1 INTRODUCAO

1.1 Apresentacéo do tema

Atualmente o universo empresarial pertence agu@@ssoas que conseguem
identificar boas oportunidades de mercado e apklees, ou seja, aos empreendedores que
devem pensar bem sobre todos os fatores que pemnseias negocios para realizarem um
planejamento bem organizado de sua empresa antesckebé-la.

Os empreendedores encontram-se diante de um nondondos negdécios no qual é
impossivel criar ou manter uma empresa sem qus agja elaborado um detalhado plano de
negocios.

Atualmente inameras empresas funcionam bem semplamo de negdécios, no
entanto, essa € uma opcado muito arriscada e limifaals o planejamento é importante para
que todo o investimento feito no negdcio gere ornet e os resultados esperados.

Um plano de negécios é um documento que descavesprito quais os objetivos de
um negocio e quais passos deve ser dados parastee @bjetivos sejam alcancados,
diminuindo dessa forma, os riscos e as incertegaentes a qualquer empresa. Um plano de
negocios permite identificar e restringir os emesuma empresa no papel, para que eles nao
sejam cometidos no mercado.

Frente a estas questdes, o0 presente trabalhosteomsi elaboragdo de um plano de
negocios para a analise da viabilidade da abeditana academia de ginastica, na cidade de
Belo Horizonte, no bairro Goiéania, regido norded3elo Horizonte.

O trabalho sera importante para o empreendedpomeavel pelo trabalho concluir se
a idéia da abertura do negdécio é viadvel e parailplitss a compilacdo de informagdes
detalhadas do setor como produtos e servicos qae sderecidos, clientes, concorrentes,
fornecedores e principalmente sobre os pontosdradortes do negacio.

O trabalho contém a justificativa do plano de memdos objetivos especificos a serem
atingidos com o trabalho e todas as caracteristiaaacademia de ginastica bem como sua
forma de operar, sua estratégia, seu plano pauistar uma fatia de mercado e as projecdes

de despesas, receitas e resultados financeiros.



1.2 Justificativa

Esse trabalho se justifica devido ao desejo doresmpledor responsavel por ele de
iniciar os trabalhos de uma academia de ginastaddn o fato de que ele é um profissional da
area de Educacado Fisica com poés-graduacdo na éréasido de Negocios, sendo assim a
elaboracdo do plano de negocios € crucial parariicaedo da viabilidade da abertura de
uma academia de ginastica no bairro Goiania nadeidke Belo Horizonte, para que as

incertezas do negdcio sejam reduzidas e ele ségabeim planejado possivel.

1.3 Objetivos

1.3.1 Objetivos Especificos do Trabalho

O principal objetivo do plano de negdcio € o daligar a viabilidade da abertura de
uma academia de ginastica no bairro Goiania naleida Belo Horizonte.

1.3.2 Objetivos Especificos

Os objetivos especificos do trabalho séo:

¢ Realizar um plano estratégico através da analiselati®s e informacdes do
mercado, das necessidades dos clientes com retgéipo de servico que
esperam da academia por meio da observacdo ddectsticas do ambiente de
negdcios como oportunidades, ameacas e outras;

¢ Organizar informacfes como localizacdo, servicasremidos, proprietario da
empresa e outras para descrever e caracterizgprasan

¢ Tracar como sera gerenciada a empresa e orgaeizao diela, as funcdes de cada
colaborador;

¢ Tracar como sera a estrutura e a geréncia do reegoci
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¢ Preparar um plano de marketing para definicdo dastégias de propaganda a
serem utilizadas, politica de precos dos servigestados, dentre outras;

¢ Preparar uma analise financeira da empresa ondeent@n informacdes
relacionadas a necessidade de capital, fluxo dea cam horizonte de trés anos,
balancos, ponto de equilibrio e outras.

¢ Organizar toda formatagcdo e modelagem da acadengmdstica,;

¢ Fazer o levantamento do investimento necessaria glertura da academia de

ginastica,
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2. REVISAO DA LITERATURA

2.1 Analise de Viabilidade

A andlise de viabilidade pode ser entendida comoestudo técnico ligado a area
financeira que tem por objetivo determinar as pissades de sucesso econbmico e
financeiro de um determinado projeto, seja elendestimento, ou langamento de um novo
produto, a entrada num novo mercado ou um projetoregstruturacdo organizacional
segundo do site www.gerenciamento.ufba.br/. Poomeste estudo, sdo efetuadas previsoes
dos proveitos e dos custos gerados pelo projet@leulados diversos indicadores de
viabilidade, baseados na avaliagdo dos fluxos sleutaria gerados, entre os quais, a taxa
interna de rentabilidade (TIR), o valor atual lapi(VAL) e o prazo de recuperacdo de
investimentos (PRI) ou payback period. De formavaliar a forca do projeto, podera ainda
ser efetuada uma analise de sensibilidade.

