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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo geral criar uma academia de esportes, utilizando a
Modelagem de Negdcios de Canvas, na cidade de Palhoca/SC. Teoricamente, foram abordados
temas como: administracdo, empreendedorismo, plano de negécios e Modelagem de Negocios
de Canvas. Metodologicamente, classifica-se o estudo como pesquisa aplicada, qualitativa e
quantitativa, exploratoria e descritiva. Utilizou-se para coleta de dados de pesquisa
bibliografica, pesquisa documental, aplicacdo de questionarios com potenciais clientes e
concorrentes, com foco na analise qualitativa. O estudo possibilitou a realizacédo do diagnostico
estratégico a descricdo dos produtos e servigcos que serdo disponibilizados aos clientes. Os
resultados demonstram que o bem-estar, manutenc¢édo da boa forma, seguranca, localizagéo e
conforto e acessibilidade sdo os principais motivos que levam as pessoas a frequentar uma
academia de esportes. O resultado da pesquisa aplicada aos potenciais concorrentes demostrou
a necessidade da existéncia de uma academia com diferenciais, principalmente uma que
proporcione acessibilidade a todas as classes sociais. No diagndstico estratégico utilizou-se de
ferramentas para melhor definir negdcio, como a matriz SWOT, com énfase na SWOT Cruzada,
identificando a maior ameaca para a academia como sendo 0s concorrentes, e a principal forca
a grande variedade de equipamentos e 0 Mix de Produtos e Servicos definidos para o negécio.
A principal oportunidade para o negécio é a localizacdo estratégica onde serd instalada a
academia, por ser um local de grande fluxo de pessoas e de facil acesso; também, a capacidade
de atender plenamente as necessidades de todas as classes sociais. O framework da Modelagem
de Canvas para a academia tem como principais resultados a identificacdo das propostas de
valores para o empreendimento, que serd: qualidade de vida, restauracdo da saude, inovacéo,
bem-estar e custo beneficio.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Modelagem de Negocios de Canvas. Academia de

Esportes.



ABSTRACT

The present work aims to create a sports academy, using Canvas Business Modeling, in Palhoca
/ SC. Theoretically, topics such as administration, entrepreneurship, business plan and Canvas
Business Modeling were discussed. Methodologically, the study is classified as applied,
qualitative and quantitative, exploratory and descriptive research. It was used to collect data
from bibliographic research, documentary research, questionnaires with potential clients and
competitors, focusing on qualitative analysis. The study enabled the realization of the strategic
diagnosis to describe the products and services that will be made available to customers. The
results demonstrate that well-being, fitness, safety, location, comfort and accessibility are the
main reasons why people go to a sports gym. The result of the research applied to potential
competitors demonstrated the need for a differential academy, especially one that provides
accessibility to all social classes. Strategic diagnostics used tools to better define business, such
as the SWOT matrix, with emphasis on SWOT Crusade, identifying the biggest threat to the
academy as competitors, and the main strength being the wide variety of equipment and the
Product Mix. and Services defined for the business. The main business opportunity is the
strategic location where the academy will be installed, as it is a place of great flow of people
and easily accessible; also, the ability to fully meet the needs of all social classes. The canvas
modeling framework for the academy has as its main results the identification of the value
propositions for the enterprise, which will be: quality of life, health restoration, innovation,

well-being and cost benefit.

Keywords: Entrepreneurship. Canvas Business Modeling. Sports Academy.
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1 INTRODUCAO

Este trabalho académico tem como finalidade a apresentacdo dos passos necessarios
para a criacdo de uma empresa voltada ao ramo da prestacdo de servicos, neste caso, de uma
academia com infraestrutura voltada as atividades fisicas.

O plano de negdcios corresponde a elaboracdo de um relatério contendo um
conjunto de agOes com a finalidade de implantar uma empresa de determinado segmento de
negocios, objetivando a sua permanéncia dentro do mercado competitivo, levando em
consideracdo todos os fatores externos e internos. Neste contexto a modelagem de negocios
Canvas ¢ a ferramenta de planejamento que da énfase ao negécio, pois permite delinear negocio
novos, servindo também para aqueles ja existentes. O quadro criado por Osterwalder consiste
na demonstracdo das principais funcdes de um negécio distribuido em nove blocos; neles é
possivel visualizar, descrever e fazer alteracGes no modelo de negécios, facilitando ainda mais
nas tomadas de decisdes e criando uma dindmica para que tudo esteja alinhado da melhor forma
possivel.

A motivacdo para a criacdo deste modelo de empresa prestadora de servico se deu
por conta da caréncia de academias que atendam plenamente as diversas necessidades (do
publico alvo) dos usuérios, tais como precos, planos e servi¢os, apontados como alguns dos
fatores que afetam diretamente na decisao de iniciar a pratica desportiva, seja ela por questdes
de estéticas ou satde. Dentre outras necessidades identificadas, foi observado que a implantacéo
de uma academia cujas instalacdes contemplem um mix de produtos e servigos, ou seja, varias
opcdes de prestacdo de servigos e oferecem produtos direcionados as praticas desportivas e
fisioterapéuticas, desde o vestuario, calgados, artigos desportivos, vitaminas, suplementos
alimentares até a disponibilidade de procedimentos estéticos é algo desejado pelo publico-alvo.

Diante deste contexto, tem-se a seguinte pergunta de pesquisa: Como pode ser
aplicada a Modelagem de Negdcios Canvas na concepcdo de uma academia de esportes,

na grande Florianopolis?
1.1 JUSTIFICATIVA

Para a administracdo, a elaboragdo da Modelagem de Negdcios de Canvas, segundo

Osterwalder e Pigneur (2011) permite maior visualiza¢do das areas principais de um negdcio,
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e como a organizacdo pretende gerar valor atraveés dos produtos e servigos oferecidos,
conduzindo e preparando 0 negocio tanto para o presente quanto para o futuro.

Para a sociedade esse novo modelo de negocio visa atender a todas as classes sociais
sem distingdo, ampliando as perspectivas quanto a geracéo de empregos e a disponibilizacdo de
um ambiente agradavel, inovador e seguro.

Enfim, para a autora justifica-se a realizagéo deste trabalho, pela paixdo ao mundo
Fitness e a realizacdo de um sonho de se tornar empreendedora nesse ramo, tendo oportunidade

de colocar em pratica os ensinamentos adquiridos no curso de administracao.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo Geral

Aplicar as etapas da Modelagem de Negocios Canvas para a concepcao da
ACADEMIA IDEAL FITNESS.

1.2.2  Objetivos especificos

Os objetivos especificos deste trabalho sdo:

a) Apresentar os resultados de uma pesquisa mercadoldgica aplicada aos
potenciais clientes e concorrentes da academia;

b) Desenvolver as definices estratégicas e realizar o diagnostico; e

c) Desenvolver o framework da modelagem de Canvas para a academia.

1.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Alguns procedimentos metodoldgicos foram adotados para a realizagdo da do
trabalho, objetivando alcancar os resultados desejados e para garantir uma criteriosa

investigacgdo dos elementos propostos.

1.3.1 Tipo de pesquisa

A classificagdo da pesquisa usada quanto ao objeto é aplicada, qualitativa e

guantitativa, exploratéria e descritiva.
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Gil (2002). Descreve que, a pesquisa aplicada possui muitos pontos de contato com
a pesquisa pura, pois depende de suas descobertas e se enriquece com o0 seu desenvolvimento.
Enquanto Thiollent, (2009, p.36), raciocina que a pesquisa aplicada se concentra nos problemas
que estdo presentes nas atividades institucionais, organizacdes, e grupos sociais. Concentra-se
também na elaboracéo de diagnosticos e identificacdo de problemas, na busca de solugdes. Esse
tipo de pesquisa responde a uma demanda por clientes, atores sociais ou institui¢oes.

Para Oliveira (2000), o método qualitativo mensura as categorias e atributos do objeto
em estudo, tais como: qualidade, relacdo, acdo, paixao, dor, amor, habitos, atitudes, prazer e
preferéncias, entre outras variaveis. De acordo com o autor, as pesquisas com abordagem
qualitativa tém o intuito de descrever a complexidade de uma determinada hipdtese ou
problema, analisando a interacdo de certas variaveis, compreendendo e classificando processos
de mudanca, criacdo ou formacao de opinides de determinados grupos. Consequentemente este
estudo é definido como qualitativo, tendo em vista que analisa a comunicacao entre todas as
variaveis buscando compreender o mercado em que desejamos implantar a academia.

A pesquisa quantitativa tem a funcdo de ser objetiva, levando em consideracdo a
influéncia pelo positivismo; esse tipo é somente compreendido com base na analise de dados
brutos, coletados com padronizacdo e neutralidade; baseia-se em linguagem matematica
descrevendo causa e fendmenos, relacéo entre variaveis e etc. A utilizacdo conjunta da pesquisa
qualitativa e quantitativa permite recolher mais informaces do que se poderia conseguir
isoladamente, nesse trabalho utiliza-se de uma pesquisa quantitativa com os potenciais clientes
da academia para analise exclusivamente qualitativa (FONSECA, 2002).

A pesquisa exploratdria € uma pesquisa que consiste ao pesquisador uma maior
aproximacao quanto ao que estd sendo investigada durante a pesquisa, ajuda ao pesquisador na
formulacdo de hipoteses e a um maior aprofundamento sobre o tema estudado.

As pesquisas exploratorias, segundo Gil (2008, p. 27) “sdo desenvolvidas com o
objetivo de proporcionar visdo geral, de tipo aproximativo, acerca de determinado fato”.

A pesquisa deve ser vista como um balizador, como um marco regulatorio das agoes
a serem adotadas pelo empreendedor.

De acordo com Vergara (2000, p. 47) argumenta que a pesquisa descritiva expde as
caracteristicas de determinada populacdo ou fenbmeno, estabelece correlagdes entre variaveis
e define sua natureza. "N&o tém o compromisso de explicar os fenbmenos que descreve, embora
sirva de base para tal explicagdo”. O presente trabalho académico tem como objetivo apresentar

0 planejamento para a implantacdo de uma academia de ginédstica com multiplas opgdes,
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visando atender todas as faixas etarias e classes sociais. E, para um resultado mais seguro foi
necessario a utilizacdo de metodos de pesquisa descritiva com uma abordagem qualitativa, além
da pesquisa de mercado para levantamento de dados e informacdes econdémico-financeiras

descritas no plano de negocios.

1.3.2 Técnicas de coleta e analise de dados

Neste trabalho foi utilizado o modelo de pesquisa bibliogréfico, pesquisa
documental, aplicacdo de questionadrios com potenciais clientes e concorrentes e analise
qualitativa.

A pesquisa bibliografica utiliza a contribuicdo de materiais ja elaborados por outros
autores e que esta acessivel ao publico em geral como; livros, artigos, revistas, jornais e redes
eletronicas ja publicadas sobre o tema. Esse modelo serve de base para qualquer outro tipo de
pesquisa, mas pode-se esgotar em si mesma (VERGARA, 2000).

A pesquisa documental trata-se de “materiais que ndo receberam ainda um
tratamento analitico, ou que ainda podem ser reelaborados de acordo com o0s objetivos da
pesquisa”. (GIL, 2008. p. 51). Esse modelo segue 0s mesmos passos da pesquisa bibliogréfica,
diferenciando-se apenas no primeiro passo, pois deve-se explorar as inUmeras fontes
documentais, pois existem dois lados o primeiro sdo documentos de primeira mao sem nenhum
tipo de tratamento analitico, como: documentos oficiais, reportagens de jornal, contratos,
diarios, filmes etc. e 0 segundo séo, documentos que ja foram analisados como: os relatorios de
pesquisas e de empresas, tabelas estatisticas etc (GIL, 2008).

Para a coleta de dados utilizou-se da aplicacdo de questionario estruturado contendo
um conjunto de perguntas apresentadas por escrito para as pessoas, com 0 proposito de obter
informacOes e descrever caracteristicas da populacdo em relagdo ao tema sobre o
comportamento das pessoas, interesses, expectativas, crengas, valores etc (GIL, 2008).
Questionarios semiestruturadas consiste em um conjunto de perguntas abertas e fechadas onde
o informante busca discorrer sobre um determinado tema, seguindo questdes pre-estabelecidas,
mas com o contexto proximo de uma conversa informal e discreta (BONE, 2005).

Os dados das pesquisas foram analisados de forma qualitativa, no primeiro
momento feita de forma auxiliar; ilustrando pesquisas de caracteres quantitativos, mas

buscando conclusbes através da andlise qualitativa; e como principal técnica a analise
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qualitativa de informacdes, através de pesquisa que utiliza desse tipo de abordagem (CORTES,
1998).

1.3.3 Analise e interpretacdo dos dados

As analises e interpretacdo dos dados apresentados neste trabalho sdo de forma
Qualitativa.

A Pesquisa qualitativa Segundo Godoy (1995) envolve a aquisicdo de elementos
descritivos sobre pessoas, lugares e procedimentos interativos pelo contato direto do
pesquisador com o caso estudado, buscando entender os fendmenos segundo a concepg¢do dos
individuos, ou seja, dos integrantes da situacdo estudada. Também bem definido por
Deslauriers, (1991, p. 58), na pesquisa qualitativa, o cientista € a0 mesmo tempo o sujeito e 0
objeto de suas pesquisas. O desenvolvimento da pesquisa é imprevisivel. O conhecimento do

pesquisador é parcial e limitado.
1.4 ORGANIZACAO DO ESTUDO

O Presente trabalho académico fragmenta-se em cinco capitulos, o primeiro
capitulo apresenta uma breve descricdo do tema que serd tratado neste trabalho, acompanhado
dos objetivos e procedimentos metodoldgicos a serem adotados.

O segundo capitulo trata da fundamentacao tedrica do tema abordado.

Na sequéncia, no terceiro capitulo desenvolveu-se a caracterizacdo da empresa, a
qual foi utilizada como sendo base deste trabalho.

O quarto capitulo foi desenvolvido o diagndéstico do negocio que apresenta a
pesquisa aplicada com os usuarios de academias e gestores de academias, seguido da analise
estratégica do ambiente.

Logo, o quinto capitulo aborda o prognostico de aplicacdo da modelagem de
negocio Canvas para a academia ldeal Fitness.

Por altimo o sexto capitulo discorre sobre as consideracfes finais do plano de

negaocios referente ao novo empreendimento proposto por esta monografia.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

Neste capitulo é apresentado todo estudo tedrico sobre o tema, com base em obras
de autores sobre o assunto tratado, que contribui para fundamentar teoricamente o trabalho. S&o
abordados temas Essenciais: administracdo, empreendedorismo, plano de negocios e

Modelagem de Negdcios de Canvas.
2.1 ADMINISTRACAO

A administracdo € o que alinha a organizacdo para que se alcance o éxito em suas
operacdes para obter resultados com os meios disponiveis. Chiavenato (2004) salienta que o
encanto da administracéo e transformar os recursos e competéncias em resultados evidentes e
extraordinarios, da énfase que a administracdo é o modo pelo qual as coisas acontecem nas
organizacg0es, e que sem a administracdo o mundo moderno jamais seria da forma que é hoje.
Segundo o autor, dentre todas as invengdes do seculo XX, o surgimento da Ciéncia da
Administracdo foi a mais marcante, pois provocou mudangas no mundo inteiro, sendo
responsavel pelo rapido desenvolvimento tanto econémico quanto tecnoldgico.

Administrar é mais que a execucao de tarefas ou modo operante, o que importa
mesmo € que as atividades sejam realizadas por pessoas em conjunto, de forma efetiva trazendo
resultados para a organizacdo. Reforca que o administrador ndo é aquele que faz, mas o que
incentiva a equipe a agir sem ele, administrar € fazer com que as coisas se concretizem através
de pessoas que trabalham em conjunto de fato a possibilitar que as organizagdes alcancem os
objetivos esperados. A administracdo lida com negocios e organizacfes diversas que operam
através de pessoas e conceitos, 0 que a torna uma ciéncia social (CHIAVENATO, 2004).
Drucker (1995, p. 12), “administrar uma empresa significa, portanto, administrar por
objetivos”. Segundo Chiavenato (2004, p. 4) “a administracdo conduz atividades pensadas para
uma organizacdo, podendo ser organizag¢Ges sem fins lucrativos, quanto para organizagdes que
visam o acumulo de capitais para o lucro dos diretores”.

Para Chiavenato (2004, p. 4)

A administracdo trata do planejamento, da organizacéo (estruturacdo), da direcéo e do
controle de todas as atividades diferenciadas pela divisdo de trabalho que ocorram
dentro de uma organizagao. Assim, a administracdo é imprescindivel para existéncia,
sobrevivéncia e sucesso das organizacdes. Sem a administracdo, as organizagGes
jamais teriam condi¢des de existir e de crescer.
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A administracdo tem como principal funcéo trazer os melhores resultados para as
empresas, e para que esses resultados sejam eficazes e maximize a possibilidade de
crescimento, todos os administradores devem desempenhar funcGes basicas de gestdo
indispensaveis, sao elas: planejamento, organizacéo, direcdo e controle.

Existem (trés) tipos de planejamento, o estratégico, o tatico e o operacional.
Chiavenato e Sapirro (2010) conceituam planejamento estratégico como um método para a
caracterizacdo e aplicacdo das estratégias organizacionais, visando o posicionamento da
organizacdo e a definicdo de sua missao no ambiente e no mercado de atuacao. O planejamento
estratégico ndo necessariamente precisa ser formal e burocratico, mas é uma ferramenta que
conduz a organizacdo a uma direcdo eficaz, pois permite dar um norte as acdes que precisam
ser gerenciadas no decorrer de um plano determinado antecipadamente com metas e estratégias,
garantindo que as tomadas de decisdes tenham um minimo de em um mercado que é forte e
competitivo.

Tajra (2009) conceituam o planejamento tatico como essencial aos niveis gerenciais
e de coordenacdes, com o foco voltado para a compreensao externa e interna simultaneamente,
para eles 0s membros que compdes esse nivel devem estar por dentro de tudo que ocorre no
ambiente externo, para assim desenvolverem estratégias internas. Esse nivel é o responsavel
por criar condi¢Bes para que as diretrizes, acdes e taticas definidas pelas pessoas que possuem
essa ampla experiéncia e conhecimento sejam capazes de motivar todos os envolvidos para que
0s objetivos sejam alcancgados.

O Planejamento Operacional é o processo de definir acbes especificas e recursos
que possibilitam a realizagéo de objetivos. Esse processo compreende a identificacao e analises
dos objetivos, atividades essas que consome tempo e sd0 necessarias para atingir as metas
definidas com base no cronograma, que além de indicar precisamente em que momento uma
atividade devera ter fim, também define o quanto pode-se produzir de determinado item em um
dado periodo. Durante a execucdo identifica-se e avalia-se 0s riscos baseados nesses objetivos
e nas atividades a serem desenvolvidas (MAXIMIANO, 2015).

Para Chiavenato, (2003, p. 45) a fung¢do organizagéo significa

Organizar uma empresa é estrutura-la a partir do gerenciamento de um capital inicial
que ird permanecer sua atividade-fim com funcionamento determinado por dois
organismos: O social, composto de diretoria geral e demais diretorias, conselho
administrativo e grupo de acionistas, seguido do corpo operario comandado pelas
respectivas chefias; e o material, que consiste nos edificios que irdo comportar os



21

maquindrios e equipamentos destinados a transformar matérias primas em artefatos
de consumo.

A direcdo ¢ a funcdo que trata diretamente das relacdes interpessoais dos gestores
para com os subordinados, ou seja, dedica-se ao clima organizacional. Mesmo o ser humano
sendo um ser sociavel, os relacionamentos sdo questdes complexas, 0s pensamentos e a forma
de agir sdo diferentes de pessoa para pessoa, contudo, em um ambiente de trabalho esses fatores
sdo muito mais agravantes, retratando diretamente nos resultados da empresa. Essa funcédo é
vista como a mais complexa, pois envolve processos onde 0s gestores possuem como meta fazer
com que as pessoas se comportem conforme as expectativas da empresa e, de tal forma que
alcancem os objetivos esperados pela organizacdo (CHIAVENATO, 2004).

