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RESUMO .

O mercado de servigos pessoais vem destacando-se como o que mais cresce nas areas
urbanas, principalmente aqueles destinados a atender as demandas que contribuem para
melhoria da qualidade de vida, aparéncia pessoal e demais condigées que motivam o seu
consumo. Neste contexto de mercado, efetuou-se o estudo de demanda dos servicos de
academia em Nova Parnamirim, com intuito de garantir a viabilidade de mercado . Em
seguida, consta do presente trabalho um plano de negbcios para implementacdo de uma
academia de musculacdo, no bairro de Nova Parnamirim em Natal /RN, voltado para
prestaga@o de servicos em atividades fisicas. O plano foi elaborado através da analise das
dimensdes administrativas, mercadologica, operacional e financeira. A dimensdo
administrativa aborda os aspectos relacionados a cargos, fungdes e capacidade técnica
da equipe, visdo e missdo da empresa. A dimensdo mercadologica esta relacionada ao
mercado consumidor e a concorréncia local. A dimenséo operacional aborda a localizagdo
do empreendimento e o /lay-out interno. Na dimenséo financeira € demonstrada a projecdo
dos investimentos, custos, despesas e receitas operacionais, demonstrativo de fluxo de
caixa e define os indicadores econdmico-financeiros.

Os resultados do projeto foram satisfatérios quanto a viabilidade financeira do
empreendimento. O indice de retorno de capital investido foi de aproximadamente

85,24 % , com uma reposicao de apenas dez meses de atividade.

£

Palavras — Chave: demanda, empreendedor,servigos pessoais,viabilidade
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ABSTRACT .

The market of personal services comes being distinguished as what more it grows in the
urban areas, mainly those destined to take care of the demands that contribute for
improvement of the quality of life, personal appearance and too much conditions that
motivate its consumption. In this context of market, the study of demand of the services of
academy in Nova Parnamirim was effected, with intention to guarantee the market viability.
After that, a business-oriented plan for implementation of a musculagéo academy consists
of the present work, in the quarter of Nova Parnamirim in Natal/RN, directed toward
rendering of services in physical activities. The plan was elaborated through the analysis
of the dimensions administrative, marketing, operational and financial. The administrative
dimension approaches the aspects related the positions, functions and capacity technique
of the team, vision and mission of the company. The marketing dimension is related to the
consuming market and the local competition. The operational dimension approaches the
localization of the enterprise and the internal layout. In the financial dimension the
projection of the investments is demonstrated, operational costs, expenditures and
prescriptions, demonstrative of box flow and defines the economic-financial pointers. The
results of the project had been satisfactory how much to the financial viability of the
enterprise. The index of return of invested capital was of approximately 85,24%, with a
replacement of only ten months of activity.

Key- Words: demand, entrepreneur, personal services, viability
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1 INTRODUGAO

Nos tempos modernos, vem crescendo cada vez mais o numero de
doencas ocasionadas pela falta de exercicios fisicos, como hipertenséo, stress,
osteoporose, envelhecimento precoce, etc., o que vem preocupando profissionais de
sauide e a populacdo em geral. O culto ao corpo e a beleza fisica esta despertando
cada vez mais interesse entre homens e mulheres de varias idades. Com isso a
busca por uma melhor qualidade de vida e uma boa salde vem despertando nas
pessoas o interesse na pratica de atividades fisicas regulares e com a orientacao de
profissionais qualificados.

Dessa necessidade surge um mercado em potencial e
,consequentemente, uma oportunidade de negécio, que € a de implantar uma

academia de musculacdo, a fim de prestar servicos que venham satisfazer este
publico.

Graduado ha mais de quinze anos em Educagéo Fisica pela
Universidade Federal do Rio Grande do Norte, com perfil de empreendedor e
proprietario de um imovel residencial no bairro de Nova Parnamirim, em Natal/RN, o
diretor da emp:;resa teve a ideéia de estruturar uma academia, onde poderia utilizar
seu conhecimento técnico prestando servig:o*&équela populacéo, tornando isto uma
atividade lucrativa.,

O conhecimento técnico e o espirito empreendedor nao foram
suficientes para executar tal projeto. Tornou-se necessaria uma orientacao técnica a
nivel administrativa, mercadolégica e financeira, através de um plano de negocio
especifico para tragar caminhos devidamente detalhados que conduziram a

realizagéo deste trabalho. 4
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1.1 CARACTERIZACAO DO NEGOCIO .

A Academia Sprint encontra-se localizada na rua Serra do Cunhau, n°®
70, Nova Parnamirim, Natal/RN, consiste em uma empresa do setor terciario, de
prestacao de servigos em atividades fisicas, mais especificamente de musculagéo.

Sua forma de constituicdo € empresa individual, com razéo social
Academia Sprint, tendo como proprietario Francisco Mauricio de Carvalho, professor
de educagdo fisica graduado pela UFRN em 1987, que através do seu
conhecimento técnico, busca oferecer a populacéo local uma alternativa para uma
vida mais saudavel com a pratica de exercicios fisicos. O quadro 01 resume o0s
dados da empresa.

DADOS DA EMPRESA
NOME Sprint Academia
RAZAO SOCIAL Academia Sprint
SETOR DA ECONOMIA Terciario
RAMO DE ATIVIDADE Prestac@o de Servigos
LOCALIZAGAO Natal/RN

QUADRO 01 - RESUMO DOS DADOS DA EMPRESA
Fonte: Dados da Pesquisa ( 2005 )

£
1.2 FORMULACAO DO PROBLEMA

Com o conhecimento técnico e experiéncia no ramo de educacao fisica,
associado a idéia de ter o seu proprio negoécio, o proprietario dispée de um imovel
de 200 m? localizado num bairro residencial, necessitando de uma orientagdo
quanto a sua viabilidade™ de infplementagéo, nos aspectos administrativos,
financeiros e mercadolégicos !

Entende-se por “boa qualidade de vida’, a condicdo das pessoas néo se
sentirem limitadas para tarefas que desejam realizar, por falta de condicao fisica.
Evidentemente, uma pessoa que tenha bem desenvolvida todas as qualidades de

aptidao, estara preparada para qualquer tipo de esforgo. ( Os exercicios com peso,
2006 )
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Nas academias de ginastica, a presenga masculina é cada vez maior...

Essa € uma tendéncia para os homens que néo se limitam a cuidar de negocios e
s&o livres para exercer sua individualidade. Belos, chiques e vaidosos. Revista Isto
€,1999, n 1529

Os exercicios de sobrecarga de peso nos bragos e pernas, sdo a
salvag&o para o corpo da mulher com mais de 30 anos. As mulheres se sentem mais
jovens, aumentam a disposicéo fisica e mental e elevam a auto estima.

A musculagdo vem sendo a modalidade mais procurada nas
academias nos dias de hoje. Isso por ser comprovadamente, a maneira mais rapida
e eficiente de se atingir o objetivo, quando este € a estética, porém n&o é sb este o
objetivo que a musculagdo vem se mostrando eficiente.

Este “"esporte”, vem ganhando cada vez mais espacgo, por ser de
grande valia no auxilio de tratamento de algumas patologias e na compensagéo do
desgaste que o corpo sofre com o envelhecimento € sedentarismo. Pessoas com
desvios posturais, diabetes, osteoporose, obesidade, e outras , podem e devem
praticar exercicios com peso, pois os ajudardo na busca da saude.

Devemos dar também, um destaque especial ao envelhecimento e
sedentarismo, pois sdo situagbes que causam reducdo de massa muscular e
condicionamento fisico, provocando sérios danos na saude do individuo, sendo a
musculagdo a maneira mais segura e eficaz de evitar estes desgastes,
proporcionando as pessoas uma maior qualidade de vida.