Ainda segundo o autor, as andlises de viabilidse necessarias para servirem de
base para a tomada de decisGes dos gestores @s@udusbes podem determinar a
realizacdo ou ndo de um determinado investimero.epemplo), mas também podem ser
requeridas pelos diferentes financiadores da empeeslo projeto tais como acionistas,
bancos, instituicdes, gestoras de programas deo,apoi seja, pessoas interessadas no

negaocio.
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2.2 O Plano de Negdcio

Segundo Dornelas (2010), de acordo com o pengam@derno, o uso de planos de
negocios é um processo dindmico, sistémico, peatieio e continuo para a determinacao das
acdes da empresa, de seus objetivos e de suagistrdtrata-se de um instrumento relevante
que possibilita a empresa lidar com as adversidddeambiente interno e externo e para
contribuir com o sucesso das organizacoes, alésn,disuma ferramenta que une a estratégia
com a realidade empresarial. O plano de neg6cias éocumento vivo, no sentido de que
deve ser constantemente revisto e atualizado peraeja Util na consecucdo dos objetivos
dos empreendedores e de seus sOcios, se esseeraxist

O plano de negocios € um documento que tem conedivab 0 de estruturar as
principais idéias e opcdes que o empreendedorsanglpara decidir sobre a viabilidade da
empresa a ser criada, mas também pode ser utilizamo uma ferramenta de marketing
interno e de gestao ou para comunicar o conteludongmesa para possiveis investidores que
podem, através da analise das informacfes da emplexsdir por aplicar ou nao, recursos no
empreendimento.

Um projeto ou empreendimento pessoal ou corparapede ser estruturado e
administrado de diversas maneiras, mas se 0 eng@@en pretende buscar capital ou
recursos com investidores, bancos, incubadorasutvasoérgdos de fomento, ou se pretende
convencer outros parceiros a investir na sua idébkcar na ponta do lapis, um plano de
negocios passa a ser fundamental.

Existem muitos conceitos de planos de negéciaka cmn em seu préprio contexto.
No ambito deste trabalho, sera considerado queamoRle Negdcios € um documento que
agrega e sistematiza informacéo pratica e atuaipaca a concretizacdo de um projeto e para
a previsao e solucao de seus problemas.

Ainda segundo Dornelas (2010), a cultura de p#amepto ndo esta totalmente
difundida no Brasil, ao contrario de outros paisesno, por exemplo, nos Estados Unidos,
onde o Plano de Negdcios € o0 passaporte e 0 puésiteqbasico para a abertura e
gerenciamento do dia a dia de qualquer negdécieperadente de seu porte.

Como documento em si, 0 plano de negocios nacsérdis complexos, e existem
inimeros modelos, embora eles resolvam s6 a paitefacil do problema.

O Plano de Negocios € composto por varias segieseajrelacionam e permitem um

entendimento global do negécio de forma escrita @@ucas paginas.
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2.3 Para Quem é Feito o Plano de Negécio

De acordo com Dornelas (2010), o Plano de Neg@&@snse como um cartdo de visitas
da empresa e como um instrumento de apresentagdegdcio de forma resumida, mas que
carrega em si todas as principais caracteristicasrpreendimento.

Segundo Hochman; Ramal, Andrea;Ramal, SlivinanB@005), o plano de negdcios
e dirigido a publicos diferentes, dentre elas, adsios da empresa. Afinal, eles estdo
envolvidos na instituicdo e precisam ter ciéncidodi®s 0s possiveis riscos que irdo correr se
investirem na empresa ou do lucro que poderéo.obter

O plano interessa também para uso interno na smppeis ele funciona como uma
ferramenta que pode ser utilizada para convencempsegados dos beneficios dos quais eles
também irdo usufruir.

Ainda de acordo com Hochman; Ramal, Andrea;Ra8iadina; Salim, 2005, o plano
deve ser construido de tal forma que os empregsgjam convencidos de que irdo ganhar
junto com a empresa.

Confome os autores, outro publico-alvo do planmeigocios sao os investidores que
podem perceber através do estudo que apesar dejaumhs, os empreendedores refletiram
sobre todos 0s aspectos e comprovaram que témdéisacdlara do que vao fazer; além de
apresentarem boas perspectivas de resultados dinamdéavoraveis, melhores do que os de
empresas tradicionais. Assim, conseguem atraipibat@os investidores para seus negocios.

Os investidores sabem que uma empresa jovem, bemjgda, resultado de uma idéia
inovadora, pode crescer mais rapido do que umaesapradicional que ja explora um
mercado bastante congestionado por concorrentes.

