ao mercado-alvo, ou seja, o consumidor. Produto ou servigo é dito certo ao
consumo quando atende as necessidades ¢ desejos de seus consumidores-alvos, O ponto & o
canal de distribui¢do do produto ou servigo, o prego pode ser considerado: posto na fabrica;
posto no cliente; atacadista, varejista ou distribuidor; liquido com desconto ou bruto.sem
desconto e outros, e promogdo sendo ele um composto promocional do produto ou servigo
que compreende a publicidade, as relagdes piblicas, a promogéo de vendas, a venda pessoal e

o merchandising.

Este composto mercadolégico em forma de 4 Ps tem cada elemento

' Interdependente que pode ser exclusivo, mesmo que na pratica revela uma interrelagdo

constante entre os 4 Ps.

Segundo Kotler (2000) o marketing ostenta uma rica variedade de conceitos e
ferramentas, comeg¢ando com a deﬁnigﬁo que distingui suas defini¢Bes sociais e gerenciais.
Uma deﬁnigﬁo social mostra o papel desempenhado pelo marketing na sociedade. Um
profissional de marketing disse certa vez que o papel do marketing é “proporcionar um padréo
de vida superior”. Uma defini¢do social que serve a nosso propésito ¢: Marketing ¢ um
processo social por meio do qual pessoas e grupos de pessoas obtém aquilo de que necessitam
€ 0 que desejam com a criagfo, oferta e livre negociégéo de produtos e servigos de valor com

outros.

O Plano de Marketing ajuda o empreendedor a conseguir umas das coisas
primordiais para o sucesso do novo negocio, sendo esta a satisfagio do cliente, o que faz com
que sua fatia de clientela volte novamente ao seu negécio e convide outras pessoas a

consumirem sua oferta.

Para Kotler (2000) satisfagdo consiste na sensagfo de prazer ou desapontamento
resultante da comparagéo do desempenho (ou resultado) percebido de um produto em relago

as expectativas do comprador.
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Cada dia que passa os plano de negocios se tornam mais orientados para clientes e
concorrentes, além de serem melhor elaborados e com uma realidade maior do que no

passado.

O planejamento esta se tornando um processo continuo, para responder a condigdes
especialistas. O planejamento esta se tornando um processo continuo, para responder
a condigdo de mercado que mudam em grande velocidade. As tendéncias que
analisamos até aqui estdo em pleno vigor no mundo do marketing. (KOTLER, 2000,

p. 116)

Um dos fatores mais importantes para a conquista de clientes esta relacionado ao
atendimento, o que gera resultado nas vendas, satisfacio e a fidelidade do consumidor & sua

empresa.

De acordo com Kotler (2000) a orientagdo de vendas parte do principio de que os
consumidores e as empresas, por vontade propria, normalmente ndo compram os produtos da
organizagdo em quantidade suficiente. A organizagdo deve, portanto, empreender um esfor¢o

agressivo de vendas e promogdo.

1.2.2 Plano Operacional

O Plano Operacional relata a localizagdo da empresa, funcionalizacio, ilustra o
Layout da organizagio em forma estrutural. E de grande importincia para os diretores,
gerentes, coordenadores e os cargos de chefia na aliena¢o de esforgos internos em diregdo
aos objetivos estratégicos da empresa. Tudo o que se refere na abertura do empreendimento

estdo propostos neste planejamento dos meios e recursos a serem utilizados.

Para Bernardi (2007, p. 159), “o Plano Operacional compféende todos os fatores

de operagdo necessdrios a produgdo de determinado bem ou servigo. Localizagdo, layouts,
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prestagdo de servigo ou produto, capacidade de servico ou produto, dimensionamento de

pessoal”.

Segundo Cury (2010) a estrutura compreende a disposi¢éo das diversas unidades
que compSem a empresa — departamentos, divisdes, secdes etc. — e as relagdes entre
superiores e subordinados. A estrutura ndio deve envolver apenas o esqueleto, o arcabougo,
mas todo o organismo da empresa, como deveres, responsabilidades, os sistemas de

autoridade e de comunicac¢des existentes na organizagio.

Uma parte importante na estrutura organizacional de uma empresa é seu Layout,

que deve respeitar o espaco de cada item, para no tornar o local desagradavel.

E fundamental, para um adequado layout de escritério, o estabelecimento de um
fluxo racional de trabalho, evitando-se seu desenvolvimento ao longo das atividades
organizacionais de forma redundante, ilégica, resultando, assim, numa excessiva
manipulagdo de papéis, pegas e processos, bem como em deslocamentos
desnecessdrios, tanto de papéis e documentos quanto de empregados e clientes.
(CURY, 2010, p. 398)

Na estrutura de uma empresa é sempre viavel a colocagio de uma ilustragdo
grafica de como funcionara as atividades da empresa. E para isso existem vérios tipos de

graficos, graficos de processamentos.

Segundo Cury (2010) Para elaborar um fluxograma, o analista, por meio de
pesquisa minuciosa junto as unidades organizacionais em exame, deve fazer um levantamento
dos passos que envolvem o trabalho, desde o operador inicial até o final, passando, inclusive,

pelos formularios envolvidos no processo.

Outro ponto que se deve ressaltar € o dimensionamento de pessoal, onde se define
o quanto de colaboradores a empresa terd, quais os profissionais de diferentes departamentos,
tendo tudo no planejamento, para que a empresa nfo sofra conseqiiéncias financeiras com

relagfo a contratagdes.
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1.2.3 Plano Financeiro

O Plano Financeiro demonstrard a vida da empresa ao longo de seus primeiros
anos de vida no mercado, o faturamento, despesas e outros, tudo o que se refere a parte de

financas da empresa, incluindo balangos, projegdes, demonstrativos de resultados e outros.

Segundo Bernardi (2007, p. 178), “nessa parte, sio demonstradas as avaliagdes
financeiras do plano de negécio que se pretende implantar, que servird a trés propdsitos:
andlise da viabilidade do negécio, capacidade de liquidez e forma de capitalizagio do

empreendimento.”

Alguns investimentos financeiros, como as agdes, podem ser investimentos de curto,
médio e longo prazo, dependendo da estratégia de investimento adotada. Se a
aquisicdo das agdes for para exercer o controle da empresa, nfio seria um
investimento financeiro. (HOJI, 2011, p. 93).

A abertura dessa empresa aplicard em grandes custos e despesas gastos em cima

de um bem ou servigo, mas justamente para gerar outro bem ou servigo.

De acordo com Hoji (2011, p. 117)

existem custos e despesas que permanecem estiticos com a variagdio do volume de
vendas e os que variam proporcionalmente ac aumento ou redugio do volume de
vendas. Os custos e despesas do primeiro grupo sdo chamados custos ¢ despesas
fixos e os do segundo grupo chamam-se custos e despesas varidveis.
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Para se ter uma nogfio do desenvolvimento da empresa na questdo financeira, séo

necessarios alguns calculos dos indicadores econdmicos que nos ajudem a enxergar melhor os

balangos patrimoniais, as demonstra¢es do resultado e etc.

As informagGes constantes das quatro demonstragdes financeiras basicas sfo de
grande importincia para diversas partes interessadas que necessitam regularmente de
medidas relativas acerca do desempenho da empresa. A palavra-chave aqui é
relativas, pois a analise de demonstragSes financeiras se baseia no uso de indices, ou
valores relativos. A andlise de indices envolve métodos de cilculoe e interpretagfo de
indices financeiros ara analisar e monitorar o desempenho da empresa. Os insumos
fundamentais para a andlise de indices sdo a demonstragio do resultado ¢ o balango
patrimonial. (GITMAN, 2010, p. 48)

1.6 Mercado de Academias de Ginastica e Sande

Cada dia que passa o mercado de Academias de Ginastica e Saide aumenta até
menos em relagdo a demanda por elas. Resultado do crescimento do poder aquisitivo e da

preocupagdo por parte da clientela em obter um corpo perfeito, satide e bem-estar.

Segundo a ACAD (Associacéo Brasileira de Academias) apud Bernardes (2009,
p. 29) “A industria do Fitness se conecta a trés outros setores j4 bem estabelecidos: estética,
entretenimento ¢ satide. Basicamente, sdo essas as trés principais motivacdes que levam um
cliente a procurar uma academia de gindstica: sadde, beleza e diversio. N#o necessariamente

nessa ordem.”

Atualmente as pessoas veem uma academia como local de descontracdo, lazer e
também como forma de levantar a autoestima, além de buscar uma satide melhor,

tranqiiilidade para mente e outros fatores.

Hoje uma academia de gindstica é considerado um dos requisitos principais para

os médicos que tratam pacientes com algum problema mental, tais como estresse, sindrome
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do panico além de ajudar no combate contra vicios como cigarro, drogas, dlcool, o que

aumenta ainda mais a procura por esse tipo de ambiente.

De acordo com a pesquisa realizada por Deloitte (2006) apud Albuquerque e
Alves (2011, p. 13), empresa internacional de consultoria especializada em gestdo de riscos
empresariais, apresentou pesquisa em 2005, a qual demonstrou que 40% dos clientes de
academia abandonam a empresa no primeiro ano de adesio e que, 26% alegam que sairam
pelo fato de mudarem de residéncia, outros 20%, confirmam sua desisténcia porque nunca
lam ou estavam insatisfeitos com o atendimento da academia. Interessante perceber que o
percentual que abandonam pelo fator financeiro ¢ de apenas 8%, logo o fator prego parece nio
ser tdo fundamental para a permanéncia ou ndo do cliente. A mesma pesquisa revela que 87%
dos ex-clientes apresentam interesse em voltar a academia nos 02 primeiros meses de seu

afastamento e que ap6s 12 meses somente 76% tém a mesma inten¢do.
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Descri¢do da Oportunidade

O plano de criagéo da Academia Corpo e Saude veio através da necessidade de
um negdcio desse ramo na cidade. Tendo em vista a auséncia de um local adequado para a
pratica de exercicios na cidade e uma grande demanda para tal empreendimento, buscando

trazer inovagdes € o que justifica a escolha do local para a abertura desse empreendimento.