A funcdo controle esta diretamente ligada na verificacdo e, na constatacdo da
aplicabilidade pratica com eficiéncia das a¢es previamente planejadas. Essa tem o objetivo de
verificar se tudo esta ocorrendo conforme o previamente estabelecido e, de acordo com o
programa escolhido. Nesse processo sdo identificadas as falhas na operacdo e, repensado
solucdes para que nao ocorram novos erros e evitar conflitos nas areas administrativas
(RIBEIRO, 2003).

Para que o controle produza o feito esperado este deve conter agilidade e ser
acompanhado de sang¢des, porém, se houver um descuido relacionado a qualquer aspecto que
envolva o controle, a empresa estara colocando em risco todo o processo podendo fracassar, ou
seja, comprometendo todos os esforcos que foram depositados por todo o conjunto (RIBEIRO,
2003).

A Administracdo exige que o administrador possua Caracteristicas, habilidades,
competéncias e papeis para desempenhar as suas funcdes de forma eficaz. Vive-se em uma
sociedade com constantes mudancas e transformacdes, onde as informacbes sdo
disponibilizadas de diversas maneiras e, em grande quantidade. Neste contexto, em alguns
momentos, somos forcados a abandonar modelos organizacionais antigos que se tornaram
obsoletos, para que possamos adquirir e aderir a novos parametros com competéncias mais
duréveis e que ndo se tornem ultrapassadas frente a celeridade das transformagdes do mercado.
(MAXIMIANO, 2015).

As organizagdes precisam do conhecimento humano empresarial e gerenciador,
haja vista que nascemos, crescemos e vivemos em organizacoes e, dentro delas morremos. As
organizagOes necessitam ser administradas e isso requer todo um preparo de pessoas com

conhecimentos especificos e aprofundados sobre gestdo, que sejam de diversos niveis
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hierarquicos e com diferentes pensamentos, isso € preciso, porque em certo momento a
organizacgdo atingird certo ponto e, que necessariamente o perfil desses profissionais e suas
habilidades serdo indispensaveis; ¢ importante pontuar que o profissional que se espera ndo é
julgado apenas pelo conhecimento que possui na funcdo que exerce mais também pela forma
como seu trabalho é realizado, e pelos resultados que consegue obter através dos recursos que
tem disponivel. (CHIAVENATO, 2004).

O administrador possui caracteristicas que Sao essenciais para um bom
desenvolvimento de uma organizacdo, devendo além de possuir habilidades técnicas que
envolvem o uso de conhecimento mais especifico, como habilidades humanas que envolvem a
capacidade de manter relacionamento interpessoal e em grupos (comunicar, liderar, motivar,
resolver conflitos tanto pessoal quanto grupal), e 0 conhecimento onde todas as informacdes,
experiéncias e ideias que um administrador deve possuir para estar sempre atualizado, pois €
fato que nesta habilidade conhecimento do gestor deve se manter sempre atualizado, & medida
que o tempo passa e as geracbes mudam, passam a existir novos conceitos e novas ideias.
(MAXIMIANO, 2015).

2.2 EMPREENDEDORISMO

O conceito empreendedorismo ganhou importancia no final da década de 1990 e
intensificou-se mais ainda quando houve grandes pesquisas relacionadas ao assunto,
principalmente no meio académico, outro fator foi a criagdo de programas diretamente
relacionados ao publico empreendedor, um exemplo foi a introducdo do programa Brasil
Empreendedor do Governo Federal, em 1999, que possuia como objetivo inicial capacitar mais
de 1 milhdo de empreendedores brasileiros na elaboracéo do plano de negécio (DORNELAS,
2001).

Os “Empreendedores séo pessoas diferenciadas, e todas possuem motivacao
singular, e sdo apaixonadas pelo que fazem nédo se contentam em ser apenas mais um na
multiddo e querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um
legado” (DORNELAS, 2001, p. 4). Na idade média, empreendedorismo era uma palavra
utilizada para definir a pessoa que administrava os projetos mais importante de produgéo, e a
mesma ndo era responsavel pelos riscos, sua funcdo era gerenciar os projetos, utilizando

recursos disponibilizados vindo de fontes do governo. (DORNELAS, 2001).
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Existem vérios motivos pelos quais leva um empreendedor a dar inicio a um
negdcio, seja por seguranca financeira, poder, independéncia, ou até mesmo por gostar
profundamente de se arriscar a cada desafio que aparece, mas para ser um empreendedor de
sucesso € preciso ter habilidades (saber escrever, ouvir, falar, liderar...) técnicas gerenciais
envolve a criagdo, gerenciamento, controle, tomada de deciséo e caracteristicas pessoais que
incluem assumir riscos, responsabilidade, disciplina, inovacgdo e etc. (DORNELAS, 2001).
Empreender ¢ uma atividade vital para o desenvolvimento socioecondémico de um pais. A
histéria nos mostra exemplos de grandes empresas que surgiram de ideias inovadoras que foram
colocadas em préticas e, as tornaram sustentaveis e bem-sucedidas no mundo dos negdcios
(WILDAUER, 2011).

Segundo Wildauer (2011) empreendedorismo € a capacidade que uma pessoa
possui para formular ideias sobre um determinado produto ou servico em um mercado, e essas
ideias pode ser ou ndo nova. Para Dolabela (1999, p. 87) a “oportunidade ¢ uma ideia que esta
vinculada a um produto ou servigo que agrega valor ao seu consumidor, seja através da inovagao
ou da diferencia¢ao”. Ndo basta apenas uma boa ideia, mas é preciso saber transforméa-la em
uma oportunidade de negdcio.

Para ter resultado positivo uma ideia empreendedora deve ser amparada de um
planejamento prévio. O empreendedor ndo pode se deixar levar por impulsos, com a intuicéo
ou contar com a sorte, pois assim ele corre grande risco de insucesso. E necessario pesquisa e
planejamento para garantir o éxito na implantacdo de uma nova empresa/empreendimento,
devendo sempre contar o as ferramentas do plano de negocios (DOLABELA, 1999).

Degen (2009) afirma que as pessoas que querem iniciar um novo empreendimento
precisam estar dispostas a realizar quatro papéis: ser empreendedor, ser empresario, ser
executivo e ser empregado.

Empreendedor é o que empreende, a exemplo do mercador aventureiro veneziano, o
novo negdcio e assume todos 0s riscos comerciais, legais e pessoais do
empreendimento. Empresario € o que empresaria, a exemplo do banqueiro-capitalista
veneziano, 0 novo negocio financeiramente e assume de maneira passiva 0S riscos
financeiros do empreendimento. Executivo é o que executa, motivado por uma
remuneracao prefixada, os planos para desenvolver o negécio, mas ndo assume
nenhum risco do empreendimento. Na maioria dos casos, tem um bdnus estabelecido
pelo sucesso. (...). Empregado é o que executa, motivado por uma remuneragéo fixada,
as tarefas necessérias para desenvolver o negécio sob orientacdo dos executivos, mas

ndo assume nenhum risco do empreendimento. (...) (DEGEN, 2009, p. 8-9, apud
OLIVEIRA, 2011).
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Apresentada as caracteristicas do empreendedor e do empreendedorismo, 0s papeis
que ambos representam, e os motivos fundamentais para impulsionar um novo empreendimento

a seguir serdo abordados a respeito do tema plano de negdcios.

2.3 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios é uma excelente ferramenta utilizada para evitar ou reduzir
possiveis erros durante a fase de planejamento, indicando a viabilidade do negécio pretendido.
O principal objetivo desta ferramenta é planejar e desenvolver a implanta¢do de uma empresa
verificando e mensurando os riscos do empreendimento, inclusive se 0 mesmo é viavel ou nao,
e também é um excelente meio do empreendedor conhecer melhor o seu futuro negdcio,
possibilita descrever sistematicamente 0s objetivos de um empreendimento e o que deve ser
feito para alcanc¢a-lo, diminuindo os riscos e 0 insucesso, identificando e reduzindo possiveis
erros no papel, evitando que estes erros venham a acontecer (ser cometidos) na pratica. Ela
serve fundamentalmente como um instrumento para o planejamento, para a identificacdo de
possiveis investidores, e indicando os recursos financeiros necessarios ao empreendimento.
Contudo, ele também pode ser utilizado para auxiliar no crescimento ou inovacdo de um
negocio ja existente, ou de uma empresa em busca de crescimento ou inovacao (DOLABELA,
1999).

Segundo Dornelas (2001, p. 96) o plano de negdcio é uma ferramenta importante
para os empreendedores exporem suas ideias e contribui¢Oes para a sociedade, assim expde que

Plano de negdcio é um documento usado para descrever um empreendimento e o
modelo de neg6cios que sustenta a empresa. Sua elaboragdo envolve um processo de

aprendizagem e autoconhecimento e ainda permite ao empreendedor situar-se no seu
ambiente de negdcios.

Dornelas (2001) afirma que o plano de negécio é considerado muito importante no
processo empreendedor, é necessario que os empreendedores saibam a forma de planejar as
acOes e projetar as estratégias da empresa que serd criada ou que estejam em estagio de
crescimento. Ele enfatiza que o fornecimento dessa ferramenta de gestdo para planejar e
direcionar o desenvolvimento de uma empresa € a principal utilizacdo do plano de negécio, e
que cada vez mais tem sido conhecido popularmente como um instrumento para obtencéo de
recursos financeiros, porém, € muito mais que isto, o plano de negdcio é considerado como uma
ferramenta de multiplas aplicacdes.

Assim, Dornelas (2001 p, 95) fundamenta que
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Essa ferramenta de gestdo pode e deve ser usada por todo e qualquer empreendedor
que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo o caminho légico e racional
que se espera de um bom administrador. E evidente que apenas razio e raciocinio
I6gico ndo sdo suficientes para determinar o sucesso do negocio.

Como bem caracterizado Dolabela, (1999), esta ferramenta também pode ser
utilizada para o langamento de um novo empreendimento, com base em empresas existentes no
ramo e experiéncia propria do responsavel pelo desenvolvimento do trabalho e, na utilizacéo
dos servicos relacionados ao mercado de diferentes ramos e em diferentes estados do pais,
buscando de fato inspiracdo para que novos servigcos e produtos sejam disponibilizados ao
mercado. Assim, “0 plano de negdcios mostrara ao empreendedor o potencial e a viabilidade
do negédcio que pretende criar antes de colocéa-lo em pratica” (DORNELAS, 2016 p, 20).

Dornelas (2016) detalha que, para o desenvolvimento do plano de negécio é
necessario o cumprimento de varias etapas, e devem seguir um processo l6gico de seis etapas
que, segundo ele, ndo € um procedimento definitivo por conta da necessidade de revisdes e
alteracgdes.

A sequir, a figura 1. Apresenta o fluxo de desenvolvimento do plano de negocios
tradicional. Como pode ser visto, varias etapas seguem um processo l6gico representas por

elipses.

Figura 1 - Etapas de desenvolvimento de um plano de negécio
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As etapas do Plano de Neg6cios sao:

a)

b)

d)

e)

andlise de oportunidade ou andlise estratégica: Esta etapa avalia a potencialidade
do negocio, sua rentabilidade e viabilidade. Também define os rumos da
empresa, sua visdo e missdo futura, sua situacdo atual, as oportunidades e
ameagcas externas, suas forgas e fraquezas, seus objetivos e metas de negdcio.
Serve como base para o desenvolvimento e implantacdo das demais agdes
descritas no plano (DORNELAS, 2016);

analise de mercado: Esta etapa deve comprovar que os dirigentes e investidores
da empresa conhecem de pleno o mercado consumidor dos produtos ou servigos
a serem ofertados, baseado numa pesquisa de mercado, tendo uma visao
sistémica de que forma o mercado esta segmentado, com uma avaliacdo do
crescimento do mercado a ser explorado pelo negdcio, e as caracteristicas do
consumidor e sua localizacéo, se existe sazonalidade e como agir nesta hipotese,
analisando a concorréncia, e contabilizando sua participacdo no mercado, etc
(DORNELAS, 2016);

modelo de negdcio ou Marketing e vendas: Nesta etapa é definida de que forma
a empresa pretenderd vender seus produtos ou servicos, e qual a politica a ser
adotada para conquistar seus clientes, e qual a estratégia para manter o interesse
dos clientes e aumentar a demanda e o faturamento (DORNELAS, 2016);
investimentos iniciais: Destina-se a mensurar 0s custos dos produtos e servicos
a serem oferecidos; quais 0s recursos humanos e tecnologicos que serdo
utilizados, de que forma serdo implementados; os fatores de risco internos e
externos, 0 processo de pesquisa e desenvolvimento, os principais possiveis
clientes, as marcas e patentes, a visdo do nivel de satisfagdo, etc. Deve abordar
seus métodos de comercializacdo, diferenciais do produto ou servi¢o para o
cliente, politica de precos, principais parceiros e fornecedores, canais de
distribuicéo, estratégias de promoc¢ao, comunicacéo e publicidade e projecGes de
vendas (DORNELAS, 2016);

demonstrativo financeiro ou plano financeiro: O plano financeiro deve
apresentar uma analise precisa da viabilidade e rentabilidade do negdcio em
numeros e graficos, todas as a¢des planejadas para o funcionamento da empresa
por meio de proje¢des futuras de éxito do negocio, o propdsito do investimento,

qual o capital inicial sera necessario. Além disso, deve conter demonstrativos
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financeiros precisos, analise do ponto de equilibrio, necessidades de
investimento extra, demonstrativo de resultados, andlise de indicadores
financeiros do negdcio, tais como prazo de retorno sobre o investimento inicial,
taxa interna de retorno, etc (DORNELAS, 2016);

f) conclusdo ou sumério executivo: Devendo ser apresentado feito
referencialmente através de slides, € a principal parte do plano de negdcios. Deve
ser elaborado com muita atencao e revisado quantas vezes se fizer necessario e
conter todas as premissas e projecdes do empreendimento, uma sintese das
principais informacGes e cenarios que constam no plano de negdcios. Além
disso, deve ser dirigido ao publico-alvo e explicitar qual o objetivo do plano de
negocios planejando e projetando a apresentacdo da empresa para potenciais
investidores, parceiros e clientes. Deve ser a Gltima parte a ser feita, pois depende
das outras se¢des do plano para ser elaborado (DORNELAS, 2016). Tendo em
vista as especificidades, o (SEBRAE, 2013) define o sumario executivo sendo
um resumo de todo o plano de negdcio, afirmando assim nédo se tratar de uma
introducdo ou justificativa, mas, um sumario que é composto pelos pontos mais
importantes do plano.

Por representar a apresentacdo inicial do futuro empreendimento, o relatério devera
ser elaborado com muita atencdo e, seu texto devera ser claro e conciso, destacando a
viabilidade do negdcio, abordando a respeito do nicho de mercado, planejamento financeiro,
operacional, marketing e, sua importancia socioecondmica, dando énfase ao proposito do
negdcio, seus pontos positivos, valorizando a localizagdo, descrevendo os perfis dos
profissionais e socios envolvidos, destacando sua capacidade laboral, responsabilidade e
comprometimento com o negécio (SEBRAE, 2013).

O plano de negécios também é fundamental nas etapas de planejamento e
desenvolvimento do negocio pretendido, pois mostrara previamente ao empreendedor todo o
potencial e, a viabilidade do negocio que deseja criar, antes de coloca-lo em préatica. E
importante destacar que o plano de negdcios em si é um processo de desenvolvimento de
estratégias, pois atraves dessa ferramenta o empreendedor comega a conhecer com mais
detalhes como sera, de fato a futura empresa. Diante disso posteriormente sera tratado sobre o

tema Modelagem Canvas, o modelo de negdcio énfase desse trabalho (DORNELAS, 2016).
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2.4 MODELAGEM DE NEGOCIO DE CANVAS

O modelo de negécio Canvas segundo Blanco, (2015) foi criado em 2008; foi
desenvolvido por Alexander Osterwalder e, divulgado no langcamento de seu livro Business
Model Generation, que tratava como principal objetivo proporcionar reconhecimento ao
Canvas, Alexander € um tedrico comercial suico, empreendedor, autor e consultor que ficou
conhecido por desenvolver ferramentas para modelagem de negocios.

O Canvas nada mais é do que uma representacao grafica que contribui para a criacao
de novos modelos de negocios, € uma ferramenta rapida e de facil acesso e utilizacdo para
empresas que necessitam testar os mais diversos modelos de negocios, € de facil acesso e
entendimento para a criacdo de um novo negocio ou projeto, dado a sua simplicidade, que
permite a visualizacdo em um quadro ou em uma Unica folha de papel. A estrutura da empresa
é desenvolvida em nove blocos que, ocupando as quatro areas que sdo caracterizadas como as
mais importantes para qualquer negdcio, ou seja, a infraestrutura, os clientes, a oferta e a
condicdo financeira. O objetivo € que essa estrutura esteja visivel a todo o momento, para que
todos os integrantes da organizacao tenham acesso e possam propor ideias de mudancas ao
longo do tempo. E normal o frequente uso de “post-its” colados ao quadro ou papel, pois se
utiliza da ideia de que algo possa ser trocado ou modificado com uma simples mudanca de um
papel por outro, assim como no “Design Thinking” (SEBRAE, 2018).

Ainda, de acordo com 0 SEBRAE (2019) “O Design Thinking ajuda na imersdo e
no entendimento de pardmetros e padrfes essenciais para criar projetos de melhor qualidade”.

Brown (2008, p. 86) descreve o “Design Thinking” como uma disciplina que usa
sensibilidade e métodos do designer para atender as necessidades das pessoas com o que é
tecnologicamente vidvel para que uma estratégia de negocios possa converter em valor. Esse
Modelo de Negdcios também chamado de Quadro de Modelo de Negocios (BMC — Business
Model Canvas) pode ser parte do Plano de Negdcios e, (vai descrever) como o projeto gerara
receita, sem que para isso seja necessario detalhar todo o negdcio. Na verdade, o Canvas se
popularizou tanto que muitos profissionais de todos os segmentos mercadologicos acreditam
ndo haver mais necessidade do Plano de Negdcios, o que é um erro, especialmente se 0 caso
for a abertura de uma nova empresa, como abordado nesse trabalho. Na pratica, trata-se de uma
representacdo grafica de uma série de varidveis que mostram os valores de uma organizagéo.

Ele permite que tanto as empresas novas quanto as existentes se concentrem nas

gestbes operacional e estratégica. Com a ferramenta Canvas é possivel também aprimorar e/ou
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avaliar o desempenho de um negadcio ja existente. Ele é perfeitamente aplicavel no caso em que
uma empresa esteja pensando em expandir seus negocios. Essa metodologia possibilita de
forma plena e segura avaliacGes decisorias relativas a uma possivel fusdo diante da coleta de
dados obtidos pela equipe de colaboradores vinculados a area de planejamento e controladoria
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011)

Com esse formato visual fica mais facil conhecer a empresa em questdo. Isso fara
com que o administrador tenha muito mais informacgdes sobre a viabilidade da fusdo para
apresentar aos gestores, ja que diversos aspectos da organizacdo sdo apresentados de forma
bastante clara em um BMC. Também é importante abordar que essa ferramenta possui um
“design” com facil visualizacdo e entendimento que, mostra como de fato funciona uma
empresa. “Canvas” em portugués significa tela ou quadro, funcional. Esse modelo permite que
se construa e altere itens ja disponibilizados anteriormente no modelo. Ele é perfeitamente
adequado e adaptavel as empresas que necessitam de mudancas nos seus modelos de negocios
por se tratar de uma ferramenta flexivel. Dessa forma cada vez mais as empresas precisam de
preparacdo para enfrentar as diversas mudancas que o ambiente empresarial externo e interno
exige. E preciso adotar métodos e praticas necessarias para sobreviver ao que chamamos de
mundo tecnologico (DORNELAS et al. 2016).