£
1.3 OBJETIVOS

1.3.1 Geral

Elaborar os estudos de mercado e de viabilidade econémica para a
implantag&o de academia de musculacéo em Nova Parnamirim.



1.3.2 Especificos

a) Avaliar a demanda dos servigcos de musculagéo no bairro de Nova
Parnamirim;

b) Descrever os aspectos legais, necessarios para a implementacdo
do projeto:

c¢) Planejar a estrutura administrativa; descrevendo cargos, fungdes ,
capacidade técnica da equipe e valores pessoais da empresa;

d) Identificar o ambiente mercadolégico, descrevendo mercado
consumidor e concorréncia, detectando oportunidades e ameacas;

e) Orientar o0s aspectos operacionais, abordando a capacidade
produtiva, bem como o /ay-out da empresa;

f) Realizar o planejamento financeiro, considerando investimentos,
custos, despesas e receitas;

g) Calcular indicadores financeiros e econdémicos, demonstrando
resultados, para uma analise da viabilidade do projeto.

1.4 JUSTIFICATIVA

A concorréncia empresarial sempre tem exigido das empresas uma
postura admlmstratwa apoiada na competencna gerencial, considerando os
permanentes e continuos desafios apresentados pelas forgas de mercado, em
termos de oferta, demanda, precos e qualidade dos bens e servigos produzidos e
comercializados, em todos os niveis e localidades do mercado.

O mercado de servicos pessoais prestados e demandados em
grandes cidades, vem passando por caracteristicas de exigéncias tecnolégicas,
necessitando das empresas todos és cuidados técnicos e operacionais essenciais
ao atendimento da demanda.

Tratando-se de uma empresa prestadora de servicos pessoais de
musculacdo, justifica-se o presente estudo, considerando a necessidade do
empreendimento disposto em relatérios técnicos e gerenciais, que orientem a
viabilizagdo do mercado, em termos da demanda dos servigos ofertados; bem como
em planejar os diversos instrumentos de gestédo produtiva, comercial, financeira e
econdmica. Esses instrumentos de técnicas administrativas, viabilizardo por fim, o
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investimento realizado no empreendimento, orientando @ sua gestdo com vistas a
obtencéo de lucros e dos respectivos retornos empresariais.

A busca por uma melhor qualidade de vida e o modismo da boa salide,
esta levando as pessoas a se preocuparem cada vez mais com sua saude,
favorecendo o investimento em academias. Atividades fisicas regulares e orientadas
por um profissional especializado, € um requisito necessario para uma boa saude.
Diante desta situacdo, uma academia de musculagdo localizada em um bairro
predominantemente residencial, e em crescimento, é uma oportunidade negécio,
necessitando de pesquisa, estudo e anélise para viabilidade de sua implementacso.

.
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2 REVISAO DA LITERATURA .

2.1 EMPREENDORISMO

Segundo Dornelas (2001, p.15) , o conceito de empreendorismo tem sido
muito difundido no Brasil nos Ultimos anos, intensificando-se no final da década de
1990.

A preocupagdo com a criagdo de pequenas empresas duradouras e a
necessidade da diminui¢&o das altas taxas de mortalidade desses empreendimentos
s&o, sem duvida motivos para a popularidade do termo empreendorismo, que tem
recebido especial atenc&o por parte do governo e de entidades de classe.

O empreendedor é o agente do processo de destruicdo criativa que, de
acordo com Schumpeter, ( apud DORNELAS 2001), é o impulso fundamental que
aciona e mantém em marcha o motor capitalista , constantemente criando novos
produtos, novos métodos de produgdo, novos mercados e, implacavelmente,
sobrepondo-se aos antigos métodos menos eficientes e mais caros.

A palavra empreendedor (entrepeneur) tem origem francesa e quer dizer
aquele que assume riscos e comega algo novo.

De acordo com Schumpeter, (apud DORNELAS 2001),0 empreendedor &
mais conhecido como aquele que cria novos negécios, mas pode também inovar
dentro de negobcios ja existentes; ou seja, € possivel ser empreendedor dentro de

empresas ja constituidas. £

2.2 O EMPREENDORISMO NO BRASIL

Segundo Dornelas(2001, p.16), o movimento do empreendorismo no Brasil
comecou a tomar forma na dt:acada de 1990, quando entidades como o  SEBRAE
( Servigo Brasileiro de Apoio as micr? € pequenas empresas ) e Softe;c ( Sociedade
Brasileira para Exportacéo de Software) foram criadas.

O SEBRAE é um dos 6rgdos mais conhecidos do pequeno empresario
brasileiro, que busca junto a essa entidade todo suporte de que precisa para iniciar
sua empresa, bem como cunsultorias para resolver pequenos problemas
pontuais de Seu negédcio. O histérico da entidade Softex pode ser confundido com o

histérico do empreendorismo no Brasil, na década de 1990. A entidade foi criada
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com o intuito de levar as empresas de software do Pais ao mercado externo, por
meio de varias agbes que proporcionavam ao empresario de informatica a
capacitagdo em gestao e tecnologia.

Foi com os programas criados no ambito da Softex em todo pais, junto a
incubadoras de empresas e a universidades/cursos de Ciéncias da
Computacéo/informatica, que o tema empreendorismo comegou a despertar na
sociedade brasileira. Até entdo, palavras como plano de negdcios, eram
praticamente desconhecidas e até ridicularizadas pelos pequenos empresarios.
Passados esses dez anos, pode-se dizer que o Brasil entra no novo milénio com
todo o potencial para desenvolver um dos maiores programas de empreendorismo
de todo mundo, comparavel apenas aos Estados Unidos, onde mais de 1.100
escolas ensinam empreendorismo.

2.3 IDEIA E OPORTUNIDADE

Talvez um dos maiores mitos a respeito de novas idéias de negécios, € que
" elas devam ser Unicas. Dornelas(2001) afirma, que o fato de uma idéia ser ou n&o
Unica, ndo importa. O que importa é como o empreendedor utiliza sua idéia, inédita
ou nao, de forma a transforma-la em um produto ou servico que faca sua empresa
crescer. As oportunidades, geralmente, sdo Unicas, pois o empreendedor pode ficar
varios anos sem desenvolver um novo produto, ganhar um novo mercado e
estabelecer uma parceria que o diferencie de Seus concorrentes.

E importante que o empreendédor teste sua idéia ou conceito de negocio
junto a clientes em potencial, empreendedores mais experientes conselheiros ,
amigos proximos, antes que a paixdo pela idéia cegue sua visdo analitica do
negécio.

2.3.1 Avaliando uma Oportunidade

Saber se uma oportunidade realmente é tentadora ndo é facil, pois estéo
envolvidos varios fatores, entre eles o conhecimento do assunto ou o ramo de
atividade em que a oportunidade estd inserida, seu mercado, os diferenciais,
competitivos do produto/servigo para a empresa, etc. Antes de partir para analises
estratégicas e financeiras detalhadas, definicdo de processos de producéo,
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identificacdo de necessidades de recursos financeiros e pgssoais, ou seja, antes da
concep¢ao de um plano de negocios completo, o empreendedor deve avaliar a
oportunidade que tem em méaos, para evitar despender tempo e recursos em uma
idéia que talvez ndo agregue tanto valor ao negdcio nascente ou ja criado.

Dornelas (2001,p.27) afirma que, qualquer oportunidade deve ser analisada,
pelo menos sob os seguintes aspectos:

1) Qual mercado ela atende ?

2) Qual o retorno econémico que ela proporcionara?

3) Quais sdo as vantagens competitivas que ela traré ao negoécio ?