O empreendedor busca criar uma empresa de prestagdo de servigos na area de
pratica de exercicios, que satisfagam seus clientes, buscando sempre melhorias, sem
discriminagdo de classes e estilos e com produtos e servigos de qualidade, bom atendimento e

instrugfo, agilidade e prego acessivel para a populacio.

Seguido da idéia dessa criagdo o empreendedor foi estimulado a elaborar este
plano de negdcio, a fim de estruturar idéias e analisar se o negécio € vidvel ou ndo na

implantagéo.

2.2 Descri¢io do Negécio

O empreendimento terd como Razdo Social: Fernando Rosa Soares e Academia
Corpo e Saude como nome fantasia. A Academia serd criada para satisfazer a demanda da

cidade e a caréncia da populagio por mais saude e beleza fisica.
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Figura 1 — Logomarca

Acodemica
Corpo e Saucde

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

2.2.1 Previsio de Abertura

A data prevista para o inicio das atividades da Academia Corpo e Saude sera no
inicio do segundo semestre de 2012, o empreendimento sera localizado na Avenida Augusta
Maria uma das principais avenidas da cidade de S&o Luiz do Norte, em frente a praca central,
local de grande fluxo de pessoas e localizagdo privilegiada, com sorveteria, farmacias, bares e

outros comércios no local.

O empreendimento enquadra-se na forma juridica de sociedade limitada, como

Empresa de Pequeno Porte no Regime Simples Nacional.

Visando satisfazer a demanda e principalmente a fidelizagdo dos clientes a
empresa se atentard quanto a diversificagdo e inovagdo dos produtos e constantemente aos

cuidados com o atendimento ao cliente.

Tendo em vista a limitagdo de recursos e oportunidades que irdo ocorrer nos
primeiros meses, a Academia Corpo e Salde terd que iniciar suas atividades com apenas dois
(02) funciondrios, sendo um Personal Trainer e um Auxiliar administrativo, por Gltimo tem-se
como responsabilidade o controle financeiro, compras, e toda a parte administrativa no qual

ficara a cargo do Empreendedor Fernando Rosa Soares. A empresa contara com um ambiente
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despojado, diferenciado e agradavel, que buscard conciliar conforto e beleza, a fim de

satisfazer todos os tipos de clientes.

De acordo com o levantamento e os orgamentos realizados sera necessario um
capital inicial de aproximadamente R$33.209,00, investimento esse incluindo produtos para

estoque inicial, compra de equipamentos e outros.

2.2.2 Capital social

Tabela 1 - Investimento de capital

Nome do Empreendedor capital (RS) (%) de participacio

Fernando Rosa Soares 33.209,00 100%

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

E estimado um faturamento mensal de R$ 8.147,00 devido as mensalidades, as
vendas de mercadorias, as roupas de malhagdo entre outros. Através desse faturamento é
esperado um lucro anual de aproximadamente R$ 21.314,67 e um retorno do capital inicial

investido no primeiro ano das atividades do empreendimento.

2.2.3 Missio

. A missfo da Academia Corpo e Saide é contribuir para a melhoria da qualidade
de vida e bem estar da populagfo e clientes gerando a promogio da saide emocional, fisica e
social, sendo uma ajuda também para quem precisa e quer ter uma satide melhor ¢ um corpo
desejado. Com isso espera-se clientes jovens e idosos, pois nunca ¢ tarde para se ter saude,
disposi¢do e um corpo sonhado. Também vendera alguns produtos de gindstica, vitaminas,

roupas, e outros acessorios, oferecendo descontos para os clientes fidelizados na academia.

Asseciacdo Educativa Evangafica
BIBLIOTECA
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2.2.4 Visido

A visdo da Academia ¢é ser reconhecida no mercado de academias
principalmente pelos seus resultados perante a sociedade, satisfazendo todos os desejos dos

clientes e alcangando objetivos financeiros, comerciais e sdcio ambientais, além de tornar -se

-um ambiente onde os clientes se sintam confortaveis e fidelizados com a empresa.

2.2.5 Objetivos

CURTO PRAZO:
v Atrair clientes;
v" Atender as necessidades da populagio de Sdo Luiz do Norte;
v" Conquistar a conﬁangg e a credibilidade dos clientes.
MEDIO PRAZO:
v" Fidelizar os clientes;
v Aumentar a participagio de mercado;
v Minimizar despesas e aumentar o lucro anual;
v" Aumentar a eficiéncia e a qualidade de atendimento prestagﬁo. de servicos.
LONGO PRAZO:
v Ser referéncia no mercado perante clientes, fornecedores e populagio;

v Aumentar a participagdo de mercado.
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2.3 Dados do Empreendedor —

O empreendimento serd dirigido pelo Sr. Femando Rosa Soares participando
ativamente das atividades da empresa, com intuito de atender a demanda de todos os clientes,

ouvindo sugestdes e possiveis reclamagées da popula¢do de So Luiz do Norte.

Empresario: Fernando Rosa Soares, solteiro, 23 anos, académico do 7° periodo
de Administragdo de Empresas, da Faculdade de Ciéncias Educa¢o de Rubiataba,
funciondrio publico, secretdrio municipal de recursos humanos, experiéncia em atendimento

ao publico e auxiliar em administragio.

A ele serd atribuido o cargo de Diretor Administrativo (Pro-labore) cuidando de
toda a administracdo da empresa, sendo a jornada de trabatho de 40 horas semanais, de
segunda a sexta-feira das 8 as 18 horas, com 2 horas de intervalo para almogo, atuando nas
questdes bancdrias, na tomada de decisbes sobre o andamento da empresa, questbes

tributérias, divulgagio dos servigos, produtos e etc.
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3 PLANO DE MARKETING

O Plano de Marketing identifica as oportunidades para gerar bons resultados para
uma determinada organizagdo, é um documento que descreve objetivos, ages e fornece

subsidios e direcionamento na tomada de decisGes aos negécios da empresa.

O Plano de Marketing deve ser entendido como um complemento ao Plano de
Negocio e como um instrumento indispensével ao desenvolvimento da empresa. Em sintese o
planejamento de marketing divide-se em duas etapas: a Andlise de Mercado e a Planificacio
de Marketing. A primeira tem como principal objetivo sistematizar toda a informagio
necessaria para o desenvolvimento dos objetivos. Para se obter uma estratégia correta &
necessario ter um correto conhecimento da realidade da empresa, dos seus produtos, dos seus
mercados, da sua concorréncia e das tendéncias de evolugdo. Dentro desta etapa encontram-se
duas fases: o Desenvolvimento dos Objetivos e a Identificagio das Oportunidades. Na
primeira fase € definido claramente as linhas de produtos, os segmentos de mercado a atingir
e as estratégias da concorréncia. O conjugar destes factores cria as condigdes para identificar
as ameagas e as oportunidades, potenciais ou reais, que véo determinar toda a planifica¢éo de
marketing. Dentro da Panifica¢do de marketing (2° etapa) encontram-se também duas fases: A
Formulagdo- Estratégica' de Marketing e o Desenvolvimento do Plano. Na primeira fase
constroi-se a estratégia propriamente dita, aproveitando as oportunidades ¢ minimizando as
ameacas. S6 depois se passa ao terreno operacional, definindo-se o proprio Plano de

Marketing.

Um plano de marketing é como um mapa - ele mostra a empresa a onde ela est indo
e como vai chegar l4. Ele é tanto um plano de a¢do como um documento escrito. Um
plano de marketing deve identificar as oportunidades de negécios mais promissoras
para a empresa e esbogar como penetrar, conquistar e manter posiges em mercados
identificados. £ uma ferramenta de comunicagiio que combina todos os elementos
do composto mercadol6gico em um plano de agio coordenado. Ele estabelece quem
fard o qué, quando, onde ¢ como, para at1ng1r suas finalidades. (WESTWOOD,
1996, p. 5)



37

3.1 Pesquisa de Mercado

Quando pretende-se abrir um novo empreendimento, primeiramente é necessério
analisar o cenario e o ambiente a ser empreendido, com a finalidade de avaliar as
oportunidades e os diversos riscos que ¢ mesmo possa vir a ter. Para analisar esse fatores foi
realizada uma pesquisa de mercado por meio de formulérios distribuidos s pessoas que
residem na cidade de S&o Luiz do Norte, essa pesquisa foi realizada entre os dias 20 a 30 de

margo de 2011.

Para o célculo de amostragem foi levado em conta a populagéo total de S&io Luiz
do Norte que atualmente, segundo dados do IBGE (2007) é composta por aproximadamente
4.266 habitantes; erro amostral de 4% e um nivel de confian¢u de 96%, resultando na

aplicagéo de um total de 200 questionarios.

Segundo SEBRAE, 2005, o Brasil ocupa o segundo lugar no ranking mundial em
nimero de estabelecimentos de academias de gindstica e o quarto lugar em relagio ao

faturamento, que atingiu cifras de 1,9 bilhfio de reais em 2005.

De acordo com a pesquisa ¢ possivel notar com os graficos abaixo a necessidade

que a populagdo Sanluizense tem na pratica de exercicios.
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Grifico 1 — Idade

B Qual a sua idade? 14 a 18 anos B Qual a sua idade? 19 a 25 anos
® Qual a sua idade? 26 a 35 anos ® Qual a sua idade? acima de 36 anos

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.
O gréfico aponta que grande parte das pessoas pesquisadas estdo entre 19 e 25

anos uma idade ideal para se comegar a fazer exercicios, outra aponta que somente 12% dos

entrevistados estdo acima dos 36 anos.