Segundo Chiavenato (1999, p.30), “Na era da informagdo, as organizacdes
requerem agilidade, mobilidade, inovacdo e mudancas necessarias para enfrentar as novas
ameacas e oportunidades em um ambiente de intensa mudanca e turbuléncia.” Ele também
define precisamente em seu pensamento de que, no mercado atual o empreendedor necessita
cada vez mais de objetividade, planos de negdcios que sejam préaticos e objetivos, atendendo as
necessidades do mercado. Tornar o processo eficaz faz com que seja possivel o ajuste de
decisdes e mudancas imprevisiveis. Relacionando esse raciocinio de inovagdo nos modelos de
negdcio e pensamento empreendedor, Drucker (1975, p. 866) comenta que “Inovagao é um
termo técnico, é um termo econdmico e social, pois seu critério ndo é ciéncia ou tecnologia,
mais uma mudanca no meio ambiente econdémico ou social, uma mudanca no comportamento
das pessoas”. Como abordado anteriormente e contido no site do SEBRAE (2018), a estrutura
da empresa representa as ideias do negdcio em nove blocos, ocupando as areas mais importantes
para qualquer negocio, esses blocos contextualizam a forma de operacéo e criagdo de valor ao
mercado como Se descreve:

O Business Model Canvas, mais conhecido como Canvas, € uma ferramenta de

planejamento estratégico que permite desenvolver e esbogcar modelos de negd6cio novos ou
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existentes. Como mostra a figura 2; a seguir € um mapa visual pré-formatado contendo nove

blocos, permitindo a visualizacdo e alteragdo de modelo de negdcios, estes sdo apresentados a

seguir (SEBRAE, 2013).

Figura 2 - Quadro Modelagem de Canvas
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Fonte: SEBRAE (2013)

a) proposta de valor: A figura abaixo representa 0 que sua empresa vai oferecer

para 0 mercado que realmente tera valor para os clientes; nesta etapa é descrito
0 que a empresa esta oferecendo aos clientes, levando em consideracao as suas
necessidades e, dessa forma, deve relacionar a proposta de valor com outros
blocos existentes (SEBRAE, 2013). A principio o quadro permite que as ideias
sejam iniciadas por qualquer um dos nove blocos, porém, a melhor opc¢éo é
comecar com a proposta de valor, seguida pela segmentagédo de clientes, onde
sera abordado posteriormente, pois é na combinacdo desses dois blocos que se
encontra a alma da empresa. A Proposta de valor pode ser definida como um
conjunto de produtos e servigos que serdo disponibilizados aos clientes de forma
diferenciada e, que vai motiva-los a escolher determinada empresa em
detrimento de outra. Para ter sucesso uma proposta de valor tem que ser
inovadora. (DORNELAS et al. 2016);

b) segmento de clientes: Os segmentos de clientes serdo foco da empresa; é nesta

etapa que identifica os clientes, a quem devemos dirigir a proposta de valor
(SEBRAE, 2013). Nesse componente também sdo definidos e identificados os



d)

f)

9)
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diferentes grupos de pessoas ou organizagdes que uma empresa visa alcangar
que, podera ter um ou mais segmentos, (DORNELAS et al. 2016);

0s canais: Nessa etapa o0 cliente compra e recebe seu produto e servico;
(SEBRAE, 2013). E 0 modo pelo qual é feito a entrega dos produtos e servigos
ao cliente, como é feito a compra e recebimento. Nesse bloco sdo definidos os
métodos a serem implantados para transmitir as informacgdes necessarias ao
publico alvo, através da comunicacdo, venda e distribuicdo dos produtos e
servigcos, (DORNELAS et al. 2016);

relacionamento com clientes: como a sua empresa se relacionara com cada
segmento de cliente; (SEBRAE, 2013). Nesta etapa, € definido o modo como a
empresa fard o relacionamento com os clientes, de forma a fidelizar, ampliar
vendas e manter uma boa relacdo. E neste bloco onde definimos o tipo de
relacionamento que vai ser prioritario para estabelecer o contato com os clientes
que, pode ser de forma pessoal através do contato direto ou interpessoal,
estabelecidos através de meios de comunicacdo automatizados. (DORNELAS et
al. 2016);

atividade-chave ou atividades principais: quais séo as atividades essenciais para
que seja possivel entregar a Proposta de Valor; (SEBRAE, 2013). Nesta etapa
sdo definidas as acdes necessarias para a realizacdo com eficiéncia da proposta
de valor. Nesse Bloco também é estabelecida a metodologia a ser aplicada para
manter o contato com o cliente de forma eficiente e, maximalizar a obtencéo de
recursos, (DORNELAS et al. 2016);

recursos principais: sd0 0S recursos necessarios para realizar as atividades-
chave; (SEBRAE, 2013). E a identificacdo e definicdo dos recursos necessarios
para a realizacdo da proposta de valor, com apoio de fornecedores e parceiros.
Neste bloco séo identificadas as fontes de receita que representam o dinheiro que
a empresa vai gerar a partir de cada segmento de clientes, parceiros e
patrocinadores envolvidos no projeto, (DORNELAS et al. 2016);

parcerias principais ou parcerias chave: sdo as atividades-chave realizadas de
maneira terceirizada e 0s recursos principais adquiridos fora da empresa;
(SEBRAE, 2013). E aidentificagio dos principais fornecedores e colaboradores
que irdo dar todo o suporte necessario ao desenvolvimento das atividades da
empresa, com foco no compromisso com a qualidade. E a definicio da rede de
fornecedores e parceiros que vao dar suporte necessario ao funcionamento do
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negocio e, é considerado uma pega fundamental, pois serve também para a
reducdo de custos, otimizacdo do processo e a aquisicdo de recursos financeiros
e logisticos, (DORNELAS et al. 2016);

h) fontes de receita: s@o as formas de obter receita por meio de propostas de valor
(SEBRAE, 2013). Definicdo das fontes para obter a receita e para suportar a
proposta de valor. Esta € uma das mais importantes acdes a ser realizada para
fazer o modelo de negdcio funcionar plenamente. Estes recursos podem ser
fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos, que poderdo ser obtidos direta e
indiretamente, (DORNELAS et al. 2016);

i) estrutura de custos: Sdo o0s custos relevantes necessarios para que a estrutura
proposta possa funcionar (SEBRAE, 2013). Nesta etapa é feito o levantamento
de todos os gastos para a realizacdo da proposta de valor. Neste bloco sdo
detalhados todos os principais custos envolvidos no modelo de negdcio,
incluindo as fontes de receita e, 0s custos fixos ou variaveis e com canais de
relacionamento com todos os envolvidos no projeto, (DORNELAS et al. 2016).

As ideias representadas nos nove blocos formam a conceitualiza¢do do seu negocio,
ou seja, a forma como ira operar e gerar valor ao mercado, definindo seus principais fluxos e
processos, permitindo uma analise e visualizacdo do seu modelo de atuacdo no mercado,
(DORNELAS et al. 2016).
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3 CARACTERIZACAO DO NEGOCIO

A seguir € apresentada a caracterizacdo do negdcio base deste trabalho; a estrutura
pretendida, os servicos oferecidos, profissionais, o panorama do mercado, aspectos
demogréaficos, aspectos culturais, aspectos ambientais, aspectos tecnoldgicos, aspectos

socioecondmicos e politicos legais.
3.1 DADOS DA EMPRESA.

De acordo com Hisrich e Peters (2004) a descricdo da empresa deve ser detalhada
nesta etapa do negocio, pois tornara possivel ao investidor a visualizacdo da estrutura e 0 escopo
do negocio. Dornelas (2001) direciona no sentido de detalhar o empreendimento mostrando
com detalhes o motivo ou objetivo da sua criacdo, descrevendo seus produtos e servigos a serem
prestados e, de que forma a empresa se desenvolveu até o presente momento, e como seréo 0s
passos nos proximos trés ou quatro anos e seus diferenciais mercadoldgicos. No seu modelo de
negdcio outros aspectos importantes também deverdo ser detalhados, que sdo considerados de
grande importéncia, tais como: equipe gerencial, localizacdo, estrutura legal, e infraestrutura,
seguranca, permanéncia de registro, seguro, terceirizac@es e parcerias estratégicas. Dessa forma
a empresa sera enquadrada como uma prestadora de servigos, com atendimento individualizado
aos alunos, planejamento de exercicios especificos a cada necessidade, sistema de
monitoramento, estacionamento exclusivo e, mobilidade e acessibilidade.

Inicialmente a pretensao € de constituir uma empresa com enquadramento juridico
e contabil como uma EIRELI/ME (Empresa Individual de Responsabilidade Limitada), porém
ficara aberta a possibilidade de ingresso de um ou mais sécios, de acordo com a conveniéncia
ou necessidade mercadologica para expansdo da empresa (DORNELAS, 2001).

Com base nesses pressupostos, o empreendimento objeto desse trabalho sera
denominado “ACADEMIA IDEAL FITNESS”, com data prevista de abertura em 2022, na
Regido da Grande Florianopolis-SC, dentro de um prédio com a area estimada de 600m2, com
capacidade estimada para atender 600 pessoas por dia, dependendo da sazonalidade e baixa
temporada. A futura empresa se diferenciara das demais empresas desse ramo existente na
cidade, pois contara com infraestrutura para acomodar, além da propria academia com
equipamentos modernos, outras empresas parceiras no ramo de roupas e calgados esportivos e

profissionais liberais prestadores de servi¢os nos ramos de massoterapia, fisioterapia e estética.
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Ainda contara com ofertas de suplementos alimentares, praca de alimentagdo entre outros; o
espaco serd amplo, iluminado e arejado, também oferecera diversos servigos voltados a
atividades fisicas e de reabilitacdo, que serdo musculacgéo, aulas funcionais, spinning, steinping,
jump, crossfit, aulas de danca, pilates, bike indoor, artes marciais, box e avaliacdo fisica. E
objeto de desejo, também, para essa empresa a disponibilidade gratuita das instalagdes da
academia um dia na semana para o publico da terceira idade, podendo gozar de todos 0s servi¢os
oferecidos pela academia.

Seguindo as orientacdes do SEBRAE (2015) para tornar a academia conhecida pela
populacdo, € necessario desenvolver estratégias de comunicacdo e divulgacdo dos servicos
disponibilizados, bem como os diferenciais e beneficios que a empresa dispende, para esse fim
sera contratada uma empresa especializada em comunicagdo audiovisual, divulgando a nova
empresa nas redes sociais, com propagandas nas principais emissoras de radio e televisdo, para
a devida divulgacdo e a conquista de credibilidade no mercado competitivo, também serdo
desenvolvidos um aplicativo exclusivo e um site de relacionamento.

A empresa disponibilizara espacos tais como: vestiario, secretaria, salas para
exercicios diversos, copa/cozinha exclusivos aos colaboradores, estacionamento e pista para
caminhadas e corridas, haja vista que deverdo ser realizadas varias adaptacdes na infraestrutura
para atender as diversas necessidades dentro dos objetivos da empresa. De acordo com
orientagdes do SEBRAE (2015) todos os profissionais envolvidos nas atividades laborais em
uma academia deverdo estar comprometidos direta e indiretamente na prestacdo dos servicos e
sera necessario um treinamento continuo através de palestras direcionadas a motivacdo, a
atualizagdo e ao aperfeicoamento profissional. Portanto, para atender as perspectivas, objetivos
e expectativas do empreendimento objeto do presente trabalho, estima-se que sera necessario
disponibilizar aos clientes no minimo 25 (vinte e cinco) profissionais devidamente graduados
nas areas em que atuardo, como se descreve:

e um gestor administrativo-financeiro: conforme aponta Leitdo (2011) é
indispensavel a presenca desse profissional a frente de uma organizagédo, haja vista que o
objetivo principal de um gestor financeiro € alavancar os resultados do patriménio de uma
empresa, com suporte no seu lucro liquido, resultado das suas atividades laborais e comerciais,
objetivando sobretudo melhorias e aperfeicoamentos direcionados a manutencao de resultados
positivos, sendo o gestor a peca chave para que a satde da empresa;

e dezoito profissionais graduados em Educacdo Fisica: destinando dois para as

areas de ginastica e danca e cinco para musculacdo, sendo que um deles devera ter
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conhecimento pleno em Libras. Os professores de educacdo fisica (musculacdo e aulas
aerobicas) que, segundo Martins (2008), possuem um papel fundamental nas academias pois
esses profissionais sdo responsaveis por acompanhar, orientar e motivar os praticantes de
exercicios fisicos, por possuirem conhecimentos cientificos especificos e técnicos necessarios
para realizar esse trabalho. Ressalta-se ainda que a fungdo desse profissional ndo se restringe a
mera atividade de ministrar aulas, sua capacidade laboral deverd estar voltada ao
acompanhamento e incentivo dos alunos através de elogios e corre¢des, almejando superacdes
e evitando erros com posturas inadequadas. A comunicacdo é uma das varidveis mais
importantes para uma empresa e seu atendimento, para que isso aconteca, o profissional deve
possuir a capacidade de reconhecer o minimo que seja a linguagem oficial dos surdos mudos,
que foi oficialmente instituida no Brasil como libras, pela lei n° 10.436/029. E fato que ha
dificuldades de interacdo com esse publico e profissionais da salde, por ndo reconhecerem
oficialmente essa lingua (ARAGAO et al, 2015). A empresa objeto desse trabalho
disponibilizara um profissional graduado em educagdo fisica com conhecimento em libras para
atender a esse publico alvo;

e dois recepcionistas: segundo Moreira (1997) a metodologia da comunicagéo
consiste em uma série de aptidées e conhecimentos voltados ao bom atendimento. Portanto,
uma organizacdo deve adotar um sistema de intercomunicacdo eficiente, na recep¢do e
transmissao de informacgdes com o maior grau possivel de eficiéncia, onde exista um grau de
liberdade nas interacBes hierarquicas. Um recepcionista deve ter a capacidade e
responsabilidade de atender de pleno toda e qualquer pessoa de forma pessoal ou interpessoal,
seja atraves de meios de comunicacdo direta ou indireta, orientando 0s interessados,
controlando a entrada e saida das pessoas no ambiente de trabalho, de forma discreta e
dindmica;

e dois auxiliares de servigos gerais: € imprescindivel ter um profissional dessa area
em qualquer estabelecimento, pois o auxiliar de servicos gerais é o responsavel por manter uma
empresa diariamente limpa e livre de sujeiras que se acumulam durante o funcionamento de
uma organizacao; esse profissional é responsavel pela limpeza diaria de todas as &reas e
comodos, possui 0 objetivo de manter o ambiente limpo, abastecendo e controlando a reposicédo
de materiais de consumo como, por exemplo, papel higiénico, papel toalha e sabonete liquido;
é o responsavel pela limpeza de pisos, maquinas e moveis do ambiente, coleta de residuos,

higienizacdo dos banheiros, para assim manter o ambiente agradavel para os clientes e
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colaboradores. E importante ressaltar que esses profissionais devem dispor de EPI-
equipamento de protecédo individual, para assegurar a prépria satide (CUNHA, et al. 2010);

e um (a) nutricionista: a nutricdo esportiva tem como objetivo principal oferecer o
suporte necessario para que os praticantes de exercicios fisicos desenvolvam de forma eficiente
os demais treinamentos especificos para seu tipo fisico, fazendo com que, através da
alimentacdo adequada, haja 0 minimo de efeitos contrarios no organismo. Vale ressaltar que a
nutricdo ndo se resume apenas a acompanhar praticantes de exercicios fisicos com finalidades
em competicdes, mas sim para atender as necessidades nutricionais de todas as pessoas que, de
uma forma ou outra, praticam algum tipo de exercicio regularmente, ou seja, é através desse
profissional que as pessoas podem obter uma dieta adequada ao tipo fisico e bioldgico, obtendo
assim os melhores resultados de exercicios alinhados a uma boa alimentacdo (NABHOLZ,
2007);

e um (a) fisioterapeuta: segundo o entendimento de Silva et al. (2011) esse
profissional pode atuar no ramo esportivo em vérias areas, destacando dentre elas a reabilitacdo
funcional, prevencdo de lesbes acidentais e no atendimento emergencial. A prevencao de lesdes
acidentais podera ser uma eficiente ferramenta para esse profissional, quando efetua o
levantamento preventivo do biotipo do aluno, a partir dai, indicando o tipo de exercicio, a
frequéncia e o limite de peso. Nessa mesma linha de pensamento, a prevencao e a reabilitacdo
sdo tratadas por dirigentes de clubes esportivos e proprietarios de academias de musculagéo
como peca-chave para manter os atletas em perfeitas condicGes fisicas e laborais, pois a
prevencdo é o melhor caminho e, no caso de uma leséo acidental, contribuir para a recuperacdo
do lesionado e seu retorno o mais rapido possivel.

Apresentadas as caracteristicas do negocio proposto, a seguir é trazido o panorama

deste mercado.
3.2 PANORAMA DO MERCADO

Inicialmente é prudente definir o conceito de “academia”, Capinussu ¢ Costa (1989)
relatam que em 387 a.C. foi criada por Platdo uma escola que homenageou “Academus”, um
herdi ateniense. Nessa escola eram ensinadas préaticas ludicas e esportivas e muitas outras
atividades e, em homenagem a esse herdi, o local recebeu o nome de “Akademia”.

Para Saba (2001) uma academia ¢ um local para a pratica de diversos tipos de

exercicios fisicos com fins lucrativos, porém Toscano (2001) define uma academia como uma
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empresa que também dispde aos frequentadores e a sociedade em geral avaliagGes fisicas e
orientacOes. Tudo feito com a supervisdo de um profissional de nivel superior formado em
educacdo fisica. Quanto a evolugédo das academias de ginastica no Brasil, entre a década de 40
até o presente momento, o que se V€ é registro de um grande desenvolvimento que se iniciou
progressivamente, a partir da década de 1970. Foi durante os anos entre 1940 e 1970 que se
observou a ampliacdo de academias especificamente voltadas ao treino de musculagéo e artes
marciais, e nesse mesmo periodo o nimero de academias aumentou, todas com caracteristicas
de empresariamento (BERTEVELLO, 2005).

No inicio da década de 60, o incentivo a préatica de atividades fisicas ganhou espaco
devido a uma campanha publicitaria que foi direcionada ao estimulo para a populagdo dar inicio
a préatica de esportes. Apds todo esse movimento se conseguiu despertar a curiosidade e o
interesse da populacdo sobre o assunto; com isso a ideia se estendeu e surgiram 0s centros
especializados em oferecer ao publico treinamentos desportivos e 0s mesmos vieram a se
transformar nas academias de ginastica. As academias ndo passavam de protétipos menores
dentro de clubes e centros desportivos, havia poucos alunos e atendimentos personalizados aos
frequentadores. Ressalta-se ainda, que o proprio empresario era o professor e o espacgo
disponivel para as realizac6es das atividades era uma pequena sala (PEREIRA, 1996).

Santos, Silvestrini e Silva (2008) consideram que esse tipo de estabelecimento
“hoje sdo instituicBes que devem permanecer e evoluir buscando sempre corresponder as
necessidades atuais e futuras da sociedade pelos relevantes servigos que oferecem, pois,
exercitar-se ndo ¢ modismo passageiro”. Dando continuidade ao pensamento de Santos,
Silvestrini e Silva (2008), diante dessa nova realidade, o que as pessoas buscam atualmente em
academias esportivas vai muito além da forca, do objetivo de ganho de massa muscular, fisica
ou composic¢do estetica corporal. O individuo o cuidado com a satde, melhoria na qualidade de
vida e, consequentemente, com resultados positivos na postura corporal e na beleza estética.