4) Qual é a equipe que transformara essa oportunidade em negocio ?
5) Até que ponto o empreendedor esta comprometido com o negécio ?

2.4 O PLANO DE NEGOCIO
2.4 1 Conceito :

Longenecker ( apud DORNELAS,2001,p.162) , cita que o plano de negocios
€, em certo sentido, “a primeira criagdo” do empreendedor. Isso porque, em qualquer
coisa que construimos, seja uma casa ou um negécio, ha sempre duas criacdes,
sendo a primeira mental e a Segunda concreta.

O plano de negocios € um documehto contendo a idéia basica e todas
as consideragdes relacionadas ao inicio de um novo negocio.

242 impbrténcia do Plano de Negécio

Sahlman ( apud DORNELAS 2001) , afirma que poucas areas tem
atraido tanta atenc&o dos homens de s{negc'ncios nos Estados.Todo plano de negdcios
deve ser elaborado e utilizado seguindo algumas regras basicas, mas que ndo séo
estaticas e permitem ao empreendedor utilizar sua criatividade ou o bom senso,
enfatizando um ou outro aspecto que mais interessa ao publico alvo do plano de
negocios em questdo. No caso das empresas- que ja se encontram em

funcionamento, ele deve mostrar néo apenas aonde a empresa quer chegar
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( situagéo futura) , mas também onde a empresa esta no momento, apresentando os
valores dos seus atuais indicadores de desempenho.

Outra caracteristica importante segundo o autor, é que ele ndo deve estar
apenas focado no aspecto financeiro. Indicadores de mercado, de capacitacdo
interna da empresa e operacionais sdo igualmente importantes, pois estes fatores
mostram a capacidade da empresa em “alavancar’ os seus resultados financeiros no
futuro.

2.5 MARKETING

As estratégias de marketing , s&o os meios e métodos que a empresa devera
utilizar para atingir seus objetivos, Dornelas (2001,p.34).Essas estratégias,
geralmente se referem ao composto de marketing, ou os 4 P's: produto, preco,
praga(canais de distribuic&o) e propaganda/comunicacdo. A empresa pode adotar
estratégias especificas, atuando sobre o composto de marketing, de forma a obter
melhor resultado sobre seus competidores. A projecio de vendas da empresa esta
 diretamente ligada a estratégia de marketing estabelecida, pois depende de como o
produto sera posicionado no mercado, qual serda sua politica de pregos, as
promogdes e os canais de venda que serdo utilizados e ainda, como o produto
cegara ao cliente,no caso de servigos, a analogia é a mesma.

26 PLANO FINANCEIRO f

Os. principais demonstrativos a serem apresentados em um plano de
negocios sdo: balanco patrimonial, demonstrativo de fluxo de caixa, todos projetados
com um horizonte minimo de trés anos. No caso de fluxo de caixa, deve ser
detalhado mensalmente. Por meio desses demonstrativos, é possivel efetuar uma
analise de viabilidade do negécio e cfretomo financeiro proporcionado. Para essas
analises, geralmente se usam os seguintes métodos: analise do ponto de equilibrio,
prazo de payback, TIR (taxa interna de retorno) e VPL (valor presente liquido).

Dornelas(2001) cita que as decisbes empresariais sdo tomadas a partir da
combinag&o de informagdes quantitativas e de experiéncias, que juntas fornecem os
elementos para o calculo econdmico. As demonstracdes financeiras sdo informacdes
valiosas para gerentes e empreendedores. A utilidade reside em informar os
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resultados das decisbes empresariais executadas e pessibilitar sua avaliacéo e
corregao.

2.6.1 Balango Patrimonial

O balanco patrimonial reflete a posicdo financeira em um determinado
momento. O balango € constituido por duas colunas, a do ativo, a do passivo e a do
patriménio liquido.

Em sua obra, Dornelas complementa que o ativo corresponde a todos os
bens e direitos de uma empresa. O passivo € uma obrigagdo ou a parcela de
financiamento obtido de terceiros. O patriménio liquido corresponde aos recursos
dos proprietarios aplicados na empresa.

2.6.2 Demonstracido de Resultados

A demonstragéo do resultado € uma classificagdo ordenada e resumida das
" receitas e das despesas da empresa em determinado periodo.

Como uma empresa pode obter receita ou ter despesa que nao s&o
provenientes de suas operagbes, € convencdo separa-las das atividades
operacionais. Finalmente, é calculado o valor do imposto de renda, contabilizando-
se no final a soma de lucros ou prejuizos que, se nao forem distribuidos aos sécios,
serdo incorporados ao patriménio liquido, &lterando por consequéncia o proprio
balango, coma afirma Dornelas (2001,p.57) .

2.6.3 Fluxo de Caixa

O referido autor explica que o fluxo de caixa € a principal ferramenta do
planejamento financeiro do empreer]dedor.

As atividades do negédcio resultam em entradas ou saidas do seu caixa. A
projecao dessas variagdes sobre o caixa, para o futuro, gera o fluxo de caixa ou ciclo
financeiro do negocio.
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3 METODOLOGIA .

Toda e qualquer pesquisa constitui um conjunto de acdes organizadas
e dirigidas para a obtenc@o de conhecimentos novos ou para o esclarecimento e
ampliac&o de informagdes conhecidas.

3.1 TIPO DE PESQUISA

A metodologia utilizada para elaboracéo deste estudo, foi através de
dados obtidos de entrevista direta com o proprietario, pesquisa bibliografica e
pesquisa na rede mundial de computadores - Internet. Estas informagdes
complementaram o trabalho e foram Uteis na determinagdo de probabilidades das
variaveis em todos aspectos.

3.2 UNIVERSO E AMOSTRA

O universo ou populagdo estatistica é constituido por todos os
moradores do bairro, atualmente estimado em 45.000 pessoas. Foi utilizada a
amostragem aleatéria simples, efetuada junto a 50 pessoas residentes na area, e
que sao consumidores potenciais dos referidos servicos de academia e musculago
na area de Nova Parnamirim.

£
3.3 COLETA DE DADOS.

A pesquisa foi realizada mediante coleta direta, por amostragem, em
Nova Parnamirim.

A coleta estatistica foi realizada no periodo de 01 a 08/12/2005,
mediante entrevista pessoal. }

A pesquisa de campo concretizou-se com o preenchimento de
questionario constante de perguntas fechadas, e que s3o diretamente relacionadas
ao estudo de mercado do presente estudo.
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3.4 TABULAGAO DOS DADOS ’

Foram utilizados calculos e projecbes financeiras, a partir de
conhecimentos adquiridos ao longo do curso de graduacédo em administracéo.

As ilustracdes foram confeccionadas em computagdo gréfica, através
do programa MS — paint.
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4 ANALISE E INTERPRETAGAO DOS DADOS .

4.1 ESTUDO DE MERCADO E ANALISE DE VIABILIDADE ECONOMICA DE
IMPLANTACAO DE ACADEMIA DE MUSCULACAO

O presente estudo tem por objetivo identificar, planejar e analisar as
viabilidades econdmica, financeira, mercadoloégica e administrativa, que s&o
necessarias a implantacdo de uma academia de musculacdo, com condigbes de
oferecer servigos com elevados padroes de qualidade e com perfis favoraveis a
competividade de mercado.

Conforme consta do desenvolvimento do trabalho, a pesquisa foi realizada na
area de Nova Parnamirim, através de amostragem estatistica junto & populagéo
residente na area e consumidores potenciais dos servicos de academia e
musculac@o na referida area. Os dados foram coletados mediante pesquisa direta,
elaborada através de questionarios com perguntas fechadas, que estao diretamente

relacionadas aos objetivos especificos, apresentados no capitulo 1 do presente
1 estudo, constantes dos seguintes questionamentos:

a) Classificac@o do interesse pelos servigos de musculagdo em Nova
Parnamirim;

b) Fatores e grau de interesse da demanda por uma academia de
musculacdo em Nova Parnamirim; £

c) Caracteristicas da demanda potencial dos servicos de musculacéo,

em termos de sexo, faixa etaria, renda e escolaridade.