‘Grifico 2 - Género

GENERO

B Género masculino 8 Género feminino

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

Segundo o grafico a maioria dos entrevistados sdo homens com uma parcela de
56% e 44% sdo mulheres. O que indica uma preocupag¢do maior por parte masculina com seu
q P pag porp

corpo, saude ou qualidade de vida.
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Grifico 3 - Trabalho

g il e

Vocé Trabalha?

®m Vocé trabalha? Sim ® Vocé trabalha? Nao

|
z
|
t
i

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

Com base nessa representagdo a maioria das pessoas tém trabalho o que garante o
pagamento das mensalidades na Academia e também como motivagdo para continuarem a

fazer exercicios.

Grifico 4 - Renda

Qual a renda familiar?

# Qual a renda familiar? 1 saldrio minimo
® Qual a renda familiar? 2 salarios minimos

# Qual a renda familiar? 3 ou mais salarios minimos

10%

v

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

O grafico nos mostra que a maioria dos entrevistados cerca de 50% possui uma
renda familiar acima de 3 salarios minimos. O que facilita a familia a se dedicarem a

manuten¢@o de um corpo saudavel.
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Grifico 5 — Pratica exercicios

|
I
i

Pratica Exercicios?

!
I B Pratica Exercicios? Sim B Pratica Exercicios? Nao
I

|
Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

O gréfico nos mostra que grande parte da populagdo pratica exercicios, um ponto
muito bom, pois mostra uma preocupagdo ou um gosto pelo esporte. Facilitando assim a
atracdo da populagdo para a Academia. Mostrando também que mesmo sem a cultura de
exercitar em uma academia, a populagdo busca seus meios mais faceis de manter a forma
fisica.

Grifico 6 —Frequéncia
i

Qual Frequéncia?
B Qual frequencia? Diariamente

B Qual frequencia? 2 vezes por semana

# Qual frequencia? 3 vezes por semana

# Qual frequencia? raramente

8 Qual frequencia? nunca

8% 2% 25%

30%

!
|
|
|

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.
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A representagdo mostra que 35% dos entrevistados realizam exercicios fisicos
pelo menos 2 vezes por semana, seguido de 30% que fazem 3 vezes por semana um ponto

positivo na vida e no lazer dessas pessoas.

Grifico 7 — Tipo de Exercicios

|

| ® Quais exercicios fisicos vocé realiza? Atividades esportivas

Quais exercicios fisicos voce realiza?

® Quais exercicios fisicos vocé realiza? Danga

® Quais exercicios fisicos vocé realiza? Aerdbica

B Quais exercicios fisicos vocé realiza? Caminhada
® Quais exercicios fisicos vocé realiza? Natacdo

= Quais exercicios fisicos vocé realiza? Ciclismo

® Quais exercicios fisicos voce realiza? Corrida leve

= Quais exercicios fisicos voceé realiza? Maratona

2%

| 1%

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.
Segundo o grafico o exercicio mais realizado na cidade ¢ atividade esportiva,
seguido de Caminhada, corrida leve e danga. Fatos que sugerem algumas inovagdes para a
Academia Corpo e Saude. Como a populagédo principalmente de jovens entre seus 16 a 28
anos gostam de uma futebol, e sdo a maioria dos entrevistados, o empreendedor pode observar

que a cidade de Sdo Luiz do Norte é uma comunidade preocupada com seu fisico e bem estar.
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Grﬂﬁco 8 — Obtengiio de saiide e beleza

OBTENGAO DE SAUDE E BELEZA

B Vocé considera que a
pratica de exercicios te
leva a obter saude e
beleza? SIM

# Voceé considera que a
pratica de exercicios te
leva a obter saude e
beleza? NAO

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

A representagdo grafica nos motiva com uma porcentagem alta de 97% mostrando
que a populagdo tem consciéncia da importancia dos exercicios fisicos para se obter satde e

beleza.

Grafico 9 — Ambiente

Vocé consndera que uma academla e
o ambiente ideal para a pratica de
exercicios?

W Vocé considera que uma academia é o ambiente ideal para a pratica de
exercicios? Sim

m Vocé considera que uma academia é o ambiente ideal para a pratica de
exercicios? Ndo

10%

{
i
1

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

O gréfico mostra que 90% concordam que a Academia é o melhor ambiente para a
pratica de exercicios, com aparelhos adequados e profissionais qualificados para acompanhar
os alunos nos exercicios. Assim como apresentado no plano de marketing, o grafico mostra

que embora nunca tenha tido uma academia na cidade a populagio sabe
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Grifico 10 — Desejo de encontrar

O que vocé espera encontrar em uma
Academia?

m Ao chegar em uma Academia o que vocé espera encontrar? Preg¢o baixo

=m Ao chegar em uma Academia o que vocé espera encontrar? Qualidade no
servigo

= Ao chegar em uma Academia o que vocé espera encontrar? Qualidade na
ostrutura

m Ao chegar em uma Academia o que vocé espera encontrar? Profissionais
qualificados

m Ao chegar em uma Academia o que vocé espera encontrar? diversidade de
L‘(]Lllpﬂ!Y!C!‘[OS

®m Ao chegar em uma Academia o que voceé espera encontrar? Flexibilidade de
horarios

4%

{
Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.
Pela ilustragdo grafica a Academia Corpo e Saide prepara-se para oferecer a
maior qualidade no servigo oferecido para a populagdo, juntamente com prego baixo e
variedade de equipamento para a realizagdo de exercicios.

Grifico 11 — Prego

Até que preg¢o vocé pagaria para ser
um aluno de uma Academia?

B Até que pre¢o voce pagaria para ser um aluno de uma Academia? RS 30,00

| m Até que pre¢o vocé pagaria para ser um aluno de uma Academia? RS 40,00
; ® Até que pre¢o voceé pagaria para ser um aluno de uma Academia? RS 50,00
1

| ALS que pre¢o voceé pagaria para ser um aluno de uma Academia? RS 60,00

| m Até que prego voce pagaria para ser um aluno de uma Academia? acima

10% 5% 0%

15%

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

Essa informagdo obtida através da pesquisa de campo € de grande valia, pois nos
mostra o quanto o aluno pagaria para realizar exercicio na Academia sem reclamagdes ou

descontentamento, pois cerca de 70% aderiram ao prego de R$30,00.
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3.2 Analise do Mercado

O mercado de Academias tem crescido bastante assim como a preocupagdo de
homens e mutheres pela busca de saide e um corpo prefeito. Por isso a decisdo de abrir uma
academia em S#o Luiz do Norte, onde néo existe empresa desse ramo.

Uma pesquisa realizada pelo SEBRAE afirma que o Brasil ocupa o segundo lugar
no ranking mundial em numero de estabelecimentos de academias de gindstica e o quarto

lugar em relag@o ao faturamento, que atingiu cerca de 1,9 bilhdo de reais em 2005.

3.3 Descri¢io dos Servicos

r

A ginastica € um conceito que engloba modalidades competitivas e nfio
competitivas e envolve a pratica de uma série de movimentos exigentes de forga, flexibilidade

e coordenagfo motora para fins Unicos de aperfeicoamento fisico e mental.

Ela desenvolveu-se, efetivamente, a partir dos exercicios fisicos realizados pelos
soldados da Grécia Antiga, incluindo habilidades para montar e desmontar um cavalo e
habilidades semelhantes a executadas em um circo, como fazem os chamados acrobatas.
Naquela época, os ginastas praticavam o exercicio nus (gymnos — do grego, nu), nos
chamados gymnasios, patronados pelo deus Apolo. A pratica s6 voltou a ser retomada - com
énfase desportiva e militar - no final do século XVIII, na Europa, através de Jean Jacques
Rousseau, do posterior nascimento da escola alem3 de Friedrich Ludwig Jahn - de
movimehtos lentos, ritmados, de flexibilidade e de for¢a - e da escola sueca, de Pehr Henrik
Ling, que introduziu a melhoria dos aparethos na pratica do esporte. Tais avangos geraram a

chamada ginastica moderna, agora subdividida.

Anos mais tarde, a Federagdo Internacional de Ginastica foi fundada, para
regulamentar, sistematizar e organizar todas as suas ramificacdes surgidas posteriormente. J&
as praticas nio competitivas, popularizaram-se e difundiram-se pelo mundo de diferentes

formas e com diversas finalidades e praticantes.
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A partir dai a histéria da Academia de Ginastica foi se desenvolvendo sofrendo

alteragdes e fazendo cada dia mais parte da rotina de milhdes de pessoas.

A Academia Corpo e Saude oferecera aos seus clientes sessdes completas de
ginasticas, exercicios fisicos, musculagdo, e outros, contando com um profissional da area

para auxiliar os alunos no aprendizado, dando assim um servigo de qualidade e seguranga.’

3.4 Descri¢do dos Principais Produtos

A Academia Corpo e Saide pretende oferecer a seus clientes produtos para ajudar
na formagéo muscular e desenvolvimento metabolico dos musculos, roupas adequadas para os
exercicios, acessoOrios para ginastica e musculagdo, equipamentos de qualidade, auxilio de um

professor (personal trainer) e etc.

Esses produtos serdo das seguintes marcas: DIET SHAKE, CHROMIUM
PICOLINATE, NUTRI DIET - INTEGRALMEDICA, L.A. TOP DEFINITION - BODY
SIZE.etc., além de roupas para ginastica fabricadas por: MODA FITNESS e outras,
finalizando equipamentos de qualidade tecnolégica e conforto fornecidos pela SPRINT

SPORT.

3.5 Formacio de Precos

O preco de venda sera estabelecido de acordo com o custo direto das mercadorias,
também serd levado em consideraciio as despesas varidveis como fretes, impostos e etc,,
despesas fixas proporcionais, ou seja, aluguel, agua, luz, telefone, salarios, pro-labore, entre

outros e considerando uma margem de lucro liquido.
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No entanto, a empresa buscard manter e praticar uma politica de pregos
pertinentes ao mercado local, a fim de evitar flutuagSes de precos e garantir assim a
credibilidade dos clientes.