As academias continuaram a evoluir deixando de lado as bases tradicionais e
trazendo inovacOes em atividades fisicas como as de natacdo, hidroginastica, yoga e muitos
outros tipos de exercicios desenvolvidos e que se multiplicaram consideravelmente durante a
década de 90, devido a grande influéncia Norte-Americana. Diante desse cenario as empresas
voltadas a esse tipo de atividade deram um grande salto, tanto no fornecimento de maquinas e
equipamentos, quanto na prestacdo de servigos direcionados a cada tipo de necessidade dos

frequentadores, disponibilizando aos clientes equipamentos de ponta, profissionais
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qualificados, vestimenta e acessorios direcionados a cada atividade fim. (BERTEVELLO,
2005).

3.2.1 Aspectos Demograficos

Segundo Sebrae (2019) o segmento de academias de musculacdo ou ginastica é
amplo e encontra-se em crescimento constante com grande potencial de expanséo. A estimativa
que se tinha no Brasil, em 2016, era que existiam cerca de 31.000 estabelecimentos nesse
segmento de mercado. O Brasil é considerado como o maior nesse ramo de atividade na
Ameérica Latina no quesito de nimero de instalacdes oficialmente abertas. Esses dados mostram
que o Brasil é o segundo pais do mundo em numeros de academias, ficando atras apenas dos
Estados Unidos, que ocupava o0 primeiro lugar, com 36.180 desses importantes
empreendimentos Fitness (SEBRAE, 2019).

Comparando os resultados dos dados fornecidos pelo Sebrae em 2016 e 2019, o
Brasil continua com o ranking de segundo lugar em nimero de academias, porém agora com
um numero mais alto de estabelecimento, sendo 31.809 unidades dispersas pelo pais, e mas
ainda continua perdendo o posto de primeiro lugar para os Estado Unidos. Entre 2009 e 2016,
o0 Brasil obteve um crescimento de 127% em relacdo ao numero de academias, enquanto que 0
crescimento mundial foi de 50% durante o mesmo periodo (SEBRAE, 2019). As
recomendacdes para as praticas de atividades fisicas amplamente divulgadas, através de
campanhas publicitarias governamentais, por fabricantes de maquinas e equipamentos, por
profissionais e entidades vinculados as areas da saude e pelos empreendedores interessados em
explorar esse segmento de mercado, foram atendidas por boa parte da populacdo, o que
contribuiu significativamente para o aumento do nimero de academias espalhadas pelo pais,
haja vista que, diante do cenario atual, os praticantes procuram estabelecimentos e locais que
contemplem seguranca, conforto, equipamentos e profissionais capacitados para a condugéo
segura das atividades fisicas com resultado pleno.

Um estudo desenvolvido por Del Duca et al (2010), baseado nos dados coletados
no municipio de Floriandpolis, a partir de entrevistas realizadas com 1.720 praticantes de
exercicios fisicos, dentre eles 761 homens e 959 mulheres, mostrou que dentre as faixas etarias
e géneros que praticam exercicios fisicos regulares, predomina a faixa etaria de 20 a 29 anos,
sendo 35,5% homens e 31,8% mulheres, e 0s 32,7% restantes s&0 compostos por pessoas de

ambos 0s sexos com faixa etaria entre 30 e 80 anos. Essas atividades tiveram maior relevancia
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entre 0s homens, representando 54,4%. Em relacdo aos principais exercicios mais praticados
entre eles, a preferéncia é pela caminhada com 32,9%, a musculagéo fica em segundo lugar com
16,7%, e a terceira mais praticada é o futebol com 15,3%, (DEL DUCA et al, 2010).

Ainda sobre o estudo citado, o nivel de escolaridade também é um fator que
influencia os praticantes a conquistar os objetivos e interesses desejados, bem como a
modalidade a ser praticada que influenciam muito para uma melhor performance corporal,
assim como os aspectos econémicos e socioambientais, como por exemplo espacos adequados
e com prec¢os que nao diferem excessivamente da média de mercado, a infraestrutura, seja nos
espacos publicos ou fechados que devem possuir maior seguranca e conforto a todos 0s
usuarios. A musculacao € praticada por pessoas com renda mais elevada, pois as academias
praticam precos relevantes ao espaco disponibilizado, enquanto as pessoas que possuem uma
renda mais baixa optam por atividades como o futebol e caminhadas ao ar livre (DEL DUCA
et al, 2010).

Em concordéancia a ACAD — Associagéo das academias relata que em 2030 o Brasil
ocupara a 5° posicdo em relacdo a nimeros de idosos do mundo, e 0 mercado se encontra em
preparo para atender essa demanda. Esse publico atualmente pensa muito na qualidade de vida,
consequentemente a praticas de exercicios fisicos entra como essencial para conquistar uma
vida mais saudavel, além disso, a forma fisica € uma das variaveis que influenciam esse publico,
muitos desejam chegar a terceira idade com uma aparéncia mais jovial, forca e resisténcia para
assim serem mais independentes. Dessa forma o empreendimento desse trabalho prevé para o
publico de pessoas acima de 60 anos a disponibilizacdo de pelo menos um dia na semana
totalmente gratuito, com direito a todos os servi¢os disponiveis na préatica de exercicios fisicos,
como por exemplo, aulas de danca, musculagéo, pilates, dentre outros que serdo oferecidos no
espaco, todos com a devida atencdo dos profissionais habilitados para acompanhar as

atividades, sendo outro grande diferencial adotado pelo futuro negécio (ACAD Brasil, 2018).

3.2.2 Aspectos Culturais

A condicdo fisica sempre foi vista como um diferencial no sucesso ou na
sobrevivéncia do ser humano desde os tempos primordios. Desse modo, Vargas (1998), destaca
que no Brasil as aulas de ginastica, durante os anos de 1960 e 1970, eram vistas como um
exercicio fisico necessario, ou seja, os frequentadores eram na maioria pessoas com alguma

debilidade fisica ou motora. Ja na década de 1980, uma nova “moda” surge nas academias: a
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ginastica aerobica, onde um professor desempenhava o papel de coredgrafo e de maestro, capaz
de combinar com criatividade movimentos e ritmos sincronizados em coreografias cuja
elegancia e harmonia garantiam as salas repletas de alunos.

De acordo com Bayer e Carlini (2010) a década de 90 foi a época em que os padroes
de beleza se tornaram fator importante que impulsionaram as pessoas através de diversos tipos
de midia a valorizacdo, resultando na busca de melhor qualidade de vida atraves do mercado
fitness, confirmando que essa ja era uma tendéncia que se consolidaria no século XXI. As
pesquisas confirmaram que a educacao fisica previne varios tipos de doencas, alertando que o
sedentarismo e a baixa estima séo a causa de varias moléstias. Além de tudo, o potencial fisico
e mental do ser humano, por esses motivos uma grande quantidade de pessoas incorporou ao
seu dia-a-dia e busca frequentemente locais que possibilitem o cuidado com o corpo em

questdes estéticas, além da salde.

3.2.3 Aspectos Ambientais

O Barros (1996) afirma que o meio ambiente ndo se limita apenas a questdes fisicas
e bioldgicas, mas possui relacdo direta com as organizac@es, no meio em gque atuam, de acordo
com seus principios e a forma pela qual utilizam os recursos naturais, como por exemplo, as
diversas fontes de energia, e quais as alteracdes que geram na sociedade. Fica evidente a grande
importancia como as organizacGes devem dispor e levar em consideracdo 0s aspectos
ambientais que contribuirdo positivamente tanto para a sociedade, quanto para as organizacoes.
Desenvolver conceitos em respeito e conservacdo do meio ambiente, de fato, sdo acdes que, se
bem implantadas contribuem positivamente a preservacdo de todo o ecossistema.

Kinlaw (1997) sustenta esse pensamento quando diz que as organiza¢Ges que
resistirem em propagar tais questdes ambientais ndo conseguird sobreviver sobre todas as
pressbes que o ambiente externo impde, pois segundo ele, as empresas ambientalmente
incorretas ndo serdo consideradas no mercado competitivo. O mercado estard marcado por
consumidores considerados verdes, a quantidade de grupos defensores do meio ambiente
aumentara tanto em numero quanto em influéncia, as leis serdo mais exigentes, eficazes e com
controle mais rigido.

Dando énfase ao pensamento de Kinlaw (1997) sobre as pressfes que surgem diante

do ambiente externo, como formas de alternativas para diminuir os danos causados ao meio
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ambiente, dentre elas encontra-se a preferéncia do consumidor e as pressdes sobre as
concorréncias.

Conforme os parametros de Kinlaw (1997) chega-se a conclusdo que a empresa
(academia), para ser reconhecida como ecologicamente correta, devera investir em maquinas e
equipamentos de baixo consumo energético, com fontes de energia renovaveis,
disponibilizando aos usuarios varias opc¢des de uso consciente de utensilios que contribuirdo
para a preservacao do meio ambiente. Dentro deste ideario, a empresa devera instalar sistemas
de geracdo de energia ecologicamente corretos com altos niveis de eficiéncia, tais como placas
solares, além do fornecimento de materiais de uso individual biodegradaveis, dentre estes,
copos e toalhas.

As academias devem estar atentas e dispostas a ingressar no ambiente competitivo,
possuindo diferenciais préprios para que permanec¢a no mercado atual, pois este se encontra em
“constante transformacdo. E preciso que os profissionais acompanhem estas transformagdes”
(ZANETTE, 2003 p. 105). Ou seja, todos os colaboradores, parceiros e investidores deveréo
promover, junto aos frequentadores, campanhas de preservacdo do meio ambiente direcionando
também aos amigos e familiares, disseminando o conceito de preservacdo ambiental,
procurando o ndo desperdicio e o reaproveitamento de materiais reciclaveis, com a economia

de energia e agua.
3.2.4 Aspectos Tecnoldgicos

A tecnologia contribui para uma sociedade com mais conforto e segurancga, cria
novos modelos e melhora os sistemas existentes, tornando-os mais eficazes, de modo que
atendam as necessidades atuais que as pessoas buscam, portanto, para atender essa demanda de
negocio e ao publico frequentador cada vez mais exigente, as academias se tornaram um nicho
de negdcios muito lucrativo e, na mesma tendéncia, as empresas vinculadas ao mercado fitness
foram estimuladas a desenvolver maquinas e equipamentos adequados a essa nova realidade
(FURTADO, 2009).

Dando continuidade ao pensamento anterior, Coelho (1998) ressalta que as
academias que ndo proporcionarem investimentos em inovagdes tecnoldgicas, e ndo seguirem
alguns principios basicos de administracdo tende a ndo sobreviver diante das concorrentes, pois
atualmente essas empresas nao séo apenas lugares destinados as atividades fisicas, e sim uma

realidade do mundo fitness.
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Antunes, (2000, p. 92) compartilha da mesma ideia quando diz que “hoje em dia, a
tecnologia estd muito presente nos programas de atividade fisica e consequentemente nos de
ginastica em academia e musculacdo. Novos aparelhos para a préatica de exercicios fisicos vao
surgindo constantemente”. Portanto, além de seguranca e conforto, o objetivo das novas
tecnologias existentes nas maquinas e equipamentos de academias € proporcionar maxima
eficiéncia com menor esforco fisico possivel na execugdo dos exercicios, ou seja, que esse
esforco se transforme no maximo de resultado. Neste sentido, os objetivos dos avancos
tecnoldgicos em academias com relacdo a aparelhos de ginasticas e novas modalidades de
exercicios sdo a garantia da seguranca, evitando ao méaximo, acidentes e lesdes, proporcionando
ao usuario o alcance das suas metas por meio de um treinamento adequado, eficiente e seguro.

Com o aumento substancial de frequentadores de academias de musculacdo, tanto na
pratica de ginastica, quanto na execucao de exercicios aerdbicos, o governo brasileiro promoveu
uma parceria comercial com vérios paises, facilitando as importacbes de maquinas e
equipamentos de alta tecnologia, transformando as academias em fornecedoras de imponentes
maquinarios de alta performance aos usuarios (FURTADO, 2009).Portanto, fica evidente a
importancia das constantes inovagdes tecnoldgicas em um sistema onde as pessoas se tornam
cada vez mais exigentes, e para que uma empresa atenda a essas necessidades de forma eficaz,
€ preciso estar atento as mudancas que o esse tipo ambiente sofre tanto externamente quanto

internamente.

3.2.5 Aspectos Socioeconémicos

Segundo dados estatisticos divulgados pelo IBGE, Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica, no primeiro trimestre de 2019, o Produto Interno Bruto (PIB) do Brasil cresceu
0,9%, alcancando uma cifra de 1,7 trilnes, apresentando uma retracdo em relacdo ao ano
anterior. De acordo com Domenico (2019) o mercado fitness em questdes de faturamento
movimenta cerca de R$ 2,1 bilhdes de ddlares no Brasil, isso representa 3% de todo o segmento
do negacio de servigos, e 0,13% do PIB nacional. Esses dados colocam o Brasil na 10? (décima)
posicdo mundial nos quesitos receita bruta e faturamento do segmento. Crescendo 8% em
relacdo ao ano anterior. Os relatérios da IHRSA - (International Health, Racquet and
Sportsclub Association) demonstram que no setor fitness de academias no Brasil existem cerca

de 9,6 milhdes de clientes, perdendo apenas para o reino unido, Alemanha e Estados Unidos.
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A partir de dados fornecidos pela ACAD — Associacdo Brasileira de Academias no
Brasil, a previsdo de crescimento da economia era de 2,97%, porém a previsdo ndo se
concretizou e essa porcentagem caiu para 2,5%. Ja para 2019, é almejado que esse nimero se
modifique para melhor, mas com moderacdo, informa ainda que caso ndo haja uma reforma
previdenciaria, a tendéncia € que seja um crescimento consideravelmente menor. O crescimento
econdmico com relacdo a 2018 varia entre 2% e 3%, sendo que este podera ser mantido até o
ano de 2022. Dessa forma, as academias devem se alinhar para o ano de 2019, pois mesmo
sendo minimo, havera crescimento e as pessoas terdo mais capital para investir em satde. Deste
modo, é altamente vidvel o investimento em novas unidades, pois é um mercado que apresenta
crescimento significativo e um incremento para a economia.

Treinos personalizados € uma tendéncia que tomou conta no ano de 2019.
Academias que oferecem um servico de avaliacdo com treinos personalizados para cada aluno,
e com objetivo tracados baseados nessa avaliacdo possuem uma boa diferenciagdo, ja que
atualmente os praticantes estdo cada vez mais informados e percebem que o treino que é

desenvolvido pelo amigo nem sempre é compativel com a estrutura fisica de outra pessoa.

3.2.6 Aspectos Politicos Legais

Para legalizar a empresa junto aos 6rgaos reguladores e fiscalizadores é preciso
contratar um profissional do ramo da contabilidade, para assim realizar os procedimentos
necessarios na abertura da empresa. Segundo Dornelas (2001, p. 218) “se a empresa for uma
prestadora de servicos, devera ter seu contrato registrado no cartorio de registro civil de pessoas
juridicas”. Caso a empresa seja uma sociedade mercantil, que pretende o exercicio de atividades
industriais ou comerciais, a mesma devera ser registrada na junta comercial estadual. Na
estrutura legal do empreendimento devera conter a razdo social, o porte, e a forma pela qual se
constituira a empresa.

Para Dornelas (2001) a contabilidade é imprescindivel no negdcio, é necessario
saber aproveitar os servigos oferecidos por esses profissionais, aspirando a um gerenciamento
do fluxo de caixa da organizacéo, dependendo do porte da mesma a contratacdo pode ser propria
ou terceirizada. Além desse profissional deverdo constar outros terceiros, que a organizagdo
necessitara para administrar seu negocio, devera analisar, e descrever o porqué da escolha de

cada um, e os beneficios que esses trardo para a empresa.
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E de total responsabilidade dos gestores ter pleno conhecimento das leis principais
que protegem a si e 0s consumidores, a concorréncia a sociedade em si. Em regras gerais, as
empresas estabelecem técnicas e procedimentos de analise e interpretacdo da legislacéo vigente,
estabelecem padrdes éticos a serem seguidos, orientando os colaboradores/administradores.
(KOTLER, 1999).

O Sebrae (2019) sustenta que 0 mesmo € necessario para legalizar a empresa nos
seguintes drgdos: Junta comercial do Estado, também € preciso obter a inscri¢cdo na receita
federal do Cadastro Nacional da pessoa Juridica — CNPJ. Também sera necessario adquirir a
Inscricdo Estadual na Secretaria da Fazenda, pois € obrigatdrio a todo contribuinte do ICMS e
ISS. Providenciar o alvara de funcionamento, junto a Prefeitura Municipal, cadastramento na
Entidade sindical e patronal em que a empresa se enquadre. Sendo obrigatério também o
recolhimento da Contribuicdo Sindical e Patronal por ocasido da constituicdo da empresa até o
dia 31 de janeiro de cada ano. Caixa Econdmica Federal para cadastramento no sistema (FGTS)
e Corpo de Bombeiro Militar.

O Sebrae (2019) deixa explicito que para a abertura de uma academia o
empreendedor ndo precisa ter formacdo académica superior. Porém, devera contratar um
profissional graduado em educacdo fisica, com o registro no 6rgdo competente, pois somente a
ele caberd a conducdo e execucdo das atividades de educacdo fisica. Cabe ressaltar que este
deve estar legalmente registrado nos Conselhos Regionais de Educacéo Fisica. E obrigacio de
0 empreendedor registrar o estabelecimento junto ao CONFEF — Conselho Federal de Educacéo
Fisica, nos termos da resolucdo n® 21 de 21 de janeiro de 2000 que regula atividades das pessoas
juridicas com a finalidade para a prestacdo de servicos de atividades fisicas, desportivas e
similares a obrigatoriedade do registro nesse conselho. Observar a seguinte resolucdo -
CONFEF n° 52, de 08 de dezembro de 2002, que informa as normas béasicas de fiscalizacdo
sobre a estrutura fisica, e todos os equipamentos para o devido funcionamento de uma
prestadora de servi¢os no segmento de atividades fisicas e similares. Dar a devida atencédo para
as resolucgdes n° 056/2003 e n° 254/2013 sobre os codigos de éticas de todos os profissionais de
educacao fisica devidamente registrada no Sistema CONFEF/CREFs.

Nesta esfera, Fernandes Junior (2011) ressalta que a Lei federal n°. 9.696/98 em
seu art. 1 dispBe que apenas poderdo ser inscritos nos quadros dos conselhos, os profissionais
que possuirem diplomas obtidos no curso de educagédo fisica reconhecidos pelo MEC e
devidamente autorizados pelos 6rgdos reguladores, também os possuidores de diplomas

expedidos por instituicdes de ensino superior estrangeira, revalidados na forma da legislagéo
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em vigor, e por fim, os profissionais que tenham comprovadamente executado atividades
proprias dos profissionais de educacéo fisica, dentro dos termos estabelecidos pelo conselho
responsavel. Vale ressaltar que todo estabelecimento comercial deve obedecer ao contido no
CDC- Codigo de Defesa do consumidor previsto na lei n°. 8.078 de 1990.

Depois de apresentado a caracteriza¢do do negocio, a seguir tem-se o diagndstico.
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4 DIAGNOSTICO

Nesta etapa sdo apresentados e descritos os dados dos resultados obtidos em
questionarios aplicados com 196 (cento e noventa e seis) pessoas praticantes de exercicios
fisicos residentes em Palhoca/SC e com dois (dois) gestores de duas academias potenciais
concorrentes. A pesquisa com os praticantes de exercicios fisicos foi realizada durante o
segundo semestre pelos estudantes do curso de administracdo, no ano de 2018, em forma de
questionarios com perguntas e respostas fechadas, de acordo com a definicdo no capitulo um.
A aplicacdo dos questionarios teve como objetivo identificar o perfil das pessoas quanto a
pratica de exercicios fisicos e as motivacdes que os levam a aderir ou desistir dessas atividades
em academias. Ja a pesquisa realizada com gestores de academias foi realizada pela autora
durante o ultimo semestre do curso de administracdo, no ano de 2019, em forma de questionario
semiestruturado, com respostas abertas. Os questionarios aplicados tém a finalidade de adaptar
as informacdes colhidas ao modelo Canvas. Os nomes das empresas e de seus gestores serdo
substituidos por nomes ficticios para total sigilo.