De acordo com os estudiosos, para uma empresga@sta no mercado ha algum
tempo, € mais dificil atrair capitais de risco -amtados de venture capital — porque ela é
julgada por critérios préprios de analise de engzésdicionais.

Entretanto, mesmo nesse caso o0 plano de negdmiesser decisivo: se uma empresa
bem conceituada fizer um plano para desenvolver mova area ou um novo produto ou
servico, podera atrair investidores de risco, egtdos pela competéncia que a empresa tem
e pela oportunidade de se associar a ela em uncinegte ainda esta se estruturando.

Justamente por isso, hoje em dia muitas empreadgibnais tém valorizado a
capacidade empreendedora de seus empregados. €&Aaue podem implantar novas

unidades de negd6cios ou revigorar as existentes.
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Existem, sobretudo em paises onde o mercado dRisad desenvolvido, fundos de

acOes que sao especializados em investir em ersgoe&ms. Esses fundos tém dado muitas

vezes resultados melhores que os fundos de acéaswgstem em empresas tradicionais. Foi

esse 0 motivo de se criar nesses paises, 0 habitoekstir em empresas que se constituiam

em promessas de muito futuro: os planos de negéeimpre foram fundamentais para que

tais investimentos fossem decididos.

Outros possiveis publicos para um Plano de Neg&eigsem listados abaixo:

¢

*® & & & o o o

Incubadoras de empresas: com o objetivo de sertonma empresa incubada;
Sacios potenciais: para estabelecer acordos édire¢

Parceiros: para estabelecimento de estratégiasrtas]

Bancos: para outorgar financimentos;

Intermediarios: pessoas que ajudam a vender OesgICIOD;

Gerentes de marketing: para desenvolver planosadiestng;

Executivos de alto nivel: para aprovar e alocaunnss;

Forndecedores: para outorgar crédito para comprmeteadorias e matéria —
prima;

Gente talentosa: que vocé deseja contratar pagaparte da sua empresa;

Os clientes potenciais: para vender o produto/servi

2.4 Estrutura de um Plano de Negdcio

Um plano negocios, de acordo com Dornelas (2Qdd3sui algumas partes segundo

as quais deve ser estruturado como

a) Capa

7

A Capa, apesar de ndo parecer, € uma das parissimportantes do Plano de

Negdcios porque é o primeiro item visualizado pogrg I€ o plano, devendo portanto ser

feita de maneira limpa e com as informacgfes negass&apertinentes.

b) Sumario

O sumario deve conter o titulo de cada secdo daoPtle Negocios e a péagina

respectiva onde se encontra.

c) Sumario executivo
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O sumaério executivo € um extrato competente evauate do plano de negdcios. Qual
a area de negocios, qual o produto ou servico, guakrcado e que fatia desse mercado
gueremos obter, qual o investimento necessari@uamto tempo vamos recuperar o dinheiro
investido e qual o rendimento que vamos ter de andagestimento em um prazo
estabelecido? Tudo isso, sem explicar em detathas, dito de maneira clara, objetiva e
sucinta. Isso é o que deve o sumario executivo.

O sumario executivo é a principal secao do Plaadégocios. Através do Sumario
Executivo é que o leitor decide se continua ouleédo o seu Plano de Negocios. Portanto,
deve ser escrito com muita atencéo, revisado vaeass e conter uma sintese das principais
informacgBes que constam no seu Plano de Negoce& Binda ser dirigido ao publico alvo
do plano e explicitar qual o objetivo do Plano degBtios em relacdo ao leitor ( ex.:
requisicdo de financiamento junto a bancos, capiatisco, apresentacdo da empresa para
potenciais parceiros ou clientes etc.). O Suméxecktivo deve ser a Ultima secdo a ser
escrita, pois depende de todas as outras sec@éariopara ser feita.

d) Planejamento Estratégico do Negdécio

A secao de planejamento estratégico € onde s@udidsf os rumos de sua empresa,
sua situacdo atual, suas metas e objetivos de inepéo como a descricdo de visdo e missao
de sua empresa. E a base para o desenvolvimemgplaniacdo das demais agdes de sua
empresa.

e) Descricdo da Empresa

Nesta secdo, a empresa deve ser descrita, sétidoistrescimento/faturamento dos
altimos anos, sua razdo social, impostos, estruboganizacional, localizacdo, parcerias,
servigos terceirizados e outras informacoes dewrmseridas.

f) Produtos e Servicos

Nesta secdo, devem ser descritos todos os produtesvicos oferecidos, como sdo
produzidos, ciclo de vida, fatores tecnoldgicos ofvidos, pesquisa e desenvovimento,
principais clientes atuais, se detém marca e/@npgate algum produto e outros.