Quanto as formas de pagamento, podera ser a vista com desconto de 10%, ou no
vencimento da mensalidade, ou seja, até 30 dias. Essas formas de pagamento serfio utilizadas

pela empresa para incentivar o cliente e valorizar o pagamento em dia.

3.6 Descricio do Ponto

A proposta para a abertura da Academia Corpo e Saide € que a mesma seja
localizada na Avenida Augusta Maria — Centro, S8o Luiz do Norte - GO, por ser em frente a
praga central e um local com grande fluxo de pessoas e nesse local estdio localizados os
principais pontos de comércio da cidade.

A opgéo por Sdo Luiz do Norte se faz devido a auséncia de uma empresa deste
ramo, tendo em vista a oportunidade de inovar no segmento prestador de servicos da cidade,
que de alguns anos para cd tem se visto uma preocupacio com a satide e corpo devido ao

fluxo de pessoas fazendo caminhadas, esportes e outros exercicio fisicos.

3.7 Formas de Promocgdes

Para divulgar o nome da empresa na cidade de Séo Luiz do Norte serfo utilizadas
vinhetas na emissora de radio local (Cidade FM), para divulgar o nome da empresa na cidade.

Também serdo utilizados panfletos apresentando as novidades da empresa,
distribuidos em pontos estratégicos da cidade, por pessoas contratadas pela academia,
almejando diminuir o desperdicio do material de divulgagfo e também a polui¢io da cidade.

Outra forma de divulgacio sera através de carros de e de pequencs patrocinios

para festas da regifio, onde sera divulgado o nome da empresa em cartazes e vinhetas.

3.8 Descri¢ao dos Clientes
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A Academia Corpo e Satde, no entanto voltara seu foco ao publico masculino e
feminino, de jovens a idosos, que estejam preocupados com satde, beleza e bem estar fisico e

emocional.

Qualquer pessoa ao tomar uma atitude como a de fazer atividade fisica envolve
um fator primordial que ¢ a motivagdo vinda de dentro (intrinseca) e a influéncia externa
(extrinseca). Para que haja sucesso os dois componentes devem se complementar. Ou seja, o
sujeito que faz a matricula numa academia ja recebeu a primeira dose de motivagio. Logo,

todo matriculado é um cliente com potencial para permanecer por muito tempo.

3.9 Concorrentes

Atualmente a cidade de S&o Luiz do Norte ndo possui uma empresa desse ramo
que forneca esse tipo de servico e venda dessas mercadorias, mas existe uma grande
concorrente que € a cultura da populagiio que ndo € voltada para a pratica de exercicio em

academia pelo motivo de nunca ter tido uma na cidade.

Considerando a preocupacio das pessoas com a aparéncia, saide e bem-estar de
acordo com pesquisa realizada no municipio de Sdo Luiz do Norte - GO, onde pretende-se
abrir o negdcio, ndo existem empresas que comercializam servigos € os produtos a serem
ofertados pela Academia Corpo ¢ Saude. Além de que a concorréncia da cidade vizinha n#o

pode representar ameaga pelo fato da distincia para locomogio.

3.10 Fornecedores
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A principio o empreendimento trabalhard com 15 fornecedores, que seréio

-estudados, observando fatores como: vantagens oferecidas nas condigdes de pagamento, prazo

de entrega e outras vantagens oferecidas e qualidade dos produtos oferecidos, visando atender
as necessidades da empresa e dos clientes. Os fornecedores deverdio satisfazer algumas

exigéncias, tais como: Qualidade, prazo de entrega, preco e etc.

Quadro 1 — Produtos

Fornecedor Cidade Produto Qualidade | Preco Pontos Pontos
Positivos Negativos

DIET SHAKE S#o Paulo | Queimador  de | 4tima bom Qualidade | Nenhum
(SP) Gorduras
CHROMIUM Sdo Paulo | Perda de Peso e | 6tima 6timo | Prego Nenhum
PICOLINATE (SP) Aumento de
massa muscular
NUTRI DIET - | Porto Composto boa regular | Qualidade | Precgo
INTEGRALMED | Alegre Dietético
ICA (RS)
TOP Rio de | Composto otima bom Qualidade | Nenhum
DEFINITION - | Janeiro Alimentar
BODY SIZE (RJ)
MODA FITNESS | Sdo Paulo | Roupa de | 6tima bom Preco Prazo  de
(SPF) - | Ginastica entrega
SPRINT SPORT | Sorocaba | Equipamentos ¢ | 6tima regular | Qualidade | Prego
(Spy - acessorios

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

3.11 Venda

No inicio de suas atividades a empresa ainda nfo possuira dados suficientes para
orientar a sua projec@o de vendas, sendo assim, serd necessario buscar informagdes em outras
empresas do mesmo segmento para que seja possivel atender a demanda dos primeiros

clientes. A partir do terceiro més, a empresa terd condigdes de se basear nos seus proprios
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dados, pela média de quantidade vendida nos meses anteriores e pela quantidade de pedidos e

procuras que porventura os clientes venham a realizar.

As vendas serfio realizadas no préprio estabelecimento, para atender da melhor
forma possivel, expondo e oferecendo o mix de produtos oferecidos pela loja, bem como
oferecendo outros produtos além daqueles que o cliente estd procurando naquele momento, a

fim de elevar o faturamento e incentivar o cliente a adquirir outros produtos.

3.12 P6s Venda

Ciente da necessidade de consolidag@io no mercado e satisfag8o das vontades dos
clientes, a empresa fard um acompanhamento pds-vendas, para identificar possiveis queixas e

sugestdes para criar um relacionamento com os clientes.

Além de oferecer vantagens para os clientes, as agdes pds-venda podem garantir a
fidelidade do consumidor. Essas agdes serfio realizadas através de brindes de valor
proporcional ao valor de venda, cartSes de aniversério, envio de cartdes de agradecimento aos
clientes, para demonstrar o quanto ele é importante para a loja e almejando a sua permanéncia

como cliente da mesma.

3.13 Analise SWOT — Analise dos pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacas
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Quadro 2 - Analise dos pontos fortes, fracos, oportunidades e ameacas.
FATORES INTERNOS
Fortes Fracos
Produto de qualidade Limitag8o dos recursos financeiros
Variedade de produtos Baixo reconhecimento da nova loja
Boa localiza¢fo e facil acesso Baixo conhecimento dos Produtos
FATORES EXTERNOS
Oportunidades Ameacas
Alta demanda - Cultura da populagéo
Inexisténcia de comércio desse segmento na | Variedade de produtos no mercado
cidade. concorrente
Populagiio com baixa renda

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.

A andlise SWOT demonstrou a necessidade de criar estratégias que torne a

- empresa Academia Corpo e Satide mais vantajosa aos olhos dos clientes. O primeiro passo é

criar uma relagfo de varidveis que devem ser monitoradas, por exemplo: participa¢io de
mercado, qualidade do produto, qualidade do servigo, eficicia do prego, boa comunicagio,
poder de venda, inovagéo tecnoldgica, cobertura geografica, fluxo de caixa, estabilidade
financeira, ‘instalac;c")es, forca de trabalho, produtividade, pontualidade, dedicacio dos
funcionarios, flexibilidade, atendimento a clientela, etc.

Para eliminar possiveis desvantagens a empresa buscard se destacar no mercado
por meio da qualidade no atendimento, diversificagdo dos produtos e variedade nos pregos
com a finalidade de tornar-se referéncia na regifio no ramo de academias de Ginastica.

A empresa terd como diferencial competitivo oferecimento aos clientes de brindes
como as “squiz” (garrafas) personalizados com o slogan da Academia Corpo e Saude,
chaveiros e outros acessorios, esses brindes serfio oferecidos de acordo com o valor da compra
de cada cliente ou no ato da matricula. Tal iniciativa ir& contribuir para chamar a aten¢fio com
relag@o ao atendimento e relacionamento entre empreendedor e clientes.

Desta forma, foi criado um plano de agfo para que a empresa possa se orientar e
dirigir melhor suas estratégias enquanto aos seus produtos, promogio de vendas, divulgacio
da Academia, que sera feita desde as divulga¢Ges nas emissoras de rddio com fnaior audiéncia
na cidade, distribuicdo de faixas e panfletos em pontos estratégicos da cidade com o antncio
do novo empreendimento, o merchandising por meio dos brindes oferecidos pela loja de

acordo com o valor das compras de cada cliente e matricula. Esses antincios terfio grande
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destaque semanas antes da abertura da loja, para chamar a atengfio e a curiosidade da

populac8o para esse novo empreendimento.

3.14 Plano de Acio

Quadro 3 — Plano de agio

Acdo: Abertura da loja
O que? Por qué? Quem? Quando? Onde? Como?
(What) (Why) (Who) (When) (Where) (How)
Abertura da Para atendera | Fernando Rosa | 1° semestre de | Na Av. Por meio de
Academia populagdo de Soares 2012. Augusta investimento de
Corpo e Satide | Sdo Luiz do Maria capital
Norte
Acio: Propaganda
Propaganda Atingir o Empresas de 15 dias Nos meios de | Radio
publico alvo publicidade anteriores comunicagdo | CidadeFM,
contratadas abertura e locais. Panfletos e
semanalmente. letreiros.
Acio: Promocao de Vendas
Merchandising | Agregar valor | Administra¢do | 1°semestre de | Nas Por meio dos
através dos aos produtos e | e funciondrios | 2012 dependéncias | brindes.
brindes de Servigos da empresa da empresa
produtos Academia
personalizados Corpo e
saiide

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.
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4 PLANO OPERACIONAL

4.1 Localizagiao

A Academia Corpo e saiide serd localizada na Avenida Augusta Maria uma das
principais avenidas da cidade de S8o Luiz do Norte, em frente a praga central, local de grande
fluxo de pessoas e localizagio privilegiada com sorveteria, farmdcias, bares e outros
comércios no local facilitando e dando comodidade aos clientes para a compra de outros
produtos sem se deslocarem por longas distAncias

Por se tratar de uma empresa de revenda de produtos e servigos, a empresa néo
tera problemas por sua localizagdo se encontrar no centro, pois sua comercializacio n#o
resulta em nenhum tipo de residuos poluentes e ruidos que poderiam atrapalhar ou incomodar
os moradores ou outros comerciantes da regido.