4.1 PESQUISA APLICADA AOS USUARIOS DE ACADEMIAS

A pesquisa aplicada contendo 21 (vinte e uma) perguntas foi direcionada
exclusivamente aos praticantes de atividades fisicas, em todas as modalidades que podem ser
encontradas em uma academia. A elaboracdo do questionario, tabulacdo e a abordagem aos
entrevistados contou com a participacdo desta autora e de outros académicos do curso de
administracdo. Os resultados obtidos servem de balizadores para a instalacdo da academia a ser
denominada Academia Ideal Fitness.

Foram extraidos dos questionarios 0s seguintes resultados, considerados mais
relevantes para o planejamento organizacional da academia em questéo:

Nas perguntas 1 (um) e 8 (oito), foi questionado quais 0S motivos que
impulsionaram os respondentes a aderirem a pratica de exercicios fisicos e em qual ambiente.
Como pode ser visualizado nos graficos 1 e 2, em primeiro plano vem o bem-estar, seguido
pela iniciativa propria e, em terceiro e quarto motivo, ficam empatados a estética e a
recomendacdo médica. O grafico 2 aponta que 48% (quarenta e oito por cento) responderam

que preferem praticar os exercicios fisicos em academias, o0 que vem ao encontro do idealizado
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neste trabalho, tendo em vista que apenas 16% (dezesseis por cento) tem preferéncia por

praticar os exercicios em parques e outros 13% (treze por cento) em praias.

Gréafico 1 — Por que vocé pratica exercicio fisico?
Por que vocé pratica exercicio fisico?
B Por que gosto

Bem-estar

B Recomendagao
Médica
Estética

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Gréfico 2 - Qual ambiente vocé prefere para praticar exercicio fisico?

Qual ambiente vocé prefere para praticar

icio fisico? . )
exercicio fisico* m Academia Convencional

m Academia Publica
Crossfit

m Pilates

m Praca

m Parque
Praia

m Casa

m Qutros

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Também foi levada em conta a questdo de nimero 9 (nove) que aborda a respeito

dos objetivos que impulsionaram 0s entrevistados a praticar exercicios, destacando a

manutenc¢do da forma fisica e 0 combate ao sedentarismo (grafico 3).
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Gréfico 3 - Qual seu objetivo ao praticar exercicios fisicos?

Quial seu objetivo ao praticar exercicios fisicos?

| W Hipertrofia

B Perda de peso

\ B Ganho de massa
Preventivo

m Corretivo

B Manter a forma

| Sedentarismo

W Lazer

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Devem ser levados em consideracao, também, as perguntas nimero 11 (onze), 12
(doze) e 13 (treze), que abordam a respeito da localizacdo do ambiente e da infraestrutura para
a pratica de exercicios fisicos. Os préximos gréficos 4 e 5, apontam que para 69% (sessenta e
nove por cento) dos entrevistados afirmam a existéncia de ambiente adequado para a realizacéo
dos exercicios fisicos. Que, mesmo com a existéncia desses ambientes propicios para a
realizacdo dessas atividades, 34% (trinta e quatro por cento) declaram que existem locais
plenamente satisfatorios. Em contrapartida 27% (vinte e sete por cento) responderam que nao
existe ambientes satisfatorios, e outros 19% (dezenove por cento) concordam com a
inexisténcia, porém utilizam mesmo assim, o que reforca a necessidade de instalacdo de um
ambiente propicio para satisfazer essas pessoas.

O grafico 6, apresenta os percentuais relativos aos diferenciais quanto a escolha do
ambiente para desenvolver as atividades fisicas. Como pode ser observado, 24% (vinte e quatro
por cento) fazem suas escolhas de acordo com a localizacdo, 17% (dezessete por cento) pela
aparelhagem, 15% (quinze por cento) pela disponibilidade de horarios e outros 13% (treze por
cento) pelo atendimento. O que reforc¢a a viabilidade de instalacdo de uma academia que atenda

plenamente as necessidades do publico alvo.
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Grafico 4 - No bairro em que vocé mora existem ambientes que te possibilitem praticar
exercicio fisico?
No bairro em que vocé mora existem ambientes
gue te possibilitem praticar exercicio fisico?
®mSim
m Néo
Né&o sei

90,

Fonte: Elaborado pela autora (2019).
Gréafico 5 - Os ambientes préoprios para a pratica de exercicio fisico que existem no seu bairro
satisfazem suas necessidades?

Os ambientes proprios para a pratica de
exercicio fisico que existem no seu bairro
satisfazem suas necessidades?

0,
>0 34%'

Sim, totalmente
B Sim, mas nao utilizo
H Nédo

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Grafico 6 - Que diferencial vocé preza ao escolher o ambiente para praticar exercicio fisico?.

) ] . ) W Localizagdo
Que diferencial vocé preza ao escolher o ambiente

praticar exercicio fisico? ® Vizinhanca

m Disponibilidade de

horarios
B Atendimento

Y
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Instalacdes
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Fonte: Elaborado pela autora (2019).
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Por Gltimo, destaca-se o contido na pergunta de numero 14 (quatorze), que
questiona quais 0s motivos que levam uma pessoa abandonar ou deixar de praticar exercicios
fisicos. O gréafico 7 a seguir demonstra que 43% (quarenta e trés por cento) deixam de praticar
as atividades por falta de tempo, outros 26% (vinte e seis por cento) responderam que nédo

possuem vontade propria e outros 15% (quinze por cento) abandonam por problemas de salde.

Gréfico 7 - Quando vocé deixa de praticar exercicio fisico, qual o motivo?

Quando vocé deixa de praticar exercicio fisico, qual o = Tempo
motivo?

N m Dinheiro
m \VVontade
ﬁl m Companhia
Local

m Falta de opcdes de

exercicio ’
m Problemas de salde

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Apbs apresentado os resultados de uma pesquisa realizada com usuérios de
academias, a seguir tem-se a apresentacdo dos resultados da pesquisa realizada com gestores

de academias.

4.2 PESQUISA APLICADA COM GESTORES DE ACADEMIAS

Neste topico é abordado a respeito dos questionarios aplicados com os gestores de
duas academias potenciais concorrentes que serdo intituladas como Fitness 1 e Fitness 2.

A academia Fitness 1 € uma empresa de pequeno porte e se declara como a mais
moderna e a que contém a maior quantidade de maquinas e equipamentos de Ultima geracéo
na cidade de Palhoga/SC, com profissionais altamente treinados e qualificados para
proporcionar o que ha de melhor em resultados aos seus frequentadores. Criada em 2013, a
empresa conta atualmente com 30 (trinta) profissionais, dentre eles personais trainers,
professores de danca, de yoga, lutas marciais, nutricionista, funcional kids etc. Os servigos
oferecidos séo: musculacéo, pilates, funcional, bike indoor, artes marciais, avaliacao fisica,

aulas coletivas, dentre outras. Utiliza de aulas ao ar livre para que os alunos se sintam mais
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animados e confortaveis, além de disponibilizar um amplo estacionamento. No atendimento,
trata o cliente como unico e preza pelo atendimento diferenciado, procurando estar sempre
inovando tanto em produtos quanto em servicos e processos.

A empresa Fitness 2 € uma microempresa de sociedade limitada, também situada
no municipio de palhoga/SC, que conta com 8 (oito) profissionais, dentre eles professores de
musculacéo, aerdbica, danga, artes marciais e funcional kids. Os servigos oferecidos na Fitness
2 sdo: musculacdo, funcional, zumba, jump, step, muay thai, judd, karaté, abdominal,
funcional kids, personal trainer. Além desses servicos comercializam suplementos
alimentares, roupas desportivas e acessorias, com estacionamento exclusivo para os clientes.

O respondente da academia Fitness 1 é do género masculino, diretor/gestor e
proprietario da mesma ha 6 anos. Quando questionado sobre o motivo que o levou a investir
em uma academia, a resposta foi que era a realizacdo de um sonho, pois ja trabalhava nesse
ramo ha 19 anos e durante este periodo se preparou para isso. Ja o respondente da academia
Fitness 2, também é do sexo masculino, € sécio, administrador e professor/personal de
educacdo fisica ha 7 anos. O mesmo respondeu que o motivo de investir nesse ramo foi por
oportunidade de negdcio, haja vista que a sua esposa e sécia ja atuava como funcionéria da
academia. Com relacdo a localizacdo os fatores relevantes para a o gestor da academia Fitness
1 foram o poder de crescimento e localizacdo estratégica, enquanto que para o gestor da Fitness
2 respondeu que “foi observado que haviam reclamacdes da populagdo local em torno da Unica
academia existente na época, no que diz respeito a qualidade do atendimento. Entdo, foi uma
brecha para ganhar mercado no bairro”. Quanto a decisdo tomada pela Fitness 1 na aquisi¢do
de maquinarios, foi em funcéo do custo/beneficio, ja para a Fitness 2 levou em consideracdo a
qualidade biomecanica e estrutural, a multifuncionalidade, garantia e o p6s-venda.

Na sequéncia, o gestor da academia Fitness 1 respondeu referente a distribuicdo das
maquinas e equipamentos, que se deu no primeiro momento pela experiéncia prdpria e no
segundo momento através de um especialista no assunto. Quando questionado sobre os canais
de comunicacdo utilizados para a prospeccao dos clientes, 0 mesmo respondeu que utiliza das
redes sociais e do Google. Enquanto a Fitness 2 informou que para distribuicdo das maquinas
usou como referéncia o layout de outras academias da regido. Sobre os canais de comunicagéo,
utilizam apenas as redes sociais e aplicativos de mensagens. Quando questionado da
existéncia de um programa de fidelidade, a Fitness 1 respondeu que a academia ainda né&o
possui um programa de fidelidade, diferentemente da Fitness 2 que possui como estratégia de

fidelidade planos de pagamentos trimestrais, semestrais e anual com desconto convidativo.
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Questionados a respeito de como faz para manter e aumentar o nimero de clientes, o gestor
da Fitness 1 respondeu que utiliza de planos, brindes e atendimento personalizado,
acompanhado de prospeccéo para atingir metas de alunos. Ja o gestor da Fitness 2 se preocupa
em manter os clientes existentes, pois entende que é mais barato manter os clientes do que
conquistar novos clientes, porém busca formar parcerias com associa¢des e comércios locais.
Em relagdo aos principais concorrentes, o gestor da Fitness 1 respondeu que
existem 4 (quatro) potenciais concorrentes: Proquality, Olimpia, Powergym, Biofit. Sobre os
recursos chaves mais onerosos para o funcionamento da empresa, respondeu que sdo a mao
de obra e a locacgdo do prédio. O preco praticado pela academia, de acordo com o gestor, é em
média R$145,00. A Fitness 2 cita, como principais concorrentes, as academias PitBull e
PowerGym. Considera como recursos chaves mais onerosos o aluguel do prédio. O preco
praticado por eles varia de acordo com os seguintes planos: plano mensal R$90,00, plano
trimestral 3x R$ 84,90, plano semestral 6x R$ 79,90 e plano anual 12x R$ 69,90. Questionados
sobre a proposta de valor que a empresa entrega aos clientes, o gestor da Fitness 1 respondeu
que proporciona exceléncia no atendimento e estrutura, além de uma grande variedade de
servigos e produtos. Enquanto que o gestor da Fitness 2 proporciona por meio de convénio,
descontos em lojas do bairro e, conforme o plano adquirido o cliente, podera ganhar o servico
de avaliacdo gratuita, além do poder de suspensdo temporaria sem perder o plano pago.
Atentando para os aspectos que precisam ser melhorados na academia, o gestor da Fitness 1
responde que é necessario melhorar os itens que sdo considerados como diferenciais, ja o
gestor da fitness 2 possui como foco a modernizacao dos equipamentos de musculagéo.
Questionados sobre o que consideram ameacgas aos seus negocios, o gestor da
Fitness 1 entende que é a ma qualidade da méo de obra e a “prostituicdo” no mercado fitness.
J& o gestor da Fitness 2 enxerga como ameaca as grandes redes de academias existentes,
devido ao grande potencial em investimento. Seguindo 0 mesmo propdsito em relacdo a
pergunta anterior, foi questionado também o que eles consideram como oportunidade neste
ramo de negdcio. O gestor da Fitness 1 entende que o alto indice de pessoas sedentarias no
Brasil gera grandes oportunidades. Enquanto o gestor da Fitness 2 enxerga como oportunidade
o fato de “esta sempre surgindo novas possibilidades de atuacdo. Grupos de corridas, eventos
externos, oferece personal treinner entre outras modalidades de treinamento e etc”. Foi
perguntado aos dois gestores a pretensdo de investir na expansdo do negocio no ramo de
academias, ambos responderam que pretendem expandir. Por fim, quanto as expectativas de

crescimento para 0s proximos 5 (cinco) anos, possuem diferentes expectativas o gestor da
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Fitness 1 pretende expandir seu neg6cio com a abertura de mais 2 (duas) academias, enquanto
0 gestor da Fitness 2 pretende aumentar o seu faturamento em pelo menos 30%.
A seguir é apresentado no quadro 1 o resumo das respostas dos entrevistados, que

séo considerados concorrentes potenciais para a academia, o quadro permite uma leitura mais

visual.

Quadro 1 - Resumo das respostas dos gestores

Perguntas Respostas dos Gestores
Fitness 1 Fitness 2
Quanto ano tem a empresa? 6 anos 7 anos

Por que o senhor (a) decidiu
investir no ramo de
academias?

Foi meu sonho, trabalho
com isso ha 19 anos e me
preparei para isso.

Foi por oportunidade, a
minha esposa ja estava
atuando na empresa como
funcionaria quando foi
oferecida a academia para
compra.

Quais os fatores que levaram
a instalacdo da academia
neste local?

O poder de crescimento
do local, com a
possibilidade de estarmos
bem localizado dentro do
municipio.

Reclamac6es da populacédo
local em torno da Unica
academia existente na época,
a respeito da qualidade do
atendimento.

Quais os quesitos utilizados
na escolha das maquinas e
equipamentos

Custo e qualidade.

Qualidade biomecanica,
multifuncional, estrutural, e
garantia e pds-venda.

Quiais os critérios utilizados
para a distribuicdo das
maquinas e equipamentos?
(Layout). Houve a
participacdo de um
especialista?

Inicialmente fizemos de
acordo com nossa
experiéncia. Na segunda
parte desse projeto,
tivemos a participacdo de
um especialista de
layouts.

N&o, procuramos conhecer
outras academias referéncia
no mercado para fazer o atual
layout. Assim, ficou
seguimento de peso livres
maquinas, cardio e funcional.

Quiais os canais de venda e
comunicacéo utilizados pela
sua academia para prospectar
0s seus clientes?

Instagram, facebook e
Google.

Redes sociais e aplicativos de
mensagens.

Existe algum programa de
fidelidade implantado?

Ainda ndo

Planos de pagamentos
trimestrais, semestrais e anual
com desconto.

Como a sua empresa faz para
manter e ampliar o nimero
de clientes?

Fazemos um processo de
retencdo de clientes, com
planos, brindes e

E tentado primeiramente
manter os atuais (que € mais
barato do que capitar novos
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atendimento, E processo
de campanha de
prospecc¢ao visando
atingir nossa meta de
alunos.

clientes) e depois capitar
clientes via parcerias com
comercio local ou associagédo
de moradores.

Quais séo 0s seus principais
concorrentes?

Proquality, Olimpia,
Powergym e Biofit.

Academia PitBull e
PowerGym.

Quiais os recursos chaves
considerados mais caros para
o funcionamento de umas
academias?

Mé&o de obra e aluguel

Aluguel da sala.

Qual o preco praticado por
sua academia?

Média de R$145,00

Plano mensal R$90,00 Plano
Trimestral 3x R$ 84,90,
Plano Semestral 6x R$ 79,90,
Plano Anual 12x R$ 69,90.

Qual a proposta de valor
(beneficios) que a sua
academia entrega/oferece aos
clientes?

Uma 6tima estrutura, um
excelente atendimento e
uma grande variedade de
servigos e produtos.

Ganha desconto com alguns
comércios locais, conforme o
plano pode ganhar avaliacdo
fisica e direito a faltar
academia sem que precise
pagar pelos dias faltados.

Existe algum aspecto que
precisa ser melhorado na sua
academia?

Aumentar e melhoras
todos os itens citados
como diferencial

Modernidade dos
equipamentos de musculacao.

O que o senhor (a) considera
COMO ameagas ao Seu ramo
de negocio?

A prostituigdo do
mercado e méa qualidade
de méo de obra

Grandes redes de academias
com grande potencial em
investimento.

O que o senhor (a) considera
como oportunidades ao seu
ramo de negocio?

O alto indice de pessoas
sedentarias no Brasil.

Esta sempre surgindo novas
possibilidades de atuacéo.
Grupos de corridas, Eventos
externos, oferece personal
treinner entre outras
modalidades de treinamento.

O senhor (a) pretende
expandir seus negaocios neste
ramo?

Com toda certeza

Sim. Com filiais, mas néo
necessariamente com atuacao
na musculagao.

Quiais sdo suas expectativas
de crescimento para 0s
préximos 5 anos?

Aumento de pelo menos
mais 2 unidades.

Para a atual sede pretendemos
ter um crescimento de 30%
no faturamento.
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Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Depois de descritos os resultados da pesquisa com potenciais clientes e as respostas
dos gestores entrevistados e realizado a comparagao sobre 0s pontos de vista de cada um sobre
aspectos que norteiam uma academia, na proxima etapa serdo apresentadas as defini¢oes

estratégicas do negdcio.
4.3 DEFINICOES ESTRATEGICAS DO NEGOCIO

Para qualquer empresa que deseje crescer e se tornar reconhecida no mercado pela
eficiéncia, qualidade de produtos e servicos por ela prestada, é necesséario focar nos seus
propdsitos, tracar os objetivos e a forma como o empreendimento vai direcionar suas acoes.
Nesta etapa é definida a missdo, visdo e valores de modo a deixar claro todos os objetivos e
propositos que se pretende com a implantagcdo do empreendimento objeto deste trabalho.

O primeiro aspecto que a empresa precisa ter bem definida é a misséo, deixando
claro o que o negocio propde. Para Costa (2007), a missdo de uma empresa precisa responder
a gquestdes basicas, sdo elas: O que é? E para que serve? Atraves desses questionamentos torna-
se possivel a elaboragdo da misséo, que sdo as respostas para essas perguntas.

Para 0 negocio proposto pensou-se na seguinte missao: Oferecer aos clientes um
ambiente diferenciado de préatica de esportes, com produtos e servigos de qualidade e acessiveis,
elevando a exceléncia no respeito, conforto, seguranca e na economia de tempo, bem como
proporcionar saude e qualidade de vida para todos os clientes e colaboradores.

Definido a missdo Segundo Chiavenato (1999), é indispensavel o conhecimento da
visdo para defini¢do das estratégias, ele afirma que é necessario que tudo esteja alinhado com
0s objetivos principais da empresa. Dessa forma, Oliveira (2005) relata que a visdo representa
para a empresa um cenario ou um horizonte em que a empresa deseja atuar. Ja Costa (2007)
possui uma visdo mais ampla e define a visdo como sendo a caracterizagdo da imagem da
empresa, ou seja, como a mesma se V&, ou 0 modo pela qual gostaria de ser vista.