4.2 DEMANDA DOS SERVICOS DE MUSCULACAO DE ACADEMIA EM NOVA
PARNAMIRIM d

Py
Todo e qualquer empreendimento empresarial tem o seu estudo de
viabilidade de mercado precedido do estudo de demanda, os quais viabilizam a
implantacéo e/ou ampliagéo do referido empreendimento. Tratando-se de um plano
de negodcios, a decisdo do investimento decorre, diretamente, da existéncia de
mercado em condigdes que permitam o sucesso do referido investimento, no que se
refere a obtencdo de retornos que viabilizem o empreendimento.
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Os dados da tabela 1, indicam que 92% das pessoas entrevistadas, tem
interesse pela implantacdo de uma academia de musculacdo em Nova Parnamirim.
Observa-se que é um indice de aceitagdo por demais elevado, cujas respostas
motivam o referido investimento do empreendimento, objeto do presente estudo.

TABELA | — Nivel de aceitagio da academia em Nova Parnamirim
Fonte: Dados da Pesquisa (2005)

N° de
Variaveis pessoas Percentual
Aceitacao 46 92,00%
Rejeicdo 4 8,00%
Total geral 50 100,00%

43 CARACTERISTICAS PESSOAIS DA DEMANDA

Os resultados da pesquisa foram satisfatérios quanto & viabilidade
mercadologica para a prestagdo de servicos em Natal/RN. Essa viabilidade é
. resultante de uma elevada demanda dos referidos servigos (92%), apresentada por
homens e mulheres de diferentes faixas etarias, conforme consta na tabela 2, tem a
sua maioria constituida de mulheres, com 60% do total das pessoas entrevistadas.

TABELA 2 — Sexo das pessoas entrevistadas
Fonte: Dados da Pesquisa ( 2005)

Sexo N° de pe{;soas Percentual
' Masculino s 20 40,00%
Feminino 30 60,00%
Total geral 50 100,00%

Tratando-se das caracteristicas pessoais, no que diz respeito a faixa etaria
dos possiveis consumidores- dos servicos de academia de musculacdo, deve-se
observar na tabela 3 que a maioria’ das pessoas estdo na faixa etéria de 27 a 35

anos, a qual representa 46% do contingente pesquisado; e que 78% tém idade de
19 a 35 anos.
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TABELA 3- Faixa etaria .

Fonte: Dados da Pesquisa (2005)
Faixa etaria N° de pessoas Percentual
12 a 18 anos 3 6,00%
19 a 26 anos 16 32,00%
27 a 35 anos 29 46,00%
36 a 45 anos 8 16,00%

Total geral 50 100,00%

Continuando a analise das caracteristicas pessoais da populacdo
entrevistada, observa-se na tabela 4 , que o nivel de renda mensal que concentra o
maior contingente de pessoas, esta na faixa de 05 a 06 salarios minimos, com 60%
do total de entrevistados, seguido das pessoas com renda acima de 06 salarios,
representando 20% dos pesquisados, conforme consta na tabela 4. A pesquisa
confirma que todos os entrevistados tem renda superior a 03 salarios minimos
mensais familiar.

TABELA 4 — Renda mensal familiar
Fonte: Dados da pesquisa (2005)

Renda mensal | N° de pessoas Percentual
de1a2SM 2 4.00%
de3a4SM 8 16,00%
de5a6SM 30 60,00%

_acimade 6 S.M 10 20,00%
Total geral 50 100,00%
4;

I

O dltimo aspecto pesquisado e que trata das caracteristicas pessoais dos
entrevistados, esta relacionado ao grau de instrugdo das referidas pessoas.
Conforme descrevem os dados da tabela 5, com a amostra utilizada pode-se afirmar
sobre a inexisténcia de analfabetismo na regido. E importante destacar que 24% dos
entrevistados tem nivel superior completo , incompleto(44%) e com pds-
graduacao(6%); Os demais, 26% tém o grau de instrugdo a nivel de 2° grau,
conforme constata-se na tabela 5.
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TABELA 5 - Grau de instrugao
Fonte : Dados da Pesquisa (2005)

25

Grau de instrucdo |N° de pessoas| Percentual
2° grau 13 26,00%
Superior completo 12 24,00%
Superior incompleto 22 44,00%
Pés graduagéo 3 6,00%
Total geral 50 100,00%

4.4 FATORES E GRAU DE INFLUENCIA DE ACEITACAO DOS SERVICOS DE
ACADEMIA DE MUSCULACAO EM NOVA PARNAMIRIM

Foram estudados os diversos fatores que, a priori podem influenciar a

demanda de servicos de musculagdo, e, consequentemente, viabilizam os

investimentos do referido empreendimento. Dentre os questionamentos basicos

relacionados aos fatores que influenciam o referido investimento, foram realizados

as seguintes perguntas:
a) Atendimento :

b) Qualidade do servico;
c) Localizacao;

d) Horarios;

e) Precos;

- ) Infra-Estrutura;

g) Seguranca;
h) Transporte
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Grau de instrucdo |N° de pessoas| Percentual
2° grau 13 26,00%
Superior completo 12 24 00%
Superior incompleto 22 44 00%
Pos graduagéo 3 6,00%
Total geral 50 100,00%

4.4 FATORES E GRAU DE INFLUENCIA DE ACEITACAO DOS SERVICOS DE
ACADEMIA DE MUSCULACAO EM NOVA PARNAMIRIM

Foram estudados os diversos fatores que, a priori podem influenciar a
demanda de servicos de musculagdo, e, consegientemente, viabilizam os

investimentos do referido empreendimento. Dentre os questionamentos basicos

relacionados aos fatores que influenciam o referido investimento, foram realizados

as seguintes perguntas:
- a) Atendimento ;

b) Qualidade do servico;
c) Localizacéo;

d) Horarios;

e) Precos;

. f) Infra-Estrutura;

g) Seguranca;
h) Transporte
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TABELA 6 - Fatores e grau de influéncia(em %) de aceitag@o dos servigos
Fonte : Pesquisa de Dados ( 2005)

Fatores Otimo | Bom | Regular | Ruim | Péssimo
Atendimento 30% | 64% 6% 0% 0%
Qualidade 28% | 64% 8% 0% 0%
Localizacéo 26% | 46% 28% 0% 0%
Horarios 48% | 46% 6% 0% 0%
Precos 30% | 56% 12% 2% 0%
Infra-estrutura 34% | 46% 20% 0% 0%
| Seguranca 4% | 40% 42% 14% 0%
Transportes urbanos | 28% | 52% 20% 0% 0%

Os fatores identificados como importantes para a definicdo do nivel de aceitagc@o
dos servigos de academia e, consequentemente, da demanda do empreendimento
ora analisado, estdo, todos eles , favoraveis a implementacéo da referida empresa
de Nova Parnamirim.

Observa-se que os resultados descritos pelas pessoas entrevistadas, indicam
que todos os fatores apresentam estatisticas em torno de 90% do total e que s&o
classificados como bom e 6timo ; sendo apenas o item referente a seguranga € que
tem resposta desfavoravel, observando-se no entanto, que a classificagéo de regular
e ruim superou os niveis de bom e 6timo. Dentre os fatores que foram avaliados
favoraveis ao empreendimento destacam-se: atendimento (94%); horario de
funcionamento(94%) e precos(86%).