O local possui boa seguranga, pois hd vigia noturno na praga central e, um sistema

de alarme.

4.2 Layout

A empresa visa criar um ambiente agraddvel e alegre, os produtos € servigos serfio
expostos de maneira a favorecer conforto e comodidade aos clientes no momento da escolha
dos produtos € contara com vifrines, manequins, espago para ginastica e prética de exercicio ¢
musculagio, caixa, banheiros, bebedouro e guarda volumes. |

Para isso a empresa desenhou um ambiente planejado visando uma melhor

distribui¢do, aproveitamento do espago e conforto para os clientes.
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Figura 2 — Layout
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Fonte: Dados do trabaiho, elaborados pelo autor, 2011.

1- Espaco para os aparelhos, pratica de exercicios e ginastica
2- Manequins

3- Fitness

4- Esteiras

5. Bicicletas Ergométricas

6- Bebedouro

7- Caixa

© 8- Vitrines

9- Porta
10-Painel de Divulgagdes das marcas e produtos

11- Guarda Volumes
12-Banheiros
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O Layout apresentado mostra que a Academia Corpo e Saidde que terd um espago
significativo para a prética de exercicios e ginastica trazendo conforto para os clientes, com
banheiros localizados no canto do prédio pensando exatamente na privacidade e conforto dos
clientes.

Além deste espago terd um local para as maquinas elétricas que sdo as esteiras,
bicicletas ergométricas e fitness, um bebedouro do lado para os clientes utilizarem, ndo sendo
necessdrio assim uma locomogfo maior.

O caixa contard com um computador para gerenciamento de dados da empresa e
também um armario para armazenar documentos tais como notas fiscais e dados dos clientes.
No mesmo local estard adaptada uma vitrine, que seré utilizada para expor as novidades para
a revenda e um guarda volume para colocadar materiais dos clientes como capacete',»chaves,
bolsas e outros. |

Serdo expostos manequins com roupas adequadas para a pratica de exercicios,

colocadas na entrada para atrair a atengéo dos clientes.

4.3 Capacidade Comercial

De acordo com a instalagdo ecmpresarial e um expediente de trabalho
compreendido das 07h as 22h, pode-se diagnosticar uma capacidade de comercializagfio para
mais ou menos 200 pessoas por més, ou seja, até 100 pessoas por dia.

Deve-se levar em conta que essa capacidade de comercializar é relativa, pois pode
acontecer de se atender um cliente em um tempo considerado normal, mas também esse
tempo pode ser inferior ou superior ao esperado. O ambiente ser4 limpo antes do expediente

para que todos os clientes cheguem e encontrem um ambiente agradavel e arejado.

4.4 Comercializagio

Ap6s identificar as necessidades dos clientes, o primeiro passo serd negociar com
os fornecedores para adquirir 0s materiais e aparclhamentos e dar inicio aos trabalhos da

empresa. Serd necessario adquirir materiais como: vitrines, materiais para escritério,



)

®

L

55

bebedouros, computador, software e também os produtos e equipamentos para a execugio dos
exercicios que serfio vendidos pela empresa.

A fase de comercializagiio na empresa Corpo e Saide iniciara logo ap6s o
recebimento das mercadorias e equipamentos dos fornecedores os quais serdo conferidos de
acorde com as notas fiscais e a 2°* via dos pedidos, apés serem conferidos sera efetuado um
registro das mercadorias e aparelhamentos no sistema, esse registro auxiliara na identificagéio
através dos Codigos de Barra, o que agilizard o processo de produgfio dos produtos e
identificagéio dos acessorios para ginastica.

Como a Academia Corpo e Saude nfo terd grande estocagem nfo sera necessario

“um local reservado para guardar os produtos, pois serdo comprados em poucas quantidades.

O atendimento ao cliente sera através dos funcionérios que serfio preparados para
atender da melhor forma possivel. Esse atendimento também serd feito por meio do
proprietario que utilizardo meios como o telefone, e-mail e atendimento presencial, visando

assim um bom relacionamento com os clientes.

4.5 Fluxograma



L

®

L ]

Figura 3 — Flukograma

Inicio

Identificar as necessidades dos
clientes

Negociar com os fornecedores

Expor os produtos e servigos para
os clientes

Y

Mostrar produtos e

servicos disponiveis

Necessidades
atendidas

Anotar os produtos
que estfo faltando

Aguardar a entrega das
mercadorias solicitadas

Avisar o cliente dos
novos produtos e
servigos disponiveis

Atender o
cliente

y

Conduzir o cliente até o

A

caixa

Concluir a venda, efetuar
matricula, e identificar forma
de pagamento.

Receber o pagamento,
entregar os produtos se
houver compra e agradecer
o cliente.

Fim

Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011.
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4.6 Dimensionamento de Pessoal

O processo de recrutamento e selegfio dos funcionarios da Academia Corpo e
Saude se dara através de um processo de divulgacio das vagas existentes em locais como:
antincios na radio local e na porta do local onde funcionara a Academia. Um dos candidatos
devera ter curso superior em Educagfo Fisica com curso especializado em Personal Trainer e
o outro devera ter experiéncia nas respectivas areas a que se candidatarem, tais como: Vendas,
auxiliar administrativo e caixa. Apds analisar todos os curriculos, serdo escolhidos os
melhores, os quais atendam as expectativas e as necessidades da empresa, em seguida serdio
realizadas entrevistas individualmente para verificar os conhecimentos de cada candidato,
ap0s a entrevista serd realizada uma dindmica de grupo, a fim de observar a capacidade dos
candidatos de trabalhar em equipe.

ApGs a realizag@o da entrevista ¢ da dinidmica, serfo selecionados os candidatos
para em seguida assinar um contrato de experiéncia, no qual devera ser citados todos os
deveres e obrigagdes que o mesmo deverd ter em seu novo ambiente de trabalho. Esse
contrato serd de 30 dias de experiéncia podendo ser prorrogado ou ndo conforme necessidade.

Sera oferecido um treinamento ao candidato que atuara na drea administrativa e
recep¢iio da empresa, com mini cursos com palestras e leituras complementares de técnicas de
vendas, atendimento ao cliente, finanga, etc. Esse treinamento terd como objetivo avaliar os
conhecimentos e desenvolvimento do pessoal e conforme as necessidades avaliadas o
funcionério sera solicitado a fazer algum curso de aperfeicoamento.

A principio a empresa contard com dois funcionérios, um trabalhara no caixa
sendo o mesmo o vendedor dos produtos e um personal trainer e também com a participacio
ativa do empreendedor que serd o diretor da empresa, conforme forem os rendimentos da
empresa, futuramente serdo contratados outros profissionais para auxiliar principalmente na
area de servigos e com isso aumentar a chance de crescimento da empresa.

Os salarios dos funcionérios terdo um valor fixo na carteira de trabalho, tudo
conforme a CLT. O horéario de trabalho serd de segunda a sexta-feira das 08h as 18h, onde os
funciondrios trabalharfo as suas 8 horas didrias e nos intervalos de pouca movimentagio o

empresario ficara no local até o retorno dos mesmos.

4.7 Cargos e Fungdes
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A Academia Corpo e Saude serd preenchida de um diretor, ou seja, o dono da

empresa, tendo um salario superior aos demais devido ao alto grau de responsabilidade, pois

tomard conta de todos os departamentos e responsabilidades da empresa, além de ser o

Figura 4 — Organograma

®

* supervisor dos demais colaboradores.

Além do diretor a empresa contard com um Personal Trainer para atender as
necessidades principalmente dos novos alunos, que necessitam de uma ateng¢do maior até
pegarem pratica nos exercicios.

Também serd empregado na empresa uma Operadora de Caixa que fara o papel de
recepcionista, atendendo na chegada dos alunos, com recebimentos de pagamento, vendas de
produtos e acessérios e outras atribuicdes.

o Tabela 2: Dimensionamento de pessoal
CARGO PRO- ENCARGOS SOCIAIS ENCARGOS TOTAL
LABORE TRABALHISTAS
INSS | FGTS | Férias 1/3 13° Saldrio Avise Total més
Férias Prévio
Pro-labore 1.100,00 121,00 X X X X X 1.221,00
Personal 817,50 Simples | 65,40 | 68,13 | 22,71 68,13 68,13 1.110,00
Trainer
Augxiliar 545,00 Simples | 43,60 | 45,42 | 15,14 45,42 45,42 740,00
Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011.
° 4.8 Organograma
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Fonte: Dados do trabalho, elaborados pelo autor, 2011

5 PLANO FINANCEIRO
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5.1 Estimativa de investimentos

5.1.1 Estimativa de investimentos fixos

60

Para que a empresa inicie seu funcionamento serd necessaria a aquisigéo de alguns

bens. A tabela a seguir mostra a descri¢@o de cada um deles, quantidade, valor unitério e valor

total.