Dessa forma para 0 negocio pensou-se na seguinte visao:

Ser uma academia reconhecida no municipio como referéncia na prestacdo de
servigos, produtos e equipamentos de qualidade, até 2025, onde a tecnologia € predominante na
constante inovagdo, oferecendo aos clientes atualizagcdo continua em novas modalidades de

exercicios e atendimento de exceléncia através de uma equipe altamente qualificada.
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Por ultimo, mas ndo menos importante, deve-se definir a forma como as agdes serdo
direcionadas no dia a dia do negdcio, ou seja, os valores. Neste sentido Rodrigues et al (2009),
define os valores como sendo crengas primordiais para as tomadas de decisdes. Costa (2007)
complementa valores como sendo os principios de direcionamento essenciais e importantes
para os elementos da organizagéo.

Para 0 negdcio proposto pensou-se nos seguintes valores:

a) Etica e qualidade no servico, disponibilizacdo de equipamentos adequados as

necessidades de cada usuario;

b) Comprometimento com o usuério, buscando sempre trazer resultados e converte-

lo em cliente assiduo;

c) Trabalho em equipe, com foco em atingir os objetivos de crescimento da

empresa e 0s pessoais de todos os clientes;

d) Respeito ao meio ambiente e preservacdo da saude e seguranca de todos os

colaboradores e frequentadores; e
e) O cliente como o maior direcionador da empresa.
Depois de definir a missdo, visdo, e valores para a empresa Ideal Fitness, a seguir é

apresentada a andlise estratégica.
4.4  ANALISE ESTRATEGICA

A anélise estratégica estuda os ambientes externos e internos de uma empresa,
contudo, o empreendimento foco deste trabalho ainda esta em estudo, portanto, sdo utilizados
como base para analisar estrategicamente 0 negocio, a pesquisa realizada com 0s usuarios
considerados como possiveis clientes e dos gestores das empresas que sao consideradas como
possiveis concorrentes. A seguir, € apresentada a analise SWOT.

441 SWOT

A matriz SWOT ¢é uma das ferramentas mais utilizadas para realizar analises
estratégicas de acordo com Chiavenato e Sapirro (2003), cuja funcéo e fazer o cruzamento das
ameacas internas e externas do ambiente organizacional, relacionando as oportunidades e
ameacas que estdo constantemente presentes no ambiente externo, juntamente com 0s pontos

fortes e fracos (as forcas e fraquezas) presentes no ambiente interno da organizagao.
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4.4.1.1 Ambiente Interno

No ambiente interno sdo identificados os pontos fortes e os pontos fracos, ou seja,
as forcas e fraquezas do negdcio base deste trabalho. As forcas (pontos fortes) identificadas
para a ldeal fitness sdo:

a) profissionais qualificados: foi identificado com base nas respostas dos gestores
e usuarios entrevistados que é clara a necessidade de profissionais altamente
qualificados, porém foi observado que existem determinados publicos que ndo
sdo atendidos adequadamente mesmo que esses profissionais estejam
disponiveis, independentemente que sejam os melhores do mercado, dessa
forma, na ideal Fitness os profissionais contemplardo as qualidades técnicas
mais abrangentes, podendo atender também a os publicos com necessidades
especiais;

b) quantidade e variedade de maquinas e equipamentos: observando o mercado e
a grande valorizacdo que os usuérios ddo as maquinas e aos equipamentos de
qualidade e tecnologias avancadas, além de priorizar a importancia da
disponibilidade de equipamentos, principalmente nos horarios de picos, a
empresa disponibilizard de pelo menos trés equipamentos para cada exercicio
sanando essas e outras necessidades, como a diminuic¢ao da superlotacéo e tempo
de espera;

c) flexibilizacdo no horéario de funcionamento: uma das grandes dificuldades
presentes no dia-a-dia dos usuarios de academias é a limitacdo de horarios que
os empreendimentos oferecem. Geralmente, essas empresas oferecem horarios
de funcionamento de segunda a sexta-feira, das 6 horas até as 23 horas. Nesse
aspecto observou-se que as pessoas que trabalham em periodo integral ou as que
preferem treinar no periodo matinal (antes das seis horas) se sentem limitadas.
Pensando nisso, a academia propde o funcionamento 24 horas por dia, de
segunda a sabado, com exce¢do do domingo, que funcionara das 5 horas as 12
horas. A academia funcionara nos feriados com o horario reduzido das 5 horas
as 12 horas, assim, poder-se-4 obter a satisfagdo dos clientes também nesse
aspecto;

d) mix de produtos e servi¢os: uma grande variedade de itens que a academia

disponilizara ao mercado, com a intengdo de atingir a diferentes segmentos. Este
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sera um ponto bastante significativo e de diferenciacéo para a empresa, visto que
a academia, além de disponibilizar seus servicos, oferecerd produtos como
suplementos alimentares e acessorios desportivos. A academia, também, vai
dispor de salas para locagdo que atendera a outros servicos e produtos dentro do
segmento da estética e salde;

e) preco com qualidade de acordo com a necessidade do usuario: o preco é uma das
questdes que também sdo levadas em conta no momento de contratar um servico.
Com base nas respostas dos entrevistados, é possivel ver que as academias
oferecem pacotes que incluem diversos tipos de modalidades, néo
disponibilizam a opcao de contratar apenas um servigo, o que faz com que um
determinado servico seja “empurrado” a um usuario sem que ele necessite ou
queira usufruir do mesmo, além de ndo possibilitar as classes C (pessoas de baixa
renda) o poder de contratar tais servicos. Na Ideal Fitness serdo oferecidos, além
de pacotes com diversas modalidades, a opc¢ao de contratar apenas a modalidade
que o cliente desejar. Contara, ainda, com planos de fidelidade para reter os
clientes;

f) localizacdo e amplo estacionamento: a escolha do local de funcionamento do
negdcio é um dos aspectos muito importantes, pois esta ligada diretamente ao
sucesso ou fracasso do negdcio. Pensando no publico alvo, a academia sera
instalada em um local de facil acesso, bem sinalizado e com estacionamento
amplo. O objetivo é promover as pessoas o facil acesso e os beneficios que terdo
em utilizar aquele espago. Portanto, de inicio € grande a possibilidade de instalar
a academia nas proximidades de um shopping center de bairro, por ser um lugar
que possui um grande fluxo de pessoas, seguranga e contempla ainda varios
outros COmMercios e servigos.

As fraquezas (pontos fracos) identificadas para a ldeal Fitness s&o:

a) necessidade inicial de uma maior quantidade de colaboradores: para suprir as
aspiragdes dos usudrios e para garantir o funcionamento da academia em horério
integral, sera necessaria uma quantidade maior do que a estimada na descricdo
do negdcio das concorrentes, para o perfeito funcionamento do negocio;

b) alto valor de investimento: o investimento inicial para a compra dos aparelhos,
principalmente por serem equipamentos com tecnologia avangada, e a estrutura

para a instalacdo e abertura da academia também sera elevado;
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c) custo elevado com os colaboradores do periodo noturno: A CLT determina que
a carga horaria, ou seja, a jornada de trabalho desse trabalhador receberd um
adicional de 20% sobre o salario, que reflete proporcionalmente nas férias e no
décimo terceiro salario, como adicional noturno (ANGELOTTO, 2015).
Apos apresentado as definigdes e analise estratégicas com base nos pontos fortes e
fracos identificados para o ambiente interno da academia, a seguir tem-se a analise do ambiente

externo.

4.4.1.2 Ambiente Externo

No ambiente externo séo identificadas as variaveis que estdo fora do controle da
organizacao, que contemplam as oportunidades e ameagas. As oportunidades identificadas para
a ldeal Fitness séo:

a) demandas em classes sociais especificas: a renda da populagéo reduziu de forma
significativa devido a crise financeira que afetou todo o Brasil. A chegada de
grandes redes de academias com precgos baixos e a implementacdo de salas de

musculacdo em locais como condominios e pracgas, fez com que esse publico
optasse a buscar locais com menores precos e equipamentos modernos para a
pratica de exercicios fisicos (MORAES, 2019);

b) locais estratégicos para instalacdo: instalar um negécio em um local com grande
fluxo de pessoas é fundamental para esse modelo de empreendimento, pois
assegura que as pessoas Vvisualizem essa nova proposta de forma que seja
acessivel e seguro;

c) interesse das pessoas em uma vida mais saudavel’: no Brasil cerca de 46% da
populacdo sofre com o sedentarismo e é necessario enxergar iSSO COmo uma
oportunidade, para que as pessoas passem a incluir atividades fisicas no seu dia-
a-dia. Dessa forma, incentivar e despertar o interesse dessas pessoas serda um
desafio, contribuindo tanto para o crescimento do negdcio, quanto para a reducéao
da inatividade fisica;

d) outras regides com demanda para academias: uma grande oportunidade prevista
para a Ideal Fitness é que, apds a abertura da mesma e conforme expectativa de
desenvolvimento serd possivel expandir os servigos para conquistar novos

mercados. Essa oportunidade é vista como algo essencial para qualquer negocio,
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tornando-o ainda mais conhecido e lucrativo, ou seja, levar o modelo de negdcio
bem como os produtos e servigos que serdo prestados pela empresa para um
nimero maior de clientes, além de maior lucratividade, a marca também se
tornara forte.

As ameagas identificadas para a Ideal Fitness sdo:

a) Concorréncia: por ser uma empresa que ird atuar no mesmo ramo em que
algumas empresas ja atuam ha um tempo consideravel, € um fator externo que
afeta negativamente qualquer negécio, serd um grande desafio tornar o futuro
negdcio potencialmente conhecido, devido a grande competitividade com as
empresas ja existentes;

b) contexto financeiro do mercado: a inflacdo e deflacdo que ocorrem no atual
sistema financeiro nacional podem afetar negativamente, tanto em negdcios
existentes como também em novos modelos de negdcios. Para que 0s impactos
negativos gerados sejam amenizados, esse modelo do negécio propbe variagao
de opcdes de produtos e servigos, possuindo maior chance de sobreviver no
mercado altamente competitivo, bem como garantir a procura dos produtos e
servicos por parte dos clientes;

c) falta de cultura das pessoas em frequentar academias nos horérios da
madrugada, no periodo inicial: um dos fatores que pode afetar inicialmente o
negocio € o pouco fluxo de frequentadores no periodo da madrugada, devido ao
ndo conhecimento e a falta de cultura e 0 ambiente pode ser hostil e as pessoas
que sdo economicamente ativas referente a esse modelo proposto para o
negdcio. Tornando conhecido esse novo modelo é possivel que esse publico
venha a aderir a esse novo modelo, e passem a utilizar mais no periodo noturno
para se exercitarem, pois, como Visto nas entrevistas realizadas com os
frequentadores de academias, ha uma grande insatisfacdo quanto aos horarios
limitados nos modelos de negdcio atualmente.

Desta forma a seguir pdde-se desenvolver a Matriz SWOT (quadro 2).
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Quadro 2 - Matriz SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos

Profissionais qualificados Necessidade inicial de uma maior

Grande variedade de maquinas e quantidade de colaboradores
equipamentos
Flexibilizagdo no horério de funcionamento Alto valor de investimento
Mix de produtos e servigos
Preco com qualidade de acordo com a Custos elevados com os colaboradores
necessidade do usuario no periodo noturno.

Localizacdo e amplo estacionamento.
Ambiente externo
Oportunidades Ameacas
Demandas em classes sociais especificas Concorréncia
Locais estratégicos para instalagao
Despertar o interesse de todas as pessoas
interessadas em uma vida mais saudavel

Contexto financeiro do mercado

Falta de cultura das pessoas em
Outras regides com demanda para academias | frequentar o periodo da madrugada no
periodo inicial.

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Apbs a andlise dos ambientes externo e interno do negdcio objeto deste trabalho, é
apresentada a seguir a Matriz SWOT cruzada. As organizacGes devem extrair o melhor dos
pontos positivos (pontos fortes e fracos) e se defender dos pontos negativos (fraquezas e
ameagas) com 0 objetivo de eliminar ou diminuir os impactos desses pontos negativos da
SWOT (AFONSO et al, 2013). Lueck (2009) destaca que esse processo é essencial para se ter
uma clareza do ambiente em que a organizacao esta incluida e, assim, ter um maior controle
sobre esses fatores.

Além de representar a matriz, € necessario que seja realizada uma analise mais
sisttmica do ambiente interno e externo, e para isso, € esbocada uma Matriz SWOT cruzada,
que liga as informacGes desses ambientes e permite criar estratégias para as seguintes ligacoes:
pontos fortes em contraste com oportunidades, nesse primeiro momento deve-se explorar ao
mAaximo o que esses pontos oferecem, para criar estratégias de diferenciacao e reconhecimento
do mercado; ponto forte em contraste com as ameagas, esse € 0 ponto em que as forgas sdo
utilizadas para auxiliar nas estratégias de defesa contra a ocorréncia de diversas ameacas, pontos
fracos em contraste com as oportunidades - explorar as fraquezas que devem ser fortalecidas

com base nas oportunidades que o ambiente externo oferece; e pontos fracos em contraste com
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as ameagas, esse € um dos cenarios que precisa de uma anélise mais criteriosa, pois o objetivo
€ que 0s impactos negativos das fraquezas e ameacas sejam minimos. A seguir sera apresentado

a analise da Matriz SWOT cruzada.

4.4.1.3 MatrizSWOT Cruzada

Concluida a SWOT Cruzada (apéndice C) e distribuidos os pontos de acordo com
a relevancia de cada cenario, foi possivel observar que, dentre as oportunidades que o negécio
possui, a principal e de maior relevancia é a localizacdo estratégica onde sera instalada a
academia, por ser um local de grande fluxo de pessoas e de facil acesso. A segunda
oportunidade com grande relevancia é capacidade de atender plenamente as necessidades de
todas as classes sociais, oferecendo planos e precos compativeis para cada classe. J& a
oportunidade com menor relevancia, é a de atender as regides com demandas para academias e
a de despertar nas pessoas o interesse em uma vida mais saudavel, portanto, a empresa buscara
os melhores meios de comunicacdo disponiveis para despertar o interesse do publico alvo em
aderir as préticas desportivas.

As principais forcas que o negocio tem sdo: grande variedade de equipamentos, e
mix de produtos e servicos. As empresas, possiveis concorrentes, oferecem pouca quantidade
de maquinas e equipamentos o, que provoca grande perda de tempo na espera da desocupacgéo
do aparelho necessario para seu uso, gerando 0 aumento na permanéncia ociosa na academia,
gerando estresse e possiveis conflitos. Portanto, a academia objeto do presente trabalho
disponibilizard uma grande variedade de maquinas e equipamentos, contingenciando esses
problemas. Um mix maior de produtos faz com que as pessoas ndo precisem se deslocar para
adquirir produtos do mesmo segmento em outros lugares, sendo uma boa estratégia para a
empresa que tera mais uma fonte de receita, e para o cliente que tera, além da comodidade, a
reducdo de tempo e gasto com deslocamento.

A principal ameaca para 0 negdcio em questdo é a concorréncia. Conforme
evidenciado nas pesquisas feitas com os gestores de academias da regido, todas ja ocupam uma
grande fatia do mercado fitness e dispdem de grande credibilidade. Ja a ameaga com menor
impacto é relacionada a falta de cultura das pessoas em ndo frequentar uma academia em
horéarios diferenciados. Este fator ndo afeta significativamente, ou seja, ndo prejudicara nem

inviabilizard o negdcio.
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O alto valor de investimento é uma das fraquezas de maior impacto que o
empreendimento enfrentard na sua fase de implantacédo, tendo em vista que, por se tratar de um
novo negdcio, necessitard de grandes recursos financeiros para comportar toda a estrutura
idealizada, bem como os seus diferenciais no mercado.

Apos a anélise da Matriz SWOT cruzada, a seguir é apresentada as Cinco Forgas
de Porter para uma andlise competitiva do negocio.

45 FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER

Segundo Porter (1985) a analise da vantagem competitiva de uma organizagao deve
ser feita pelas diversas atividades existentes que a empresa desenvolve e que, de alguma forma
geram valor para a empresa. A vantagem competitiva existe na forma pela qual suas forgas sdo
defendias. Porter (1985) define cinco forcas que podem ajudar na analise competitiva de
qualquer empresa, sendo ameaca de novos concorrentes, rivalidade entre os concorrentes,
ameaca de novos produtos, poder de barganha dos clientes e poder de negociacdo de
fornecedores. A ameaca de entrantes depende muito dos blogueios que existe e 0 que a
concorréncia ja espera. Para isso € necessario ter definido uma série de fatores referente a custo
inicial, legislacdo, e quais sdo as barreiras que de alguma maneira contribua para o negécio.

Na rivalidade entre os concorrentes, essa € a forca que busca visualizar o grau de
competicdo que existe entre esses concorrentes, se esse mercado se encontra saturado ou n&o, a
disponibilidade de clientes, competicdo por preco que pode influenciar no retorno do capital,
dentre outros fatores existentes e que sao analisados nessa forca (PORTER, 1985). Sobre os
produtos substitutos, Porter (1985) define que sdo produtos que exercem a mesma
funcionalidade, mas que podem tornar o produto existente em determinada empresa
ultrapassada, ainda mais quando apresentam um preco e melhor desempenho em comparacao
aos demais. O poder de barganha dos clientes é uma das forgas que precisa ser analisadas de
forma eficaz, pois € uma das forgas que pode afetar a rentabilidade da empresa. Essa for¢a busca
analisar o poder de decisd@o dos clientes sobre os atributos que existem no produto, como por
exemplo, o preco, qualidade e as vantagens obtidas ao adquirir o produto de determinada
empresa, podendo ser de maior ou menor impacto, pois depende inteiramente do poder de
barganha que o cliente possui (PORTER, 1985).

O poder de barganha dos fornecedores segue o mesmo principio do poder de

barganha dos clientes, o que diferencia é que nessa forca a empresa depende da quantidade de
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fornecedores disponiveis, existindo uma quantidade baixa de fornecedores a empresa terd um
controle menor, pois esses poderdo determinar precos altos e prazos mais curtos, dentre outros.
Em contrapartida com a existéncia de mais fornecedores o negocio passa a ter mais controle,
podendo negociar prazos e precos mais considerdveis. Fornecedores com produtos
diferenciados aumentam o poder de barganha e devem ter atengéo especial (PORTER, 1985).
Portanto o modelo, das Cinco Forcas de Porter objetiva analisar, conhecer e avaliar o
desempenho do negdcio no setor em que estara inserido, bem como ter um posicionamento e
estratégias para contingenciar possiveis problemas. Para cada afirmacdo, foi atribuido as
seguintes notas: > se a afirmacdo é absolutamente falsa; 2 > se a afirmacédo € falsa; 3 > se a
afirmacdo for parcialmente falsa e parcialmente correta; 4 > se a afirmacéo € correta; 5 > se a
afirmacdo e totalmente correta. A seguir é apresentada a analise dessas cinco forcas para o
negocio proposto neste trabalho.

Para analise das Cinco Forcas de Poter, € utilizado fatores pre-definidos para cada
forca da mesma forma que o célculo da intensidade, podendo ser classificada como baixa, média

ou alta, conforme quadro 3.

Quadro 3 - Niveis de intensidade das Forcas

INTENSIDADE DA FORCA
Baixa 0-34
Média 35-70
Alta 71-100

Fonte: Adaptado de Porter (2004)

Na primeira forga, possibilidade de entradas de novos concorrentes no quadro 4, o
resultado médio de 62,5 indica a viabilidade da abertura de um novo negdécio, ou seja, é viavel
a instalacdo da academia tendo em vista que o segmento de mercado em que se pretende atuar
encontra-se em constante crescimento, possibilitando lucratividade e diferenciagdo, pois as
pessoas estdo cada vez mais a procura de uma melhor qualidade de vida e de um ambiente

esportivo que proporcione melhores resultados.