4.5 ASPECTOS LEGAISE LEGlSLA(;Ao ESﬁ’ECiFICA

Estabelecimento registrado e fiscalizado pela COVISA e pelo Conselho
Federal de Educacéo Fisica, este ultimo com sede regional no estado da Paraiba.

A Lei n° 9696/98 Sindipromarciais (2005) dispde sobre a
regulamentacdo da profissdo de Educagdo Fisica e cria o Conselho Federal
(CONFEF) e os Conselhos Regionals de Educagdo Fisica, estabelecendo também
que as Academias de Ginastica e Musculagdo deverdo manter um responsavel
técnico e profissional de educacgéo fisica em suas dependéncias.

O CONFEF determina a obrigatoriedade do registro das Academias nos
seus respectivos Conselhos Regionais. O CREF‘IOI‘F'B-RN, Conselho Regional de

Educacéo Fisica com jurisdicdo no estado do Rio Grande do Norte e Paraiba, esta
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localizado na cidade de Jodo Pessoa/PB, é responsavel pela fiscalizacdo e
regulamentacao da profiss&o nesta regiéo.

A legislacdo especifica atribui ao profissional de Educacéo Fisica
competéncia para executar, nas areas de atividades fisicas, funcdes de
coordenacgado, planejamento, programacao, supervisdo, dinamizagdo, organizagao,
avaliacao e execucao de trabalhos, programas, planos e projetos, bem como a
prestacdo de servicos de auditoria, consultoria e assessoria, a realizagdo de
treinamentos especializados, a participacdo em equipes multidisciplinares e
interdisciplinares.

46 LICENCA PARA FUNCIONAMENTO

E obrigatério aos estabelecimentos que exergam atividades que afetam
a saude, a Licenca de funcionamento concedida pela Vigiléncia Sanitaria. O referido
orgao realiza a fiscalizagao nas academias, onde sd@o observados os aspectos
técnicos de higiene, organizagao, area fisica, equipamentos,
produtos,procedimentos.

Quanto ao registro da empresa, se faz necessario nas seguintes
instituicbes: Junta comercial do Estado, Secretaria da Fazenda, Alvara de
funcionamento 'junto a Prefeitura, INSS (ap6s um més de funcionamento).

47 MARCA E LOGOTIPO f

Segundo Lobato (2004,p.21), “Um servigo pode ser caracterizado ou
diferenciado através do reconhecimento do nome ou de uma marca. O nome deve
ser atraente e curto e reflita a idéia que vocé quer expressar”

O nome de fantasia SPRINT foi escolhido pelo proprietario, pois “sprint’
que significa o ponto maximo do esfcan;o fisico de um atleta, o apice de chegada.

Na formacéo do logotipo, foram escolhidas as cores verde-liméo e lilas,
por se tratar de cores fortes e chamativas, transmitindo a imagem de energia,

disposig&o e alegria, qualidades pertinentes a atividade fisica. (ver figura 01)



FIGURA 01 — Logoftipo da Academia
Fonte: Dados da Pesquisa (2005)
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4.8 DIMENSAO ADMINISTRATIVA .

Segundo Chiavenato (2000,p.05) “Administrar é o processo de
planejar, organizar, dirigir e controlar o uso de recursos, a fim de alcancar seus
objetivos”.

A fungdo administrativa compreende coordenar e controlar as
atividades internas e externas; planejamento estratégico de atuacdo; empregar
recursos disponiveis, de maneira eficiente, visando o melhor funcionamento e maior
produtividade; bem como gerenciar pessoas.

Segundo Megginson (2001,p.11) “Eficiéncia é a capacidade de fazer as
coisas corretamente, numa relacdo produto e insumo”

4.9 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

A academia possui um responsavel técnico graduado em Educacéo
Fisica, que é proprietario e exerce a fungdo de administrador. O quadro de
funcionérios é composto por 1 professor graduado em Educacéo fisica e
responsavel técnico, 2 estagiarios, 2 recepcionistas, 1 auxiliar de Servigos gerais,
conforme figura 03. A descrigéo dos cargos e fungdes estdo apresentadas no quadro
02. '

Técnico e

Estagiario Recpionista
!

FIGURA 03 — Organograma da Empresa
Fonte: Dados da Pesquisa
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CARGO FUNGAO
Responsabilidade técnica e administrativa

do estabelecimento; realizar avaliacdes
fisicas nos alunos; prescrever exercicios,
Professor : i e i
da apoio técnico a estagiarios; orientar,
acompanhar e fiscalizar os alunos na
execucdo dos exercicios e nas utilizacdes

dos equipamentos

Orientar, acompanhar e fiscalizar os
ey alunos na execucdo dos exercicios e nas
Estagiario - )
utilizagbes dos equipamentos; fornecer
explicagdes relacionadas aos exercicios,
bem como suas funges;

Recepcionar os clientes: efetivar

inscrigbes dos alunos; cadastrar fichas no
computador; receber pagamentos;
Recepcionista arquivar e organizar documentos; atender
telefone; fornecer informagbes sobre
atividades, pregos e horarios; efetuar
vendas de roupas e acessorios para
atividages fisicas.

Executar a limpeza de toda parte interna
(piso, janelas, paredes, méveis maquinas,
Aux. de Servigcos Gerais banheiros, etc.), externa (calgada, janelas,
porta), limpeza e |ubrificacdo das
maquinas e equipamentos;

QUADRO 02 Descricao de Cargos e Funcdes
FONTE: Dados da Pesquisa (2005) }

O horério de funcionamento da academia serd de segunda a
sexta-feira de 06 as 22 horas e aos sabados de 08 as 12 horas, com horarios de
maior procura compreendidos entre 06 as 08 e 18 as 22 horas, necessitando de
recepcionistas e estagiarios apenas nestes horarios, os demais sera exercido pelo
professor proprietrio. A escala de horério esta apresentada no quadro 03.
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HORARIO DIAS CARGO TOTAL DE HORAS
! Recepcionista 1 40 horas
06 as 10 Seg a sex o
Estagiario1 * p/semana
Professor
10 as 12 Seg a sex -X-
Recepcionista 1 40 horas
12 as 16 Seg a sex :
Estagiario1 * p/semana
) Recepcionista 2 40 horas
16 as 22 Seg a sex s
Estagiario 2 * p/semana
R ionista 2 40 horas
08 as 12 Sébado = i
Estagiario2 * p/semana

QUADRO 03 - ESCALA DO HORARIO DE TRABALHO
FONTE: Dados da Pesquisa (2005)

* Supervisdo do professor de acordo com a necessidade e disponibilidade
4.9.1 Capacidade Técnica da Equipe

e Professor — Graduado em Educacdo Fisica pela UFRN e com vasta
experiéﬁcia em aulas de musculag@o ha mais de 15 anos

» Estagiario — Estudantes do ensino superior do curso de Educagéo fisica.

* Recepcionista — Nivel de escolaridade: 2° grau concluido, conhecimento em
informatica com dominio em editor de texto MS-Word.

o Auxiliar de Servicos Gerais_— Conhecimentos de manutencéo e limpeza de
maquinas e equipamentos.

4.9.2 Formulacdo da Miss3o e Viséo,

e Missdo — melhorar a qualidade de vida das pessoas, através da pratica de
exercicios regulares, sob orientacdo técnica.

e Visdo - prestar servicos a comunidade local com orientagdo técnica e
qualidade.
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4.9.3 Disponibilidade de Mao-de-Obra .

Estudantes do curso superior de Educagéo Fisica tem uma boa oferta
no mercado local. Em Natal a UFRN e a UNP formam este tipo de profissional, mas
o numero pequeno de academias a nivel local, bem como a flexibilidade dos
horarios de trabalho, faz com que a oferta de profissionais qualificados seja
compativel com a procura.