Tabela 3: estimativa de investimento fixo

Investimentos Fixos

Descri¢io Quantidade| Valor Unitario Valor Total

Bebedouro 1 R$ 600,00 R$ 600,00
Manequins 3 R$ 30,00 R$ 90,00
Fitness 3 R$ 800,00 R$ 2.400,00
Esteiras 3 R$ 1.200,00 R$ 3.600,00
Bicicletas Ergométricas 3 R$ 1.100,00 R$ 3.300,00
EP Remada 1 R$ 380,00 R$ 380,00
PL Banco Supino Inclinado 1 R$ 320,00 R$ 320,00
ATEP de ombro 1 RS 680,00 R$ 680,00
EP Peitoral 1 R$ 820,00 R$ 820,00
EP Cross Over 1 RS 2.400,00 R$ 2.400,00
PL Suporte Agaixamento 1 R$ 210,00 R$ 210,00
ATEP Flexdo Pernas 1 R$ 340,00 RS$ 340,00
PL Supino Aberto 1 R$ 200,00 R$ 200,00
PL Banco Regulavel 1 R$ 280,00 RS 280,00
ATEP Leg Press 45° 1 R$ 490,00 RS 490,00
EP Adutor / Abdutor conjugado 1 R$ 510,00 R$ 510,00
ATEP Extensio de Pernas 1 R$ 470,00 RS$ 470,00
Acessorios como Anilhas e Barras 30 R$ 50,00 R$ 1.500,00
Colchonetes 3 R$ 20,00 R$ 60,00
Vitrine 1 R$ 250,00 RS$ 250,00
Mesa para Escritério 1 R$ 200,00 R$ 200,00
Balcdo Caixa 1 R$ 210,00 R$ 210,00
Computador 1 R$ 1.200,00 R$1.200,00
Impressora Fiscal Bematech MP2100HFI 1 R$ 1.999,00 R$ 1.999.00
Demais Instala¢des Fisicas do Prédio - R$ 3.500,00 R$ 3.500,00
TOTAL - - RS 26.009,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.1.2 Estimativa dos Investimentos Financeiros
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Estima-se um investimento de aproximadamente R$ 5.000,00 até o inicio das

atividades, tal investimento devera ser gasto com o estoque inicial e capital de giro, que de

inicio ndo sera muito grande devido a n#o utilizagio de um grande espago para estocagem,

haverd uma estocagem programada para suprir um més, sendo que as compras serdo sempre

feitas preferencialmente no final do més para fechamento do més, para que desta forma nio

haja preocupagdes com pagamento a fornecedores, pois o vencimento das matriculas dos

alunos geralmente ¢ no final do més dando assim uma trangiiilidade maior para o

empreendedor na questdo de controle de caixa, dessa forma a prestagfio de servigo e as vendas

também serdio todas feitas com pagamento a vista.

Tabela 4: estimativa de investimento fixo

Investimentos Financeiros Total RS

Estoque Inicial R$ 2.000,00
Capital de Giro R$ 3.000,00
Total RS 5.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

O estoque inicial da Academia Corpo e Saide é composto por alguns produtos,

suplementos, roupas e acessorios, sendo o mesmo no total de R$ 2.000,00.

Tabela 5: estimativa do estoque inicial

Descricio Quantidade Valor Unitario R$ | Valor Total RS

Diet shake 5 R$ 45,00 R$ 225,00
Chromium picolinate 3 R$ 60,00 RS$ 180,00
Nutri diet - integralmedica 4 RS 48,00 R$ 192,00
Top definition - body size 3 R$ 61,00 R$ 183,00
Moda fitness camisetas 30 R$ 20,00 RS 600,00
Moda fitness calcas 29 R$ 20,00 R$ 580,00
Acessorios 20 R$ 2,00 R$ 40,00
TOTAL RS .- - RS 2.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.1.3 Estimativa de Investimento Pré-Operacional
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Para o infcio das atividades serd necessario que a empresa realize alguns

investimentos para que ela inicie seu faturamento e funcione legalmente. Os recursos serdo

compostos de capital préprio. Estima-se os seguintes investimentos pré-operacionais.

Tabela 6: Investimento pré-operacional

Investimentos Pré-operacionais Total RS
Reforma do prédio R$ 1.500,00
InstalagBes elétricas R$ 200,00
Despesas de legalizacdo R$ 200,00
Divulgagio R$ 200,00
Cursos e treinamentos R$ 100,00
Total R$ 2.200,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.1.4 Estimativa de Investimento total

A Academia Corpo e Satde contard com um investimento Total de R$ 33.209,00

(trinta e trés mil, duzentos e nove reais) somando as estimativas de Investimentos Financeiros,

investimentes fixos e investimentos pré-operacionais. Todo investimento utilizado pela

empresa para o inicio das atividades, serd de recursos proprios.

Tabela 7: investimento total

Descric¢ao Total R$
Estimativa dos Investimentos Fixos - R$ 26.009,00
Estimativa dos Investimentos Financeiros R$ 5.000,00
Estimativa dos Investimentos Operacionais R$ 2.200,00
Total RS 33.209,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2010

5.2 Balanco Patrimonial (inicial)
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Tabela 8: balanco patrimonial
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BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 3.000,00 | Fornecedor 0,0
Banco Financiamento 0,0
Estoque 2.000,00
PERMANENTE P"}TRIM(A)NIO

LIQUIDO
Investimento 0 [ Capital Inicial 33.205,00
Imobilizado 26.009,00
Diferido 0
Intangivel 2.200,00
TOTAL 33.209,00 33.209,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.3 Estimativa de Faturamento da Empresa

A previsdo de faturamento mensal da empresa é estimada no cdlculo da

quantidade de todos os produtos comercializados e de todos os servigos prestados no meés.

Com base nos célculos mensais de produgdo, o faturamento da empresa no

primeiro ano de atividade serda de R$ 97.764,00 (noventa e sete mil setecentos e sessenta e

quatro reais).

Tabela 9: Estimativa de faturamento

Faturamento
Descricao Quantidade | Valor Valor Valor anual R$
unitirio R$ | mensal R$

DIET SHAKE R$ 60,00 R$ 300,00 R$ 3.600,00

CHROMIUM PICOLINATE R$ 80,00 R$ 240,00 RS 2.880,00

NUTRI DIET -

INTEGRALMEDICA 4 RS 65,00 R$ 260,00 R$ 3.120,00

TOP DEFINITION - BODY

SIZE 3 R$ 78,00 R$ 234,00 R$ 2.808,00

MODA FITNESS CAMISETAS 30 R$ 38,00] R$ 1.140,00 R$ 13.680,00
. MODA FITNESS CALCAS 29 R$37,00] RS$1.073,00 R$ 12.876,00

ACESSORIOS 20 R$5,00]  R$ 100,00 R$ 1.200,00

Mensalidades 120 R$ 40,00| R$4.800,001 R$ 57.600,00

Total R$ 8.147,00f RS 97.764,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011
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5.4 Estimativa dos custos mensal e anual

A estimativa sera relacionada aos custos dos produtos vendidos na Academia
Corpo e Saude. Assim, o custo mensal sera de R$ 1.997,00 (hum mil, novecentos e noventa e
sete reais) e o custo anual sera de R$ 23.964,00 (vinte e trés mil novecentos e sessenta e

quatro reais).

Tabela 10: estimativa dos custos mensal e anual

Estimativa dos custos mensal e anual

Descrigio Quantidade Yalor unitario | Valor mensal | Valor anual
RS RS RS

DIET SHAKE 5 R$ 45,00 R$ 225,001 R$2.700,00
CHROMIUM 3 R$ 60,00

PICOLINATE 4 R$ 180,00| R$2.160,00
NUTRI DIET - 4 R$ 48,00

INTEGRAL MEDICA R$192,00| R$ 2.304,00
TOP DEFINITION- 3 R$ 61,00

BODY SIZE R$ 183,00| R$ 2.196,00
MODA FITNESS 30 R$ 20,00

CAMISETAS . R$ 600,00 R$ 7.200,00
MODA FITNESS 29 R$ 20,00

CALCAS R$ 580,001 R$ 6.960,00
ACESSORIOS 20 R$ 2,00 R$ 40,00 R$ 480,00
Total 94 R$ 238,00 R$2.000,00] RS 24.000,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.4.1 Estimativa do custo com Depreciagio

Depreciagéo ¢ a perda ou valor de bens devido ao uso. Com o decorrer dos anos,
os equipamentos utilizados vdo se desgastando, ou tornam-se ultrapassados. Com isso €
necessario uma reposi¢do dos mesmos. A depreciagio da Academia Corpo e Satde estd

relacionado na tabela seguinte.
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Tabela 11: Estimativa do custo com depreciacio
Estimativa dos custos com depreciacio
Itens Valor do bem | Vida 1itil em anos | Depreciacio | Depreciagio
RS) anual (R$) | mensal (RS)
Maquinas e equipamentos | R$ 18.050,00 10| R$ 1.805,00 RS 150,42
Equipamentos de R$ 3.199,00 3 R$1.066,33 RS 88,86
Informaética
Moveis e utensilios R$ 660,00 10 RS 66,00 R$ 5,50
Bebedouro R$ 600,00 10 RS 60,00 RS 5,00
TOTAL RS 22.509,00 33| R$2.997,33 RS 249,78

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.4.2 Estimativa das Deducdes da Receita

As vendas anuais foram estimadas R$ 97.764,00 (noventa e sete mil, setecentos e

sessenta e quatro reais). A aliquota do imposto é de 4% de acordo com o enquadramento do

simples nacional. Sendo assim as deduges serdo de:

Tabela 12; Estimativa das deducoes de receita

Estimativas das Deducgdes das Receitas

Anual Aliquota Simples | Total Anual
Faturamento com Servicos RS 57.600,00 4,50% R$ 2.592,00
Faturamento com Mercadorias | RS 40.164,00 4,00% RS 1.606,56
Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011
5.4.3 Estimativa de custo com M#o de obra
Tabela 13: Estimativa dos custos com mio-de-obra
CARGO PRO- ENCARGOS SOCIAIS ENCARGOS TOTAL TOTAL
LABORE TRABALHISTAS
INSS FGTS Férias 1/3 Férias 13° Aviso Total total anual
Saldrio Prévio mensal

Pro- R$ 1.100,00 | R$ 121,00 X X X X X R$1.221,00 | RS 14.652,00
labore
Instrutor | R$817,50 | Simples | R$6540 | R$68,13 | R$22,71 | R$68,13 | R$ 68,13 | R$1.110,00 | R$ 13.320,00
Auxiliar R$ 545,00 | Simples | R$43,60 | R$4542 | R$15,14 | R§4542 | R$4542 | R$740,00 | R$8.880,00
TOTAL RS 2.462,50 | R$ 121,00 | R$ 109,00 | R$ 113,55 | R$ 37,85 | R$ 113,55 | R$ 113,55 | R$3.071,00| RS 26.852,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011



@

5.4.4 Estimativa dos custos Fixos e varidveis
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Custos sdo todos os gastos realizados na produgio de um bem ou servigos, e que

serdo incorporados posteriormente ao prego de vendas.