Quadro 4 - Forca 1- Possibilidade de entrada de novos concorrentes

FATORES NOTA
A | E possivel ser pequeno para entrar no negocio. 4

Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo séo
B |fiéis. 3
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E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e

C |outras despesas para implantar o negécio. 3

D |Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 3
Tecnologia dos concorrentes ndo € patenteada. N&o é necessario

E |investimento em pesquisa. 4

F | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 3
N&o h& exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou

G |limitam a entrada de novas empresas. 4

Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negocio ou custos

H |altos. 3
| |E improvavel uma guerra com 0S NOVOS concorrentes. 3
J | O mercado néo esta saturado. 5

Total 35

Fonte: Adaptado de Porter (2004)
FORCA 1 = ((35-10)/40)x100 = 62,5

Assim, como na primeira, a segunda forca quadro 5, rivalidade das empresas possui
intensidade media. De acordo com a anélise feita, as concorrentes existentes no mercado néo
sdo fortes perante 0 modelo do novo negdcio proposto, pois este pretende oferecer novos
produtos e servicos com qualidade superior e custo beneficio que vai se adequar aos publicos

das classes A, B e C.

Quadro 5 - Forca 2 - Rivalidade entre as empresas existentes no setor

FATORES NOTA
Existe grande nimero de concorrentes com relativo equilibrio em termos

A de tamanho e recursos. 2
O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns

B prosperam em detrimento de outros. 2
Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o maximo para cobrir

C estes custos. 3

D Acirrada disputa de pregos entre 0s concorrentes. 3
Né&o ha diferenciacao entre os produtos comercializados pelos

E concorrentes 4

F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negécio. 3
Total 17

Fonte: Adaptado de Porter (2004)
Intensidade FORCA 2 = ((Total-6)/24)*100

Intensidade da FORCA 2= (17-6) /24) = 45,83
A forga trés relacionada as ameacas de produtos substitutos quadro 6, que no caso

do negdcio em questdo se refere a servicos como: novas modalidades de exercicios e aulas,
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equipamentos que substituem ou agregam mais de um exercicio, dando mais exatiddo aos
resultados, possui intensidade de 37,5 também com uma forca média. Nessa anélise € possivel
identificar que a entrada no mercado, mesmo que viavel, indica que é necessaria uma atencéo
a mais, e deve-se tratar esse aspecto de forma mais calma, definindo o nivel de diferenciacédo
que o produto oferece, a forma pela qual é entregue o produto ou servigo, a qualidade e o pre¢o

comparado a esses produtos substitutos.

Quadro 6 - Forca 3 - Ameaca de produtos substitutos

FATORES NOTA

A Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos 2
Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas existentes

B no negocio. 2
Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua

C imagem e dos produtos 3
Setores de atuacao dos produtos substitutos estdo em expansao,

D aumentando a concorréncia. 3
Total 10

Fonte: Adaptado de Porter (2004)
Intensidade FORCA 3 = ((Total-4)/16)*100
FORCA 3= ((10-4)/16)*100 =37,5

A forca quatro quadro 7, refere-se ao poder de negociacdo dos compradores, que
nesse caso possui intensidade média de 56,25, com poder de barganha médio, e a empresa
apresentando de forma eficaz todos os servigos e produtos oferecidos, bem como a qualidade e
beneficio que sdo entregues, estara mostrando o potencial e a capacidade de influéncia que tem

no mercado e na qualidade de vida dos clientes da academia.

Quadro 7 - Forca 4 - Poder de negociacao dos compradores

FATORES NOTA
Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte pressédo

A | por precos menores 3
Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do

B | comprador

C | Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo padronizados 2
Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de

D |fornecedores. 2
Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos

E |adquiridos no setor 4
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Produto vendido pelas empresas do setor ndo € essencial para melhorar os
F | produtos do comprador 3
G | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor. 5
H | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 4
TOTAL 26

Fonte: Adaptado de Porter (2004)
Intensidade FORCA 4 = ((Total-8)/32)*100=
FORCA 4= ((26-8)/32)*100=56,25

A forca cinco quadro 8, é relacionada ao poder de negociacdo dos fornecedores,
possuindo intensidade alta de 71,43, por ser uma empresa que possui diferencial e propde
inovacdo ao modelo de negdcio. O poder de negociacdo alta da a empresa a oportunidade de
possuir um pouco mais de controle, no momento de negociacdo. Como visto, um ambiente que
apresenta pouca diversidade de fornecedores é desfavoravel, pois eles tem o poder de controlar
diversas variaveis. Se a empresa possuir um controle consideravel perante aos fornecedores, é

possivel conseguir melhores pregos, prazos e qualidade dos produtos e equipamentos.

Quadro 8 - Forca 5 — Poder de negociacdo dos fornecedores

FATORES NOTA
O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios é

A concentrado em poucas empresas fornecedoras. 5
Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao facilmente

B substituidos por outros. 5
Empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para 0s

c fornecedores. 3
Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para

D 0 sucesso dos negdcios no setor. 5

E Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados. 5

r Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 4

G Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do setor 3
TOTAL 27

Fonte: Adaptado de Porter (2004)
Intensidade FORCA 5 = ((Total-7)/28)*100=
FORCA 5= ((27-7)/28)*100=71,43
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Apos analisados 0 ambiente competitivo para a academia, a seguir é apresentado o
desenvolvimento da Modelagem de Negocio de Canvas, projetado para a academia ldeal

Fitness, objeto do presente trabalho.
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5 PROGNOSTICO: APLICACAO DA MODELAGEM DE NEGOCIOS DE
CANVAS.

No quadro 9, a seguir, é apresentado o desenvolvimento da Modelagem de
Negdcios de Canvas para a academia Ideal Fitness, com objetivo de realizar uma analise
estruturada para criacdo do empreendimento. Esse modelo de negdcio é dividido em nove
blocos e aborda as questdes chaves para criar e gerenciar uma empresa ou um novo negocio,
bem como a sua proposta de valor projetada ao mercado fitness.

Em relacdo a primeira dimensdo, a academia contard com diversos parceiros
chaves, dentre eles: os professores de educacdo fisica e danca que se comprometerao a captar
clientes promovendo aulas dindmicas e participativas, cujo resultado serd a divulgacdo
espontanea do grau de satisfacdo alcancado pelos frequentadores. O segundo parceiro chave
sdo os influenciadores digitais que atuam no mercado fitness e serdo convidados a treinar na
academia. Eles terdo livre acesso a todos os servigos e, em troca, utilizando a influéncia que
tem nas redes sociais, divulgaréo a academia para os seus seguidores, objetivando maior alcance
do publico especifico, cujos resultados serdo acompanhados pelo terceiro parceiro chave, 0s
analistas de midias sociais, que além de ser o responsaveis pelo contetido divulgado nos canais
de comunicacdo da academia, devem gerar feedback dos resultados alcancados e mensurar 0s
resultados das diversas divulgacGes realizadas. O quarto parceiro chave séo os fornecedores de
maquinas, equipamentos e outros produtos, que fornecerdo equipamentos de Gltima geracao e
alta tecnologia, que contribuam tanto para o desenvolvimento individual dos usuarios, tanto
guanto para 0 meio ambiente. Um exemplo de equipamento que serd disponibilizado aos
usuérios sdo bicicletas com microinversor que transforma a energia mecanica humana
produzida durante o exercicio em eletricidade para a academia. Além do fornecimento de
suplementos e artigos que possuam marca forte no mercado. Todos esses aspectos devem ser
levados em conta, pois atraem a atencdo do publico.

As atividades chaves serdo trabalho em equipe, todos os colaboradores deverdao

interagir em tempo real com auxilio mutuo para o desenvolvimento eficiente de todas as
atividades, que incluem todas as modalidades de aulas e treinos. O que vem ao encontro com a
principal atividade chave para a Ideal Fitness que € a qualidade no atendimento de todos 0s
envolvidos, principalmente dos professores e orientadores, atraves da organizagdo, boa
comunicagdo, conhecimento, e auséncia de competicdo, buscando o melhor resultado aos

usuarios em todos os aspectos em funcao dos valores, metas e objetivos que a academia oferece,
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pois é sabido que é através da exceléncia no atendimento que se mantém e se conquistam novos
clientes. Gestdo participativa onde todos os funcionarios e colaboradores sejam ativos nas
decisdes futuras para o crescimento da academia. Outra atividade essencial € a movimentacao
nas redes sociais e sites, possibilitando a divulgacado sempre que possivel dos acontecimentos
diérios da academia, como promoc0es, eventos, disponibilidade de novas maquinas, produtos
e servigos, videos e fotos da academia. E a tltima, mas ndo menos importante, a atividade chave
manutencdo e atualizacdo das maquinas e equipamentos. A manutencao é imprescindivel, pois
esta aliada aos resultados e fidelizacdo dos usuarios, visto que a ma conservacdo das maquinas
e equipamentos é um dos motivos que levam os alunos a abandonar ou mudar de academia; ndo
é conveniente a presenca de um aparelho quebrado ou que impossibilite o aluno de utiliza-lo
devido a problemas técnicos, portanto € preciso que haja manutencdo preventiva, mantendo
limpos e lubrificados, garantindo o bom funcionamento e desempenho dos usuarios.

Os recursos chaves sdo a alta tecnologia das méaquinas e equipamentos que serdo

disponibilizadas e frequentemente atualizadas, e ferramentas que contribuam para aperfeicoar
0 processo de atividades da academia, como por exemplo, e-mail, site, e 0 aplicativo que sera
utilizado para informacdes exclusivas aos alunos, com a funcdo treino, avaliacdo fisica e
medidas corporais atuais. A academia necessitara de um capital de giro suficiente para garantir
o perfeito funcionamento e pagamento dos parceiros e funcionarios, bem como a manutencao
e substituicdo das maquinas e equipamentos que sdo considerados como recursos fisicos
essenciais para o funcionamento da academia, pois sem esses recursos ndo ha como o
empreendimento desenvolver suas funcbes e oferecer os servicos com alta qualidade. Os
recursos humanos que sao definidos como a qualidade e agilidade no atendimento aos usuarios,
prezando por profissionais diferenciados e altamente qualificados, com amplo conhecimento
das suas funcg0es, criatividade e dinamismo ser&o a pega chave para fidelizar o cliente tanto no
atendimento quanto na prestagédo do servico.

As propostas de valor entregue pela Ideal Fitness sdo: qualidade de vida, pois o

novo negocio propde resultado corporal, restauracdo da salde e bem estar, assim, como
proporcionara maior comodidade com um ambiente familiar e atendimento personalizado que
dara énfase a outra proposta de valor que é o custo/beneficio, onde o cliente tera todos esses
Servigos por um preco justo, pois o cliente podera contratar o servico de acordo com a sua
necessidade, sem que sejam contratados servicos que ndo queira estar utilizando, seja por
motivos de saude ou apenas por conveniéncia. Esse novo modelo é considerado um diferencial

gue sera proposto pela academia, pois ndo ha ainda no mercado academias que adotem esse
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método, ou seja, se o cliente deseja realizar apenas musculacao, pagara apenas por esse servico,
e se o cliente desejar realizar mais de um procedimento poder4d montar seu “combo”.
Proporcionar maior acessibilidade e reducdo de custos esta entre os valores entregues aos
clientes, pois sera instalada em ponto estratégica, e contara com servicos estéticos em salas
dentro da academia. A economia se dard a partir do momento em que os clientes que utilizaram
desses servigos, ndo precisem se deslocar para outros locais, economizando tempo. Além dessas
propostas de valor, a disponibilidade de horéarios, visto que a academia ficara aberta 24 horas
por dia, para atender a demanda de clientes que ndo possuem tempo para se exercitarem no
horario convencional ou para aqueles que gostam de treinar no periodo noturno, com excecéo
dos finais de semana e feriados a academia funcionard das 5 as 12 horas, a fim de prezar pelo
bem estar dos nossos funcionarios, também, e garantir que estes entreguem o melhor
atendimento, assim, poder-se-a obter a satisfacdo dos clientes nesse aspecto. A academia
disponibilizard uma pista de caminhada/corrida ao seu redor proporcionando maior comodidade
para aqueles que gostam de se exercitar ao ar livre, como a cidade onde sera instalada possui
um alto indice pluviométrico, a pista sera coberta. Este também sera um diferencial do
empreendimento, visto que nenhuma academia na regido possui esta estrutura.

A relacdo com os clientes, através da assisténcia pessoal na academia, permite

maior interacdo e poder de decisdo no momento de adquirir um produto ou servigo, os futuros
clientes terdo a oportunidade de conhecer a academia bem como o0s servigos e produtos
oferecidos, através de um recepcionista que fara um tour apresentando todo o ambiente interno
para conhecimento pleno, tirando todas as suas davidas. Nessa apresentacdo sera possivel ver
como os profissionais se comportam e fazem o atendimento. Para garantir melhor experiéncia
de tudo que € ofertado na academia, o cliente podera ter acesso gratuito durante uma semana,
tendo a oportunidade de utilizar todos os servicos e, entdo decidir se vai ou ndo aderir aos
servicos oferecidos. O programa de fidelidade se dara atraves da venda de planos de longa
duragdo, que aumentam a taxa de retencdo dos clientes com a compra de um plano semestral
ou anual o cliente recebe um més para treinar gratuitamente, o plano semestral e anual permite
a suspensao das atividades por dois meses seguidos ou, de acordo com a necessidade do cliente,
bem como cupons de descontos.

Os clientes da academia s&o homens e mulheres de todas as idades que praticam

exercicios fisicos, os exercicios que sdo oferecidos podem ser realizados tanto por homens
guanto por mulheres, porém, cada um com objetivos proprios. Na academia as ofertas de

modalidades de exercicios sdo: a musculacdo, treinamentos funcionais, spinning, steping,
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jumping, crossfit e circuito de corrida. O horéario de funcionamento também visa atender a
demanda de pessoas que executam mdltiplas atividades no dia-a-dia, pois muitos néo
conseguem treinar no horario comercial por diversos motivos. A academia tem como objetivo
gerar mais interesse no segmento de pessoas sedentarias, através de acfes nas redes sociais, em
datas comemorativas como dias dos pais, dia do amigo etc; e com a disponibilidade de acesso
em um dia livre na semana, para os idosos utilizarem de todos os servicos disponiveis, gerando
assim interesse e convertendo esse publico em clientes. A predominancia de classes
econbmicas, no entorno onde a academia serd instalada (bairro Pagani, Palhoca/SC),
corresponde a A, B e C. Pensando nesse publico, a academia oferecera servicos que estardo ao
alcance financeiro dessas pessoas, ao invés de oferecer apenas pacotes que acabam tornando o
servico mais caro, principalmente para a classe C, serdo ofertada modalidades individuais que
diminuirdo o custo de aquisi¢do, mas essas pessoas e poderdo ter a disposicao Personal Trainer
que a academia indicard, além da grande variedade de modalidades disponibilizadas.

Os canais que serdo utilizados pela academia sdo as redes sociais como o Instagran,
Facebook e Whatsapp, loja fisica, site préprio, aplicativo para acompanhamento do treino,
contendo uma funcdo “estou disponivel”. As redes sociais e sites serdo utilizados para
publicacdo de conteddos como fotos, videos motivacionais, videos das atividades
desenvolvidas na academia, informativos, eventos e promogdes visando atrair novos clientes e
manter os atuais clientes bem informados e interagidos, no site é possivel realizar a compra de
um servico, sem que seja necessario o deslocamento do cliente até o ponto fisico, esse é outro
diferencial, visto que nenhuma academia oferece esse servico, apenas de modo convencional.
A loja fisica proporcionara ao cliente e aspirantes a clientes o acesso a todas as informagdes
necessarias, porem, priorizando o atendimento direto e formal de assuntos relacionado a
academia. O aplicativo que sera desenvolvido para usufruto dos alunos da Ideal Fitness contera
informagdes com a agenda de avaliacdo fisica e de aulas sendo possivel confirmar presenca
antecipada a qualquer aula, treino individual, vencimento de boletos que contribuira
ambientalmente na diminuicdo de papéis impressos. O App ainda contara com uma fungéo
“estou disponivel” que serd uma ferramenta que busca unir pessoas que ndao gostam de malhar
sozinhas e tenham preferéncia em treinar na companhia de alguém.

As fontes de receita da academia serdo em torno das vendas das modalidades

individuais com pregos fixos, combos com descontos e planos semestrais e anuais, oferecera
ainda a oportunidade para 0s usuarios sazonais, isto é, poder utilizar todos os servigos da

academia sem vinculo contratual, pagando apenas pela diaria ou aula especifica. Vendas no
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varejo de suplementos, artigos e acessorios desportivos. A academia dispora de salas extras
para acomodar outros servicgos, essas salas com 15m?2 serdo alugadas para terceiros com o valor
estimado em R$1.000,00 cada com servigos como lanchonete, saldo de beleza unissex,
massoterapia, estética facial e corporal, e venda de roupas desportivas. Locacdo do espaco
interno para divulgacéo através de banners e eventos de outros servigos, circuito interno de TV
com informacdes gerais dos servigos prestados pela academia.

Quadro 9 - Modelagem de Negdcio Canvas aplicado para a academia Ideal Fitness

Parceiros Chaves /\sﬁi}' Atividades Chaves il Proposta de Valores|Relacionamento com os |Segmento de Mercado
ie Clientes Q
~_ |* Trabalh i . . . . *H lheres d
» Professores de educagao a ? oem equ1pe. * Qualidade de vida | Assisténcia Pessoal omens ¢ muiheres de
-, * Qualidade no atendimento . . todas as idades
Fisica e danga N C . * Novidade *Programa de Fidelidade
«Infl iad Dicitai * Gestdo Participativa « Acessibilidad
n u'enc1a ore,s Digitais |, Movimentacdo das redes cessibilidade + Pessoas com pouca
* Analista de Midias Sociais * Seguranga disponibilidade de tempo
~ L * Custo/ Beneficio
* Fornecedores de * Manuteng@o das maquinas .
PO . . - * Pessoas Sedentarias
maquinas e equipamento  |e equipamentos e Canais <in
E;;‘,;{" * Classes A,B, e C
Resursos Chaves * Redes Sociais (Instagran,
L Facebook, Whatsaap) )
* Recursos Tecnologicos
* Recursos Financeiros * Site
* Recursos Fisicos “Loia Fisica
* Recursos Humanos !
* Aplicativo

Estrutura de Custos Fontes de Renda

* Locac@o de um prédio * Venda por modalidade individual
» Compra e manuten¢ao de maquinas e equipamentos  |* Venda de planos proporcionais as necessidades e desejos dos clientes

* Custos Fixos * Venda de suplementos, artigos desportivos
* Publicidade * Aluguel das salas disponiveis para outros servigos
» Marketing

Fonte: Adaptado de Osterwalder, Pigneur (2011)

Na estrutura de custo serdo abordados todos os fatores externos e internos que
envolve a instalagdo de uma academia, bem como listados e mensurados a alocagédo do prédio
e 0 investimento das maquinas e equipamentos necessarios para uma boa infraestrutura e
funcionalidade, que tem como objetivo contribuir para a boa satde e melhoria da qualidade de
vida dos frequentadores, auxiliando também na beleza estética e corporal e, contribuindo para
a melhoria na integracdo no convivio interpessoal e social com pessoas que tem 0S mesmos
objetivos. Os gastos fixos serdo com aluguel, folha de pagamento, vale alimentacéo, agua, luz,
telefone, internet, monitoramento, manutencdo dos extintores, materiais de escritorio, higiene
e limpeza, pagamentos de terceiros (professores, escritorio de contabilidade, seguranca,

fisioterapeuta e analista de midias sociais). Os custos variaveis serdo 0s impostos, a publicidade
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e marketing, manutencdo dos equipamentos. A pretensdo é a alocacdo ou aquisi¢cdo de um

prédio préprio com infraestrutura suficiente para comportar a academia.

A seguir na tabelal, foi estruturada uma previsdo de custos com 0s equipamentos

necessarios para funcionamento da academia.