4.9 4 Sistema de Informacdes Gerenciais

Por se tratar apenas de um tipo de servigo oferecido, ndo se faz
necessario Sistemas de Informagdes Especificos, uma vez que tornaria mais
oneroso a empresa. O controle de contas a pagar e a receber é feito com os
aplicativos da Microsoft (Word e Excel).

4,10 DIMENSAO MERCADOLOGICA

Segundo Kotler (1993,p.40) ,“Marketing é conseguir os bens e servicos
certos para as pessoas certas, nos lugares certos, no tempo certo, ao prego certo,
com promogdes e comunicagdes certas”.

A analise mercadolégica permite conhecer melhor os clientes e suas
necessidades, bem como a concorréncia, cr?‘éndo uma divulgacdo direcionada ao
publico alvo, destacando seu diferencial'.

O estudo mercadoldgico realizado mostrou que existe mercado para o
empreendimento e a concorréncia corresponde apenas a duas academias ja
existentes na regidao em estudo.

4.11 AMBIENTE MACRO-ECONOMICO

Nova Parnamirim € um bairro predominantemente residencial, em
grande expans@o urbana, onde boa parcela dos seus moradores necessitam se
deslocar a outros bairros por motivo de trabalho ou e_studo, desestimulando-os a se
locomover para grandes distancias novamente.
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Existem duas academias proximas a Academia Sprint, mas apenas
uma delas possui profissional técnico responsavel.

4.12 OPORTUNIDADES

O bairro de Nova Parnamirim encontra-se em grande expanséo
urbana, tornando-se alvo de novos empreendimentos.

A crescente procura da melhoria da qualidade de vida e sob a
influencia do modismo da Boa Saude, estdo motivando as pessoas a buscarem
servigos especializado em academias.

Estes fatores s@o determinantes da oportunidade da implantacdo do
empreendimento proposto.

4.13 AMEACAS

O poder dos clientes influencia os pregos, que por sua vez modifica-se
pela ameaca de substituicdo, bem como a possivel entrada de novos concorrentes
também poderéo limitar os pregos.

4.14 MERCADO CONSUMIDOR

O posicionamento do mercado {nicia-se com a definicdo do perfil do
cliente, ou sejé, dados que 0s caracteriz:am.

O mercado consumidor compreende homens e mulheres com idade
superior a 13 anos preocupados em manter a forma fisica por razbes de saude,
beleza ou modismos.

4.15 ANALISE DA CONCORRENCIA

Existem no bairro de Nova Parnamirim, a uma distadncia de
aproximadamente 500 metros, outras duas academias oferecendo 0s mesmos
servicos da Academia Sprint, mas apenas uma tem profissional técnico
especializado.
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Atendem, juntas, a um publico de 350. alunos por dia, com a
mensalidade no valor de R$ 45,00.

416 PROMOCAO

A promogado busca divulgar os servigos e utilizar estratégias para trair
novos clientes.

Sera feita divulgacao local através de folders, nas residéncias proximas
ao empreendimento, constando os servicos a serem oferecidos, horario de
funcionamento, telefone e endereco da academia.

A estratégia a ser utilizada para atrair mias clientes, é oferecer
descontos a cada novo aluno residente no mesmo endereco ou que possua um
parente proximo ja inscrito.

417 LOCALIZACAO

Segundo Contursi (1996,p.21), “Deve-se dar preferéncia para locais
com atividades de lazer e areas de expanséo urbana’.
A academia proposta esta localizada em um lugar estratégico, conforme mostra a
figura 03, em um conjunto residencial, em frente a uma praga publica e quadra
esportiva comunitaria, com amplo lugar para estacionamento, tornando isso um
diferencial.

A Academia Sprint esta situada a rua Serra do Cunhau, n® 70, Nova
Parnamirim, Natal/RN. Sua localizagéo foi escolhida em funcdo da proximidade de
residéncias e com facil acesso aos clientes.

L
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FIGURA 04 — LOCALIZACAO DO EMPREENDIMENTO
Fonte: Dados da Pesquisa (2005)

4.18 DIMENSAO OPERACIONAL

A musculagdo € um conjunto de processos e meios que proporcionam
desenvolvimento das qualidades fisicas relacionadas com as estruturas musculares.
Nas aulas de musculagéo cada aluno executa um programa de exercicios prescritos
individualmente, de acordo com a avaliagdo fisica e seu objetivo pessoal. Esses
exercicios s&o realizados em varios tipos de gparelhos especificos para cada regido
do corpo, incluindo acessorios e com orientagdo de um professor.

(0] proprietéfio € graduado em Educacéo Fisica pela UFRN desde 1987,
com expériéncia na area, trabalhou em academias de natal de grande porte
(Atlética, Styllus, Flex), detém grande conhecimento na area de musculagdo, onde
todo o processo de avaliagéo fisica e exercicios serdo coordenados por ele.

Os exercicios serdo jexecutados em maquinas especificas, sob
orientagdo de estagiarios do curso de educac3o fisica. |
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419 PROCESSO PRODUTIVO .

A academia possuira 15 equipamentos de musculagéo além de 1
esteira elétrica e 3 bicicletas ergométricas, anilhas, pesos, alteres, barras e
caneleiras, os quais possibilitardo exercicios para varias parte do corpo.

A capacidade méxima produtiva da academia é de 20 alunos por
horarios, a qual ndo sera totalmente utilizada em todo periodo de funcionamento,
tendo horérios de baixa e de alta utilizacéo.

Equipamentos:
e 1 leg-press inclinado
e 1 cross-over
* 1 puxador alto e baixo
e 1 cadeira adutora
e 1 cadeira abdutora
e 1 cadeira extensora
¢ 1 flexora horizontal
e 2 bancos supino reto
e 1 banco supino inclinado
e 1 banco' de desenvolvimento de ombro
e 1 banco de remada £
e 1 calf baixo- *
e 2 gaiolas para agéchamento
o 1 ésteira elétrica
« 2 bicicletas ergometricas
e 6 colchonetes ’
e 2 maquinas para abdominias f

e 3 pares de pesos (1 Kg)

e 3 pares de pesos (3 Kg)

e 3 pares de pesos (5 Kg)

e 6 pares de caneleiras

e 50 anilhas ( 10 de 20Kg, 5 de 15 Kg, 10 de 10 Kg, 10 de 5 Kg, 06 de 5Kg, 6
de 2 Kg e 4 de 1 Kg)




e b6 barras ’

e 8 alteres

4191 Lay-out

Cada aparelho deve ser instalado observando-se uma distancia de
seguranca entre eles. O espago deixado para uma maquina deve levar em
consideracgéo o seu raio, quando estiver sendo utilizada. A figura 05 mostra a planta
baixa da academia e seu /ay-out.

Salade  WC Masculino Armario p/
Avaliacdo l Equipamentos
\
Depésitoc ——p C)
-~ ( ) Area para
WC Feminin0———p O muscmac’éo e
A exercicios
C) k localizados
Recepcao ———p 5 4’
? S (=3
//’" . ? ‘\
Janela de Vidro Janela de Vidro

Porta de Entrada c/
Abertura p/ os lados

FIGURA 05 — LAY-OUT DA ACADEMIA
Fonte: Dados da pesquisa
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420 DIMENSAOQO FINANCEIRA .

Segundo Gitman (1997,p.14) “Andlise e planejamento financeiro dizem
respeito a avaliagdo da necessidade de se aumentar (ou reduzir) a capacidade
produtiva e determinagdo de aumentos (ou redugdes) dos financiamentos
requeridos”.

A aplicagdo dos investimentos financeiros no projeto visa a sua
sustentabilidade, bem como obtencéo e maximizacdo de lucros.