Tabela 14: estimativa dos custos varidaveis

Custos fixos Valor mensal R$ Valor anual R$

Mio de obra e encargos R$ 3.071,00 R$ 36.852,00
Depreciagio RS 249,78 R$2.997,33
Total RS 3.320,78 RS 39.849,33

Custos variaveis Valor mensal R$ Valor anual RS
Custos de materiais R$ 2.000,00 R$ 24.000,00
Energia R$ 400,00 R$ 4.800,00
Total RS 2.400,00 RS 28.800,00
Custo Total (Fixos e Varidveis) RS$ 5.720,78 RS 68.649,33

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.5 KEstimativa das Despesas Fixas

As despesas sdo gastos que se destinam & comercializag8o dos produtos e servicos

e a administragfo geral da empresa, referem-se as atividades nfo produtivas da empresa.

Tabela 15: estimativa de despesas fixas

Despesas fixas Valor mensal R$ Valor anual R$
Agua 190,00 2.280,00
Honorario Contador 100,00 1.200,00
Propaganda 30,00 360,00
Materiais de limpeza 80,00 960,00
Aluguel 250,00 3.000,00
Total 650,00 7.800,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.6 Demonstrativo de Resultados

O demonstrativo de resultados prevé os resultados da

possiveis lucros ou prejuizos.

empresa, verificando os
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Tabela 16: demonstrativo de resultados
Descricio Valor anual
RECEITA TOTAL DE VENDAS 97.764,00
(-) CMV/CSP (68.649,33)
(=) RESULTADO OPERACIONAL 29.114,67
(-) Despesas (7.800,00)
LUCRO 21.314,67

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.7 Balango Patrimonial (final)

Como conseqiiéncia do desenvolvimento dos dados foi possivel analisar o lucro e

com iss0 a elaborago do Balango Patrimonial final onde se pode ver um lucro total de R$

21.314,67.
Tabela 17: balanco patrimonial final

BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caixa 3.000,00 | Fornecedor 0,00
Banco 21.314,67 | Financiamento 0,00
Estoque 2.000,00
PERMANENTE PATRIMONIO LiQUIDO .
Investimento 0,00 | Capital Inicial 33.209,00
Imobilizado 26.009,00 | Lucros Acumulados 21.314,67
Diferido 0,00
Intangivel 2.200,00
TOTAL 54.523,67 54.523,67

Fonte: Dados da pesquisa, elaborades pelo autor, 2011

5.8 Analises Vertical e Horizontal
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BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO Inicial % Andlise Final % Andlise PASSIVO Inicial % Analise Final % Andlise
Vertical Vertical Vertical Vertical

Circulante 5.000,00 15,06% | 26.314,67 48,26% | Circulante

Caixa 3.000,00 9,03% | 3.000,00 5,50% | Fomecedor 0 0

Banco 21.314,67 39,09% | Financiamento 0 0

Estoque 2.000,00 6,02% | 2.000,00 3,67%

PERMANENTE | 28.209,00 84,94% | 28.209,00 51,74% | Patriménio 33.209,00 | 100,00% | 54.523,67| 100,00%
Liquido

Investimento 0,00 0 Capital Inicial 33.209,00 100,00% { 33.209,00 60,91%

Imobilizado 26.009,00 78,32% | 26.009,00 47,70% | Lucros 21.314,67 39,09%
Acumulados

Diferido 0 0

Intangivel 2.200,00 6,62% | 2.200,00 4,03%

TOTAL 33.209,00 100,00% | 54.523,67 100,00% | TOTAL 33.209,00 [ 100,00% | 54.523,67 | 100,00%

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.8.1 Anailise Vertical

Analisando o Balango Patrimonial acima € possivel notar que o ativo circulante

sofren um acréscimo passando de 15,06% para 48,26% que estd relacionado ao lucro

acumulado, colocado na conta Banco do ativo. Devido esse aumento do ativo circulante o

ativo permanente perde o seu nivel de participagido com relagdo ao imobilizado.

Tabela 19: Andlise Horizontal dos balancos patrimonial

BALANCO PATRIMONIAL
ATIVO Inicial Final | % Analise| PASSIVO Inicial Final | % Anélise
Horizontal Horizontal
Circulante 5.000,00  26.314,67 | 426,29% | Circulante
Caixa 3.000,00 [ 3.000,00 0,00% | Fornecedor 0
Banco 0121.314,67 Financiamento 0
Estoque 2.000,00 | 2.000,00 0,00%
PERMANENTE | 28.209,00 | 28.209,00 0,00% | Patrimdnio | 33.209,00 | 54.523,67 | 64,18%
Liquido
Investimento 0,00 0 Capital Inicial |33.209,00 | 33.209,00 | 0,00%
Imobilizado 26.009,00 [ 26.009,00 0,00% [ Lucros 21.314,67
Acumulados
Diferido 0 0
Intangivel 2.200,00 2.200,00 0,00%
TOTAL 33.209,00 | 54.523,67  164,18% | TOTAL . 33.209,00 | 54.523,67 | 64,18%

Fonte: Dados da pesquisa, elaberados pelo autor, 2011
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Analisando horizontalmente o balango patrimonial & possivel ver que o Ativo

Circulante teve um grande acréscimo de 426,29% devido ao lancamento de dinheiro no Banco

o maior culpado do aumento do total do ativo em 64,18%, o mesmo ocorrendo com o

Patriménio Liquido que aumentou devido aos lucros acumulados nas vendas.

5.9 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa assim como as demais fungdes financeiras de calculo, ¢ um

instrumento que serve para auxiliar no controle financeiro da empresa, ajudando o

empreendedor nas tomadas de decisdes.

O fluxo de caixa a seguir mostra que a empresa terd um investimento de

R$33.209,00, mas recuperara rapidamente o capital investido pois o lucro acumulado ja no

primeiro ano sera de R$20.113,44 tendo um aumento relevante nos proximos anos.

Tabela 20: fluxo de caixa

FLUXO DE CAIXA

Discriminagio Ano 0 Ano 1 Ano2’ Ano 3 Ano 4 Ano 5
1.Investimento -33.209,00

2. Receitas totais 97.764,00 | 104.900,00 108.900,00 113.400,00 [ 117.750,00
3.1. Custos fixos 36.852,00| 36.852,00 36.852,00 36.852,00( 36.852,00
3.2. Custos variaveis 28.800,00| 28.800,00 28.800,00 28.800,00 28.800,00
3.3. Despesas fixas 7.800,00 7.800,00 7.800,00 7.800,00 7.800,00
4. Lucro tributavel 24.312,00 31.448,00 35.448,00 39.948,00; 44.298,00
5. impostos 4.198,56 4.508,00 4.680,00 4.872,00 5.058,00
6. (=) Lucro 20.113,44| 26.940,00 30.768,00 35.076,00 [ 39.240,00
8. Acumulado 20.113,44| 26.940,00 30.768,00 35.076,00 [ 39.240,00

Fonte: Dados da pesquisa, elaborados pelo autor, 2011

5.10 Indicadores de Viabilidade

5.10.1 Margem de Contribui¢io
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A ferramenta de célculo de margem de contribuiciio demonstra o quanto de
dinheiro sobra ap6s a divisdo da receita bruta menos os custos varidveis totais pela propria
receita bruta. Ou seja, € verificar a garantia da empresa quanto ao ponto de equilibrio ou o

ponto critico de vendas.

IM.C. = Receita bruta— Custos Varidveis Totais
Receita Bruta

IM.C.=97.764,00 — 28.800.00 = 68.964.00 = 0,7054 ou 70,54%
97.764,00 97.764,00

5.10.2 Ponto de equilibrio

E o perfodo gasto para recuperar o investimento, por meio de fluxo de caixa

liquido gerado no decorrer das atividades.

PE. = Qusto fixo + despesa Fixo Total
' Indice margem de contribui¢iio

PE = 39.84933 + 7.800.00 = 67.549,38
0,7054

A empresa precisa vender de R$ 67.549,38 anuais ou R$ 5.629,11 mensais para
cobrir todos os seus custos e despesas.
Como a empresa estipula R$ 8.147,00 mensais de faturamento, ela ird cobrir os

seus custos e despesas, sendo que o ponto de equilibrio equivale a R$ 5.629,11.

5.10.3 Lucratividade

Lucratividade € um conceito de referéncia para as conclusdes sobre o rumo do
negdcio e o sucesso do empreendimento. Ele mede o lucro liquido anual em relagfio as

vendas.

Lucratividade = Lucro liquido x 100
Receita Total
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Lucratividade = 21.314,67 x 100 = 21,80%
97.764,00.

Isso quer dizer que sob R$ 97.764,00 da receita anual sobram R$ 21.314,67 na
forma de lucro depois de pagas todas as despesas e impostos. O que indica que a lucratividade

sera de 21,80 % ao ano ou 1,82% mensal.