Tabela 1 — Previsdo Estrutura de Custos

QTD DESCRIC;AO VALOR TOTAL
10 Bicicletas Cross Trainer R$ 40.000,00
10 Esteiras Ergométricas R$ 40.000,00
10 Bicicletas Ergométricas R$ 20.000,00
3 Escadas Ergométricas R$ 39.000,00
3 Eliptico R$ 9.000,00
3 Bancos para Supino R$ 9.000,00
3 Bancos para Peitoral Dorsal R$ 9.000,00
3 Pec-Deck R$ 15.000,00
3 Maquinas Flexoras R$ 15.000,00
3 Adutor/Abdutor R$ 15.000,00
3 Abdominal com Carga Benth R$ 900,00
3 Abdominal méaquina com carga R$ 9.000,00
3 Remada com Carga R$ 3.300,00
3 Leg Press 45° R$ 15.000,00
3 Leg Press Horizontal R$ 15.000,00
30 Halteres R$ 4.500,00
20 Barras R$ 3.000,00
30 Kits de Anilha R$ 7.500,00
4 Porta Barras R$ 600,00
20 Step R$ 2.000,00
30 Colchonetes R$ 3.000,00
10 Cordas R$ 400,00
4 Aparelhos condicionadores de ar R$ 10.000,00
4 Bebedouros R$ 800,00
2 Aparelhos de Som R$ 3.000,00
2 Cross Over R$ 6.000,00
3 Bancos Sissy R$ 2.100,00
3 Extensora e Flexora Conjugadas R$ 12.000,00
10 Trampolins Jump R$ 2.000,00
3 Torres de Halteres R$ 750,00
1 Kit Treinamento Funcional R$ 5.000,00
3 Maquinas Gliteo trés Apoios R$ 9.000,00
3 Hack Squat R$ 9.000,00
2 Agachamento Guiado (Smith) R$ 6.000,00
Total R$ R$ 340.850,00

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Na tabela 2, a sequir € apresentada a previsdo dos custos fixos para a academia

Ideal Fitness.
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Tabela 2 - Previsao estrutura de custos fixos

DESCRICAO VALOR

Locacdo do Prédio R$ 10.000,00
Folha de Pagamento com 4 Funcionarios R$ 5.000,00
Vale Alimentacdo R$ 1.200,00
Agua, Luz, Telefone + Internet R$ 1.000,00
Servico de Monitoramento R$ 200,00
ManL_Jtt_angao dos Extintores de Incéndio e Ar R$ 140,00
condicionado

Contabilidade R$ 550,00
Materiais de Escritorio R$ 60,00
Limpeza e Conservagéo R$ 300,00
Materiais de Higiene R$ 500,00
Pagamn_an,to_ dos Terceirizados (maquinas, e equipamento R$ 20.000,00
de escritdrio)

Total Mensal R$ R$ 38.950,00

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Na tabela 3 a seguir é apresentado a previsdo dos custos variaveis para a academia
Ideal Fitness.

Tabela 3 - Previsao estrutura custos variaveis

Descrigéo Valor

Imposto Municipal (ISS) R$ 600,00
Publicidade e Marketing R$ 500,00
Manutencdo das Maquinas e Equipamentos R$ 400,00
Total Mensal R$ R$ 1.500,00

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

A seqguir é apresentada a definicdo de capacidade de alunos que a academia podera
atender.

Em termos de espaco para acdo, € possivel classificar as areas de um ambiente,
conforme a seguir: Area 1: area imediata da superficie de trabalho; Area 2: area de alcance
distal (alcance do brago); Area 3: "espaco “oculto” limite. No espaco oculto, ha trés distancias
a considerar (a intima, social e a publica) em funcdo do tipo de relacionamento interpessoal.
Um recinto fechado que s6 permite movimento dentro da area 1 é experimentado como
confinado. Um recinto que contempla movimentacdo na area 2 é considerado pequeno. Um
recinto com espaco de area 3 é considerado adequado e, em alguns casos, amplo. Um espaco é
considerado adequado quando as pessoas conseguem movimentar-se nele, sem esbarrar em
pessoas e objetos (KMITA et al. 2001).

Para calcular a quantidade maxima de alunos suportada pela academia foram

utilizadas duas formulas indicadas pelos autores. A primeira com base no numero de
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equipamentos disponiveis (nimero de equipamentos X 1,5), considerando que duas pessoas
estdo em exercicio e uma em espera. A segunda foi com base na area total da academia que
disponibilizard um espaco para a musculacdo com 330,00mz2, e outras duas com 48m? cada,
conforme layout (Apéndice D e E), destinadas a diversas atividades, dentre elas danca, pilates,
jumping, steping, bike indoor, artes marciais, box e funcional. Foi estimado que a academia tem
a capacidade méaxima de atender até 230 pessoas por periodo (KMITA et al. 2001).

Para identificar o retorno de investimento utilizou-se o calculo ROI, foi estimado e
projetado para os dois primeiros anos um total de 600 alunos matriculados em diversas
modalidades e planos. Para desenvolvimento do célculo e obteng&o dos resultados foi utilizada
a seguinte formula ROI = (lucro do investimento — custo do investimento) / custo do
investimento. A seguir no quadro 10 e 11, tem-se a previsao de receitas para a academia, com

base nos precos para cada plano oferecido e aluguel das salas disponiveis.

Quadro 10 - Previséo de receitas

Previséo de receitas Uma (1) modalidade inclusa]Duas (2) modalidades inclusajTodas as modalidades inclusas (11)
Plano mensal R$ 55,00 | R$ 75,00 | R$ 255,00
Plano Semestral com 5% descq R$ 310,00 | R$ 427,00 | R$ 1.453,50
Plano anual com 10% desconto| R$ 594,00 | R$ 810,00 | R$ 2.754,00
Diaria R$ 5,00 | R$ 10,00 | R$ 15,00
Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Quadro 11 - Receita com aluguel das salas

Receita com Aluguel Das SalajPreco

Sala 1 R$  1.000,00
Sala 2 R$  1.000,00
Sala 3 R$  1.000,00
Sala 4 R$  1.000,00
Total anual R$ R$ 48.000,00
Fonte: Elaborado pela autora (2019).

No quadro 12 tem-se a estimativa de retorno com base em 600 alunos matriculados,

divididos entre os planos mensal, semestral e anual; e com base na quantidade de modalidades

escolhidas.

Quadro 12 - Estimativa de retorno

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Estimatimativa de ngntidade de alunos Quanti_dade de alunos Quant_idade de alunos
T matrlculados_em 1(uma)| Valor R$ matriculados em 2 ValorR$ | matriculados em 1 Valor R$ Valor Total R$
modalidade (duas) modalidade (onze) modalidades
Plano mensal 200 R$ 132.000,00 100 R$ 90.000,00 50 R$  153.000,00 | R$ 375.000,00
Plano Semestral com| 50 R$ 31.000,00 50 R$  42.700,00 25 R$  36.33750 [ R$ 110.037550
Plano anual com 107 50 R$  29.700,00 50 R$  40.500,00 25 R$ 6885000 | R$ 139.050,00
Total 300 R$ 192.700,00 200 R$ 173.200,00 100 R$  258.187550
R$ 624.087,50
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No quadro 13, identificou-se que no primeiro ano a academia nao tera retorno, de
acordo com o resultado no primeiro ano a empresa totalizard uma porcentagem negativa de
19%.

Quadro 13 - Célculo ROI (1° ano)

Caulculo ROI (1 ano)

Retorno anual projetado do investimento | R$ 672.087,50
Receita Planos R$ 624.087,50

Receita aluguel R$ 48.000,00

(-) Custo do Investimento R$ 826.250,00

Previsdo Estrutura de Custos R$ 340.850,00

Estrutura de Custos Fixos R$ 467.400,00

Estrutura de Custos Variaveis R$ 18.000,00

(+) Custo do Investimento R$ 826.250,00

Valor Total -19%

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Por dltimo no quadro 14, identificou-se que o empreendimento tera de retorno
positivo de 5% no segundo ano de funcionamento, se continuar com o faturamento no valor de
R$ 672.087,50.

Quadro 14 - Célculo ROI (2° ano)

Caulculo ROI (2 ano)

Retorno anual projetado do investimento | R$ 672.087,50
Receita Planos R$ 624.087,50
Receita aluguel R$ 48.000,00
(-) Custo do Investimento R$ 642.387,50
Divida restante do investimento R$ 156.987,50
Custo do Investimento R$ -
Estrutura de Custos Fixos R$ 467.400,00
Estrutura de Custos Varidveis R$ 18.000,00
() Custo do Investimento R$ 642.387,50
(=) total 5%

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Depois de apresentado o framework da Modelagem de negécios de Canvas para a
academia Ideal Fitness, de acordo com o objetivo principal desse trabalho, a seguir sera

apresentada as consideracdes finais.
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6 CONSIDERACOES FINAIS

Ser um empreendedor no Brasil é um grande desafio diante de muitas dificuldades
a serem enfrentadas, da burocracia, dos impostos, da concorréncia e, do custo alto dos recursos
financeiros necessarios para abrir um negocio. Portanto, é fundamental um bom planejamento
e a busca do méximo de informacdes a respeito do empreendimento pretendido, para diminuir
0s riscos de fracasso.

O objetivo principal deste relatorio é a criacdo de uma empresa voltada para o
mercado fitness, utilizando a modelagem de negdcios Canvas para a abertura de uma academia
esportiva, esse modelo permite organizar idéias em nove blocos, através de um quadro dindmico
com perguntas objetivas e claras tornando mais facil a idealizacdo do negdcio.

Os objetivos especificos para este trabalho apresentar os resultados de pesquisas
aplicadas aos potenciais clientes e concorrentes da academia; desenvolver as definicdes
estratégicas e realizar o diagnostico; e o framework da modelagem de Canvas para a academia.
As pesquisas revelaram que o ambiente é o principal motivo para as pessoas darem inicio a
pratica de exercicio fisico; fazem suas escolhas de acordo com a localizacdo, disponibilidade
de horario e atendimento, a preferéncia por academia € destaque na pesquisa; 0s principais
objetivos almejados quando se pratica exercicios sdo; manutencdo da forma fisica e o combate
ao sedentarismo. Na pesquisa aplicada aos gestores pode-se perceber que nao ha academias que
atenda a demanda de todas as classes sociais; e faltam infraestrutura e tecnologia inovadora na
prestacdo de servicos e disponibilidade de equipamentos.

Como principal resultado tem-se apresentacdo do framework da modelagem de
negécios Canvas para a academia (quadro 8), identificando os parceiros chaves para o
empreendimento sendo eles professores de educacéo fisica e danca, influenciadores digitais,
analistas de midias sociais e fornecedores de maquinas e equipamentos; as atividades chave sdo
o trabalho em equipe, qualidade no atendimento, gestao Participativa, movimentagéo das redes
Sociais e Manutencdo das maquinas e equipamentos; podendo destacar as propostas de valores
para 0 negocio pois busca entregar satisfacdo para o cliente através de melhores produtos e
servigos que visa proporcionar qualidade de vida, novidade, acessibilidade, seguranca e custo
beneficio, também propde resultado corporal, restauracdo da salde e bem-estar, atendimento
personalizado e com servigos por um preco justo, pois o cliente podera contratar o servico de
acordo com a sua necessidade, 0s recursos chaves sdo os tecnoldgicos, financeiros, fisicos e

humanos; o relacionamento com os clientes sera através da assisténcia pessoal e programa de
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Fidelidade; o segmento mercado sdo homens e mulheres de todas as idades, pessoas com pouca
disponibilidade de tempo e sedentérias e classes A,B, e C.

As limitagdes encontradas durante o desenvolvimento desse trabalho deram-se pelo
fato de ser uma empresa que nao esta em funcionamento, dificultando no momento de
identificar o retorno sobre o capital investido, visto que algumas varidveis sdo imprescindiveis
como quantidade real de clientes que o empreendimento ird atender, bem como os planos a
serem adquiridos. Quando tratado sobre a realizacdo das entrevistas identificou-se uma
dificuldade em obter respostas a partir dos gestores entrevistados, devido ao receio de divulgar
informacdes a respeito das suas empresas.

Como recomendacdes para estudos futuros, tem-se a necessidade da exploragéo de
estudos gue abordem mais temas, tratando de pesquisas mais atualizadas com gestores e donos

de academias, para obter resultados mais atuais e diversificados.
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APENDICE A - QUESTIONARIO PARA COLETA DE DADOS

Quantos anos tém a sua empresa?

Por que o senhor (a) decidiu investir no ramo de academias?

Quais os fatores que levaram a instalacdo da academia neste local?

Quais os quesitos utilizados na escolha das maquinas e equipamentos?

Quais os critérios utilizados para a distribui¢do das méaquinas e equipamentos? (Layout).
Houve a participacao de um especialista?

Quais os canais de venda e comunicacao utilizados pela sua academia para prospectar
0s seus clientes?

Existe algum programa de fidelidade implantado?

Como a sua empresa faz para manter e ampliar o nimero de clientes?

Quais sdo 0s seus principais concorrentes?

Quais o0s recursos chaves considerados mais caros para o funcionamento de umas
academias?

Qual o preco praticado por sua academia?

Qual a proposta de valor (beneficios) que a sua academia entrega/oferece aos clientes?

Existe algum aspecto que precisa ser melhorado na sua academia?

O que o senhor (a) considera como ameacas ao seu ramo de negdcio?

O que o senhor (a) considera como oportunidades ao seu ramo de negocio?
O senhor pretende expandir seus negdcios neste ramo?

Quais sdo suas expectativas de crescimento para 0s proximos 5 anos?
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APENDICE B — QUESTIONARIO APLICADO COM USUARIOS DE ACADEMIA

Vocé mora em Palhoca? Vocé pratica exercicio fisico? NAO — ENCERRAR

1)  Por que vocé pratica exercicio fisico?
(' )Porque gosto

(' )Por saude

(' )Por recomendacdo médica

(' )Por estética

(' )Outro, qual?

2) Com que frequéncia vocé pratica
exercicio fisico?

() mais de 5 vezes por semana

(' ) 5 vezes por semana

(' ) 4 vezes por semana

(' ) 3 vezes por semana

() 2 vezes por semana

() 1vez por semana

() Frequéncia varia de semana para semana

3) Qual horario vocé prefere para realizar
exercicios?
(' )Entre 05h e 08h
( )Entre 08h e 11h
( )Entre 11h e 13h
(' )Entre 13h e 17h
(' )Entre 17h e 20h
(' )Entre 20h e 23h
(' )Outro, qual?

4)  Qual a duracéo, média, da sua pratica de
exercicio fisico?

(' )Até 30 minutos

( )De 30 minutos a 1h

(' )Entre 1he 2h

(' )Mais de 2h

(' )Outro, qual?

5) Qual é o principal exercicio fisico que
voceé pratica?

)Musculagdo

)Aerobico

)Danga

)Luta

)Crossfit

)Caminhada

)Corrida

)Nado

)Pilates

)Outro, qual?

AN AN A A A A A S

6) Qual modalidade de exercicio vocé
gostaria de praticar?

(' )Musculagéo

(' )Aerobico

)Danca
)Luta
)Crossfit
)Caminhada
)Corrida
)Nado
)Pilates
)Outro, qual?

AN AN AN AN A A A

7) Qual modalidade de exercicio vocé
menos gosta?

)Musculagéo

)Aerobico

)Danca

)Luta

)Crossfit

)Caminhada

)Corrida

)Nado

)Pilates

)Outro, qual?

ANAN AN AN AN AN AN AN

8) Qual ambiente vocé prefere para
praticar exercicio fisico?

)Academia Convencional

)Academia Publica

)Crossfit

)Pilates

)Praca

)Parque

)Praia

)Casa

)Outro, qual?

AN AN AN AN AN AN AN SN

9) Qual seu objetivo ao praticar exercicio
fisico?

)Hipertrofia

)Perda de peso

)Ganho de massa muscular

)Pratica preventiva

)Pratica corretiva

)Manter a forma

)Combater o sedentarismo

)Outro, qual?

ANAN AN AN AN A AN

10) Vocé utiliza algum  suplemento
vitaminico?

(' )N&o utilizo

(' )Sim, para ganho de massa muscular

(' )Sim, para perda de gordura /peso

(' )Sim, para manutencéo de salde

(' )Outro, qual?



11) No bairro em que vocé mora existem
ambientes que te possibilitem praticar
exercicio fisico?

( )Sim

( )Nao

( )Nao sei

12) Os ambientes prdprios para a pratica de
exercicio fisico que existem no seu
bairro satisfazem suas necessidades?

(' )Sim, totalmente

(' )Sim, mas melhoraria algo

(' )Sim, mas ndo os utilizo

( )Né&o

(' )N&o, mas uso mesmo assim

( )N&o sei

13) Qual o diferencial vocé preza ao
escolher o ambiente para praticar
exercicio fisico?

)Localizagdo

)Vizinhanca

)Disponibilidade de horérios

)Atendimento

)Acesso a profissionais

)Aparelhagem

)InstalacGes

)Custo

)Outro, qual?

AN AN AN AN AN AN AN S S

14) Quando vocé deixa de praticar exercicio
fisico, o que te impede?

)Tempo

)Dinheiro

)Vontade

)Companhia

)Local apropriado

)Falta de opcOes de exercicios

)Problemas de saude

)Outro, qual?

e e R e R N R N

15) Sexo:
() Masculino
() Feminino

16) Estado civil:

() Solteiro(a)

() Casado(a)

() Separado(a)/divorciado(a)
() Viavo(a)

() Outro, qual?

17) Faixa etéria:
() Até 18 anos
() de19a24anos
() de25a30anos
() de31a36anos
() de37a42anos

Nome:

89

() de43a48anos
() de 49 a54 anos
(' ) 55 anos ou mais

18) Escolaridade:

() Sem escolaridade formal

() Fundamental/1° grau incompleto

() Fundamental/1° grau completo

() Médio/2° grau incompleto

() Médio/2° grau completo

(' ) Superior/3° grau incompleto

(' ) Superior/3° grau completo

() Pos-graduacao (Esp/Ms/Dr) incompleta
() Pos-graduacao (Esp/Ms/Dr) completa

19) Principal ocupacéo:
() Funcionario(a) de empresa privada
() Servidor(a) publico(a)
() Empresario(a)
() Profissional liberal
() Autbnomo(a)
() Estudante/Estagiario(a)

(' ) Aposentado(a)/pensionista
( ) Do lar

() Desempregado(a)

() Outro, qual?

20) Renda familiar:

() Até R$ 1000,00

( ) De R$ 1.000,01 a R$ 2.500,00
() De R$ 2.500,01 a R$ 4.000,00
() De R$4.000,01 a R$ 5.500,00
( ) De R$5.500,01 a R$ 7.000,00
( ) De R$ 7.000,01 a R$ 8.500,00
() De R$ 8.500,01 a R$ 10.000,00
() Acima de R$ 10.000,00

(' ) Néo tenho renda

21) Quantas pessoas moram com VOCé?
(' ) Nenhuma - moro sozinho(a)

() Uma pessoa

(' ) Duas pessoas

() Trés pessoas

(' ) Quatro pessoas

() Cinco ou mais pessoas

Telefone:




APENDICE C - MATRIZ SWOT CRUZADA

Figura 7 - Matriz Swot Cruzada
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Colaboradores

FR
Necessidade inicial de uma Custos elevados com 0s
. . Alto valor de
maior quantidade de . - colaboradores no
investimento

periodo noturno

3

5

4

5

3

3

Fonte: Elaborado pela autora (2019).

Para cada afirmacé&o, foi atribuido as seguintes notas:

1 > se a afirmacdo é absolutamente falsa;

2 > se a afirmacéo é falsa;

3 > se a afirmacao for parcialmente falsa e parcialmente correta;
4 > se a afirmacdo é correta;

5 > se a afirmacéo é totalmente correta.

Total
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APENDICE D - LAYOUT PARA ACADEMIA IDEAL FITNESS

Aulas de danca
& Stepping
Pilates

Musculagdo

Funcional
Bike indoor
8 Artes Maciais

Box 6]

Avaliagao Fisica. l
¥

L




APENDICE E - LAYOUT PARA ACADEMIA IDEAL FITNESS
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