A receita sera obtida através do pagamento das mensalidades dos
alunos, referentes ao servico oferecido, gerando uma receita mensal, com isso os
custos e despesas também serdo considerados mensalmente. Na verificacdo dos
resultados obtidos e demonstrativos, serdo considerados os valores anuais da
receita, custos e despesas, possibilitando uma analise da viabilidade financeira do
projeto.

4.21 INVESTIMENTO TOTAL

O investimento inicial compreende o capital utilizado para bens
duraveis, como maquinas, equipamentos, linha telefénica, moveis e utensilios,
reforma fisica 'no prédio e instalagdes elétricas, com seus respectivos custos de
aquisicdo, necessarios a montagem da empresa, bem como as despesas com a
abertura da firma e Capital de Giro. A delscrigéa dos itens e seus respectivos valores,
estao expostoé no duadro 04.

422 CAPITAL DE GIRO

O capital de giro & o montante necessario para cobrir obrigacées com
liquidez mais répida no periodo de 1.més.
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OBRIGAGOES VALORES
Custo total mensal R$ 2.213,00
Valor mensal das despesas R$ 2.738,00
Total R$ 4.951,00

QUADRO 04 - Calculo do Capital de Giro
FONTE: Dados da Pesquisa(2005)

INVESTIMENTO FIXO

DESCRICAO VALOR
Reforma do prédio R$ 15.000,00
Maquinas e Equipamentos R$ 10.000,00
Computador e impressora R$ 2.000,00
Aparelhos Eletronicos (aparelho de som. R$ 1.500,00
ventilador de paredebalanca mecanica e
bebedouro)
Linha Telefonica R$ 10,00
Abertura da Empresa R$ 800,00
Capital de Giro R$ 6.000,00
TOTAL RS 35.310,00
QUADRO 05 -Investimento Fixo

FONTE: Dados da Pesquisa (2005) £

423 FONTES DE RECURSOS

Compreende a origem dos investimentos financeiros aplicados no
projeto: '

Poupanga, em nome dcf»Jl proprietario, com saldo de R$ 6.000,00. Para
realizacdo da reforma do Prédio, foi necessario um empréstimo CONSTRUCARD,
junto a Caixa Econdémica Federal, no valor de R$ 13.000,00, com juros de 1,65% ao

més, durante 34 meses. A aquisicdo de maquinas e equipamentos, foi realizada
através de financiamento do Banco Real. O capital de giro foi obtido junto ao Banco
do Brasil, através de empréstimo com encargos de 2,80% am e juros de 2,74% am
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424 RECEITAS OPERACIONAIS .

A receita é estimada através da “ previsdo de vendas da empresa,
projetadas para um determinado periodo, baseada em dados internos, que se
constituem no insumo principal do processo de planejamento financeiro a curto
prazo” Gitman (1997,p. 591)

Engloba o valor obtido com os servigos prestados durante o més. O
valor cobrado da mensalidade em academias de pequeno porte, na Zona Sul de
Natal, estd na média de R$ 40,00 e R$ 50,00. No caso da Academia Sprint, sera
cobrado o valor de R$ 40,00 por aluno. O horario de funcionamento sera das 06:00
horas até as 22:00, com capacidade inicial para 20 alunos por hora, considerando
que alguns horarios terdo menor procura, estimamos o total de 200 alunos por dia,

gue ira gerar uma Receita Total mensal de R$ 10.000,00, conforme mostra quadro
05.

ALUNOS P/ DIA VALOR UNITARIO RECEITA TOTAL MENSAL

200 R$ 40,00 R$ 8.000,00

QUADRO 06 — Demonstrativo da receita mensal
FONTE: Dados da Pesquisa (2005)

4241 Projecéo de Custos e Despesas

Segundo Gitman (1997, p.419), “ Os custos fixos sdo uma funcdo do
tempo, € nd3o de volume de vendas. Os custos varidveis variam de acordo com as
vendas e sdo uma fungdo do volume, e ndo do tempo” .

}
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CUSTOS FIXOS (mensais) -

FIXOS
Salarios de professores R$ 960,00
Encargos R$ 253,00
Manutencéo de Mag e Equipamentos R$ 150,00
Energia Elétrica R$ 850,00

TOTAL DOS CUSTOS R$ 2.213,00

QUADRO 07 — Demonstrativo dos custos mensais
FONTE: Dados da Pesquisa (2005)

As despesas sdo os gastos com atividades indiretas do processo
produtivo, como salérios de recepcionistas, do auxiliar de servigos gerais, materiais
de expediente e limpeza, empréstimos, conta de agua e telefone e impostos. As
despesas estdo descritas no quadro 07.

DESPESAS (mensais)

Salario de Recepcionista R$ 720,00
Salario de Aux. de Serv. Gerais R$ 260,00
Encargos R$ 258,00
Material de Expediente R$ 30,00
Material de Limpeza R$ 100,00
Agua e telefone R$ 350,00
Outras despesas R$ 1.020,00

TOTAL DAS DESPESAS R$ 2.738,00

QUADROQO 08 - Demonstrativo das despesas mensais
FONTE: Dados da Pesquisa (2005)

£
4242 Demonstrativo de Resultados

Segundo Gitman (1997, p.71) “A demonstracdo do resultado do
exercicio fornece um resumo financeiro dos resultados das operagdes da empresa
durante um periodo especifico”.

Na demonstracéo sao c;alculados: o lucro bruto, lucro liquido e fluxo de
caixa anual. O custo de mao de obra e dos materiais para realizacéo de servigos e a
diferenca entres estes, resultam o lucro bruto. O lucro liquido € o resultado de
exercicio depois do desconto do Imposto de Renda.

O demonstrativo mostrado no quadro- 08 foi elaborado a partir de

valores obtidos nos quadros 05 (receita mensal) e 06 (custos mensais), multiplicados
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por doze, para abranger o periodo de um ano. O demonstrativo de resultado esta
ilustrado no quadro 08.

DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS ANUAL
Receita Total R$ 96.000,00
(-) Custo R$ 26.556,00
Lucro Bruto R$ 69.444 00
(-) Despesas R$ 32.856,00
Lucro Antes do IR R$ 36.588,00
(-) Provis&o para IR (15%) R$ 5488 ,00
Lucro Depois do IR R$ 31.100,00
(-) Depreciagdes R$ 1.000,00
Lucro Liquido R$ 30.100,00

QUADRO 09 - Demonstrativo de resultado anual
FONTE: Dados da Pesquisa (2005)

425 ANALISE DO PONTO DE EQUILIBRIO

Segundo Welsch (1983,p.260),"E o entendimento da analise das
relagdes entre custo, volume e lucro”.

Representa a quantidade minima de venda a ser realizada, em
determinado periodo, gerando receitas suficientes para cobrir todo o custo variavel,
despesas comerciais, bem como as despesas fixas. O periodo utilizado foi o de um
ano. £

ponto de equiiibrib = custo fixo totall(lreceita total — custo variavel total) x 100%
temos:
Custo fixo total = 2.213,00 X 12 = 26.556,00
Receita total = 8.000,00 X 12 = 96.000,00

PE = 2655600 x 100% = 27,66%
96.000,00

O calculo do ponto de equilibrio, mostra que é necessario 27,66 % da
capacidade produtiva.
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426 INDICADORES ECONOMICO-FINANCEIROS .

Os indicadores econdmico-financeiros sdo utilizados pelas empresas
para calcular a viabilidade dos investimentos, mostrando o tempo e o indice de
retorno do investimento, medir a relagdo custo/beneficio, quantidade da receita
obtida em relac&o ao custo e indice de retorno ao investimento, que € o periodo de
recuperacao do capital.