5.10.4 Rentabilidade

Rentabilidade ¢ o indicador de atratividade dos negécios, onde mede o retorno do

capital investido. E obtido sob a forma de percentual por unidade de tempo.

Rentabilidade = Lucro liquido x 100
Investimento total

Rentabilidade = 21.314.67 x 100 = 64,18%
33.209,00

Isso quer dizer que a cada ano a empresa recupera 64,18% anual ou 5,35% mensal

do valor investido através do lucro liquido.

5.10.5 Pay Back

O prazo de retorno indica o tempo necessério para que o empreendedor recupere o

que investiu no negocio.

Pay back = Investimento total

Lucro liquido

Pay back = 33.209.00 =1,55 1 ano 6 meses e 21 dias
21.314,67
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Apbs o inicio das atividades da empresa, o empreendedor ird gastar 1 ano 6 meses

e 21 dias para recuperar sob a forma de lucro, o que gastou com o investimento total.

5.11Analise de quocientes ou indicadores

5.11.1 Imobiliza¢do do Patrimdnio Liquido

Este Indicador representa o quanto de dinheiro se aplicou no Ativo Permamente

para cada R$ 100,00 de Patriménio Liquido, quando menor o indice melhor € para a empresa.

Ativo Permanente = 28.209.00 = 0,52
Patriménio liquido  54.523,67

5.11.2 Giro do Ativo

O Indice deste indicador representa o quanto a empresa vendeu para cada R$
1,00 de investimento total, o que representa quando maior o indicador melhor é para a

empresa.

Vendas Liquidas = 29.114.67 = 0,53
Ativo 54.523,67

5.11.3 Margem Liquida

Esse indicador representa o quanto a empresa obtém de lucro para cada RS
100,00 de investimento total, um indice onde quanto maior melhor para empresa, significando

que a empresa esta tendo retornos nos investimentos.
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Lucro Liquido = 21.314.67 = 0,73
Vendas Liquidas 29.114,67

5.11.4 Rentabilidade do Ativo

Esse indicador representa o quanto a empresa obtém lucro para cada R$ 100,00

de investimento total, ou seja, quanto maior for o indice melhor para a empresa.

Lucro Liquido = 21.314,67 = 0,39
Ativo 54.523,67

5.11.5 Rentabilidade do Patriménio Liquido

Este indicador representa o quanto a empresa obtera lucro para cada R$ 100,00 de
capital proprio investido, em média, no exercicio, onde quanto maior o resultado do indice

melhor para a empresa.

Lucro Liquido = 21.314,67 = 0,49
P. L. Médio 43.866,34

5.12 Taxa Minima de atratividade - TMA

A TMA deve representar o custo de oportunidade do capital para a empresa. Ela é
a taxa de juros que deixa de ser obtida na melhor aplica¢io alternativa quando ha emprego de
capital proprio, ou € a menor taxa de juros obtenivel quando recursos de terceiros sfio
aplicados.

A TMA proposta, para a empresa, sera de 12% a.a. ou 1% ao més.

5.13 Taxa interna de retorno — TIR
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Ea taxa que em determinado periodo de tempo, iguala com as entradas e saidas de

caixa.

Valor do investimento inicial
enter chs g pv entradas g pmt
33.209,00 2011344 g pmt
26.940,00 g pmt
30.768,00 g pmt
35.076,00 g pmt
39.240,00 g pmt
f tv

O projeto € viavel, pois, o valor da TIR sera de 59,06%, é maior que a TMA.

5.14 Valor presente liquido — VPL

VPL ¢ a Férmula matematica-financeira de se determinar o valor presente de
pagamentos futuros descontados a uma taxa de juros apropriada, menos o custo do
investimento inicial. Basicamente, € o célculo de quanto os futuros pagamentos somados a um

custo inicial estaria valendo atualmente.

F REG 33.209,00 ENTER CHS G CFo 20.11344 ¢ CFj 26.940,00 g CFj 30.768,00 g
CFj 35.076,00 g CFj 39.240,00 ¢ CFj 12 i F NPV

VPL = 65.276,77
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6 AVALIACAO DO PLANO

O estudo deste trabalho de abertura de uma academia de ginastica em S#o Luiz do
Norte foi de grande aproveito para se ter a certeza da viabilidade do plano.

O plano de marketing realizado a comegar com uma pesquisa de mercado, onde o
empreendedor pdde ver os pontos negativos e positivos, tais como a dificuldade financeira da
populagdo, a dificuldade de locomog8o, falta de tempo, baixo poder aquisitivo e com isso
auxibiar em tomada de estratégias para facilitar 0 aumento do nimero de clientes para a
empresa. |

Nesse trabalho foi realizado também uma andlise SWOT, que mostrou os pontos
fracos e fortes e as oportunidades e ameagas. Os pontos fracos e as ameagas tais como o baixo
poder aquisitivo e a falta de cultura da populagio em prética de exercicios em um ambiente
adequado v@o ser usados como a oportunidade de mostrar a populagdo o quanto é bom e
necessdrio a mudanga desse hdbito. J4 os pontos fortes tais como grande demanda,
necessidade da populagéio e desconhecimento do ramo sendo ele inovador na cidade vdo ser
usados para reforcar ainda mais para que possa ser methorado.

O plano financeiro ¢ de suma importancia, pois mostrou que o negécio € vidvel e
dard um retorno de R$ 21.314,67 anual, o que representa uma estabilidade de vida quando se
trata de uma cidade pequena, na qual o custo de vida também € baixo.

Como podemos ver no fluxo de caixa teremos um investimento de R$ 33.209,00,
é um grande investimento,mas ja no primeiro ano a empresa tera um grande retorno onde o
investimento serd retornado em apenas 1 ano, 6 meses e 21 dias como dito na anslise do Pay
Back. '

As analises apresentaram vAarios pontos positivos e ‘que faz desse projeto viavel
para a sua implantagéio, ponto do trabalho que podemos ressaltar é o calculo da rentabilidade
que mostrou que a cada ano a empresa recupera 64,18% anual ou 5,35% mensal do valor
investido através do lucro liquido.

Apos todos esses relatos de positividade na elaboragio do projeto, o
empreendedor estd certo de que seu negécio € viavel e pode seguir para o passo seguinte de

implantaggo.
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7 CONSIDERACOES FINAIS

A criagdo de uma academia na cidade de Sdo Luiz do Norte foi estudada e
planejada de forma concreta nesse trabalho. Os dados recolhidos pelo estudo de mercado em
forma de explorar, servindo assim para confirmar a viabilidade de se empreender em um
projeto como o que se encontra aqui deserito. '

O papel do marketing é estudar a natureza do mercado e das empresas que dele
participam no momento, dando ao empreendedor um leque de estratégias disponiveis para
serem seguidas. Tanto quanto a parte financeira do estudo, o desenvolvimento de uma politica
de marketing para um negécio como a criagio de uma academia de gindstica é de fundamental
importancia.

A parte financeira do trabalho nfo € menos importante, na verdade é essencial.
Todo investidor, administrador € empreendedor necessita ser preciso na estimativa dos custos
e investimentos da empresa. As receitas e despesas sdo 0s nimeros que determinam o sucesso
de toda organizagdo, onde com os indicadores de viabilidade o empreendedor consegue
visualizar o futuro financeiro da empresa.

Com a visualizagio do cendrio externo foi possivel estabelecer diferentes
possibilidades de sucesso de receita baseados em hipétese pessimistas e otimistas além do
resultado esperado acerca do mercado que engloba o ramo de academias e economia de forma
geral.

A partir dos indicadores econdmicos € possivel comprovar que o empreendimento
descrito no trabalho ¢é viavel financeiramente, juntamente com a geragio de bem estar social
confirmando os resultados obtidos tanto na pesquisa de mercado, quanto no resultado do lucro
final

O resultado obtido com a realizagfo do trabalho foi a certeza de um projeto sélido,
mas, com muito trabalho a ser desenvolvido, defrontando-se com diversos aspectos
relevantes, positivos e negativos, que devem ser analisados. Diante do resﬁltado, colocando o
plano de negdcio em pratica, a populagdo de Sdo Luiz do Norte ficar4 satisfeita com o novo e

inovado empreendimento.
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APENDICE A

Questiondrio da Pesquisa

1. Qual a suaidade?
( )14 a18anos
( )19 a25anos
( )26a35anos
( ) acimade 36 anos

2. Género?
( ) Masculino { ) Feminino

3. Vocé Trabalha?
( )Sim { )Ni3o

4. Se aresposta anterior foi sim, qual a sua renda?
() um salario minimo :
() dois salarios minimos
( ) trés ou mais salarios minimos

5. Vocé Pratica Exercicios regularmente?
( )Sim Nao ( )

6. Qual a freqiiéncia?
() Diariamente
{ ) 2vezes porsemana
{ )3 vezes por semana
( )raramente
{ )nunca

Quais exercicios fisicos vocé realiza?
{ ) atividades esportivas
{ )danca

( }aerobica
( ) caminhada
( ) Natagdo

( )ciclismo
() corrida leve
( ) Maratona

8. Vocé considera que a pratica de exercicios te leva a obter salide e beleza?
( )sim ( )ndo
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9. Vocé considera que uma academia é o ambiente ideal para a pratica de exercicio?
( )sim( )ndo

10. Ao chegar em uma Academia o que vocé espera encontrar?
( ) Preco baixo
( ) Qualidade no servigo
() Qualidade na Estrutura
( ) Profissionais qualificados
( ) diversidade de equipamentos
( ) flexibilidade de hordérios

11. Até que prego vocé pagaria para ser um aluno de uma academia?
( )RS 30,00
{ YRS 40,00
()RS 50,00
( }RS$ 60,00
{ )acimade RS 60,00
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