INDICADORES RESULTADOS
TAXA DE RETORNO DE INVESTIMENTO 85,04
PERIODO DE PAY-BACK 117

1 LUCRATIVIDADE 3,61
QUADRO 10 - Indicadores econdmico-financeiros
FONTE: Dados da Pesquisa ( 2005)

4261 Taxa de Retorno do Investimento (TIR)

Segundo Gitman (1997,p.30), “E a taxa de desconto que iguala o valor
presente das entradas de caixa ao investimento inicial referente a um projeto”.

E o periodo de tempo que a empresa tera para retorno do investimento

TRI = lucro quuidoi_invgptimento x 100%
temos: = 1
Lucro liquido =30.100,00
Investimento = 35.310,00

TRI=_30.100.00 X 100%

j35.310,00
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4.26.2 Periodo de Payback .

Segundo Gitman (1997, p.327) “O periodo de Payback é o periodo de
tempo exato necessario para a empresa recuperar o investimento inicial de um
projeto, a partir das entradas de caixa’. Avalia a capacidade de recuperagéo do

investimento total em relagéo ao volume de vendas.

Periodo de pay-back = investimento total/lucro liquido
temos:
Investimento = 35.310,00
Lucro liquido = 30.100,00

Periodo de payback =_35.310.00 = 1,17
30.100,00

O periodo necessario para o retorno deste investimento &€ de 1 ano e 2
meses (1,17% de 1 ano).

4 26.3 Lucratividade

Segundo Gitman (1997, p.620) “E a relagdo entre receitas e custos,
gerada pelo uso dos ativos da empresa (circtflantes e permanentes) nas atividades

O calculo da lucratividade e efetuado a partir da diviséo entre a receita
total anual e o custo total anual.

lucratividade = receita total/ custo total
temos: i
Receita total = 96.000,00
Custo total =26.556,00

Lucratividade = 96.000.00 = 3,61
26.556,00




45

Yo

5 CONCLUSOES, PROPOSTAS E SUGESTOES .

. O estudo conclui que a dimensdo mercadolégica dos servicos de musculacdo
em academia, é favoravel aos investimentos de implantagdo e funcionamento de
empreendimentos privados, na referida area de atuacdo. Esta viabilidade de

mercado, é, segundo a pesquisa, decorrente do crescimento demogréafico nas

diversas areas urbanas de Natal.

Uma outra conclusdo do mercado, resulta na busca da melhoria de qualidade

de vida e de saude de homens e mulheres, nas diversas faixas etérias; bem como

do marketing social gue vem induzindo as pessoas ao modismo da modelagem e
aparéncia pessoal. Encontramos um mercado em potencial com grande expansao,
venficando-se a necessidade de uma campanha de divulgacdo, abrangendo grande
parte do bairro, com esclarecimentos relativos aos servigos oferecidos,
especificando a qualificagdo dos profissionais, para atingir uma clientela em nimero
suficiente para atingir as metas financeiras.

O estudo conclui ainda, que os investimentos privados apresentam retornos

satisfatérios em um periodo de curto a médio prazo, favorecendo a aquisicdo de

equipamentos modernos e adequacao de instalagdes fisicas necessarias a oferta de
servicos de academia com a qualidade exigida pelo mercado.
Um outro aspecto que caracteriza a viabilidade de mercado, esta relacionado

com a flexibilidade dos hordrios, iniciando-se as 6h e prolongando-se até as 22h em

turnos continuos. Os fatores que justifiqam o{:rescimento de demanda dos servigos
ce nmsmlac,éd, décorrem da busca de melhor qualidade de vida e de salde; este
fato vem levando as pessoas a se preocuparem cada vez mais com a atividade
fisica. o que favorece o investimento em academias. O mercado indica ainda que
essas academias devem ser orientadas e acompanhadas por profissionais

especializados e com uso de equipamentos adequados e tecnologias compativeis
com os padrées de qualidade conhecidos e exigidos pelo mercado.
O estudo de mercado indicou ainda que o bairro de Nova Parnamirim é a regido

que apresenta a maior taxa de expansao urbana em Natal e no Rio Grande do
Norte. A sua populacéo é atualmente estimada em torno de 45.000 habitantes, onde

boa parcela dos moradores necessitam se deslocar a outros bairros, por motivo de
trabalho ou estudo, desestimulando-os a se locomover para grandes distancias
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novamente. Existem deficiéncias na prestacéo de servicos de academia na regiéo,

especificamente quanto a oferta de servico de musculagao.

Na dimensdo operacional, o espaco fisico e o lay-out, estdo

adequados, proporcionando uma boa disposicdo das maquinas e equipamentos,
viabilizando a pratica dos exercicios.

Na dimensdo administrativa, a equipe proposta €& suficiente para o

atendimento, de acordo com a variagdo do numero de clientes por horario.
Recomendamos apenas a contratagdo de mais uma recepcionista, se 0 numero de
alunos for superior ao estimado.

Deve-se se destacar como fatores favordveis a realizagdo do
nvestimento, as varnaveis pesquisadas e referentes a avaliagdo da empresa ora
analisada Conforme os dados da tabela 6, constata-se na pesquisa que os fatores
identificados sao favoraveis para a definicdo do nivel de aceitacdo dos servicos de
academia e, conseqguentemente, da demanda do empreendimento ora analisado.

De um modo geral, os resultados apresentados pelas pessoas
entrevistadas, indicam que todos os fatores apresentam em torno de 90%
classificados como bom e 6timo ; sendo apenas o item referente a segurancga
desfavoravel, considerando que a classificagdo de regular e ruim superou os niveis
de bom e otimo. Dentre os fatores que foram avaliados favoraveis ao
empreendimento destacam-se : atendimento (94%); horario de funcionamento(94%)
e precos(86%).

A analise dos resultadosl indl'gou a viabilidade econdmica de
empreendimentb. A relacdo custo/beneficio superior a um (27,66), o indice de
retommo do capital investido foi de aproximadamente 8524 %, indicando uma
reposicao no periodo de 14 meses de atividades, isso tudo considerando a
guantidade de alunos estimada em aproximadamente 200 alunos inscritos.

Ressalta-se por- fim, a oportunidade de implantagdo de um

empreendimento, cujo planejamentd, em todos os niveis, foram apreciados e

analisados tecnicamente, principalmente os instrumentos de administracdo de
mercado, gerencial e financeiro. Este fato mostra que a concorréncia de mercado
exige a assessoria e a adogao das técnicas administrativas e de analise econdmica,

a fim de que as empresas possam ser conduzidas com sucesso.
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APENDICE A - Questionario

1) Voceé tem interesse pelos servicos de musculagéo de uma academia em Nova
Pamamirim?
() SIM
( ) Nao. Porqué?

2) Se vocé tem interesse, quais sdo os fatores e o grau de influéncia dos mesmos
na sua aceitagao por uma academia de musculacdo em Nova Pamamirim ?

ITENS OTIMO BOM @ REGULAR RUIM PESSIMO

Atendimento

Qualidade dos servigos

Localizacdo
Horarios

Precos

Infra-estrutura

Seguranca

Transportes urbanos

Qutros fatores

3) Sexo
() Masculino
() Feminino

£
4) Qual sua faixa etaria? 4
( )12a18 ( y19a26 ( )27a35 ( )36a4s
( )acima de 45 anos

5) Qual 2 renda mensal familiar ( em salarios minimos — S.M ) ?

( JA®01SM ( )de1a2SM ( )de3a4SM ( )de5aBSM
( ) Acmade6SM

6) Grau de instrugao :
( )1°grau ( )2°grau ( )"Técnico profissionalizante ( ) Superior
completo ( ) Superiorincompleto ( ) Poés-graduacéo