Os pontos importantes que constituem essa pagado de negocios sao:

¢ Descricao clara de cada um dos servigcos e produ®a empresa vende;

¢ Descricao do mercado da empresa e as principaessidades detectadas com
os clientes que poderéo ser resolvidas com as@asdgferecidas pela empresa;

¢ Definicdo dos competidores, comparacdo de suag@du seus produtos e

servigcos com os oferecidos pelos competidores. agmbeneficios que fazem
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com que os produtos e servigos oferecidos sejars waaitajosos que o0s dos
competidores.

¢ Analise dos custos para o fornecimento dos prodeIEeyvicos e 0S precos que
podem ser praticados no mercado.

De acordo com Hochman; Ramal, Andrea; Ramal, r&jvbalim, 2005 para a fixacao
de produtos de vendas de um produto ou servicoppdriante saber que 0s precos nao
necessariamente podem ser estabelecidos a parttudtos do produto ou servico.

Isso significa que a férmula de calcular precosveleda baseada em determinar o
custo e fazer incidir sobre ele um fator que repragia o lucro esta ultrapassada.

O que determina o preco de venda € o quanto o deessia disposto a pagar por uma
determinada mercadoria, mesmo que seja inferiseaausto para o fabricante.

Entretanto, é possivel determinar o pre¢co a pddirqual um produto pode ser
lucrativo e definir um cenario segundo o qual sE@ssariam as vendas.

Outros pontos que devem ser observados séo:

¢ Avaliacdo das margens de podem ser praticadasemalay de seus produtos e
servigos, lembrando que ainda segundo os autoresgrgm bruta € a relacéo
entre o lucro bruto (total das vendas menos o @estanercadorias vendidas) e o
total das vendas. Através da margem € possivelsanam quanto tempo
poderéo ser recuperados 0s investimentos feit@asgpampresa operar.
¢ Andlise da questéo tecnoldgica envolvida com oslyias e servigos: qual a
tecnologia usada e o seu grau de atualidade dliade, qual a protecao legal
de seus produtos (direitos de propriedade)?

g) Analise de Mercado

Na secdo de andlise de mercado, o empreendedernai@strar que conhece muito
bem o mercado consumidor do seu produto/serviconguistar seus clientes, manter o
interesse dos mesmos e aumentar a demanda. Deverabeelados os métodos de
comercializacdo, diferenciais do produto/servig@macliente, politica de precos, projecédo de
vendas, canais de distribuicdo e estratégias aeqm@o/comunicagdo e publicidade.

Segundo Hochman; Ramal, Andrea; Ramal, SlivindimS&005, para a execucao
desse tipo de andlise, deve-se fazer projecdes sabercado. Elas sédo feitas por instituicbes
especializadas, que utilizam ferramental estabissdequado, quando o mercado-alvo é de
grande amplitude.
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Quando o mercado-alvo é de menor amplitude, éiymseealizar projecdes com
menor rigor estatistico, utlizado: entrevistas,a¥ydifteta, publicagbes especializadas, visitas a
feiras e exposicoes, relatorios e estatisticadqadas, Internet.

E usual também elaborar as projecdes de mercado/fisos cenarios (normalmente
um otimista, um realista e um pessimista)

O mercado também pode ser segmentado para pibasidiblocacdo dos recursos da
empresa para uma parcela de mercado.

Cada segmento de mercado deve ser identificaddoesmem critérios bem definidos,
de forma a permitir diferenciar a demanda de urmsegp para outro.

Nessa parte do plano do plano de negécios, a n@ncia deve ser caracterizada com
relacdo as fatias de mercado que detém, as forenae gender os produtos/servicos devem
ser observadas, bem como os aspectos em relac@o@eso mercado € mais sensivel: se a
precos, a prazos de entrega, ao prestigio da n&c@raceristicas do produto, ao suporte ao
cliente, ao treinamento oferecido, a qualidadériaéca do produto (ndo tem defeitos, tem um
tempo médio entre falhas muito alto).

Uma analise dos pontos fracos e fortes da conuma@&m relacdo a empresa também
deve ser contemplada. Aspectos como produto, pregoais de distribuicdo, reputacao,
geréncia, posi¢ao fianceira, tecnologia e segmetegarercado em que operam, dominam ou
pelos quais ndo se interessam, o grau de segmenthgdmercado e o nivel de sua
segmentacéo.

Segundo os autores, as fontes de informacéo séwsds, variando desde a aquisicao
do produto concorrente e a analise, uma a umasatasteristicas anunciadas, até a busca de
informades necessarias com usuarios, na literatumafeiras e exposi¢cdes, na Internet etc.
Muitas vezes também séo utilizados relatorios @diamio e comparacao entre produtos de
diferentes concorrentes que séo feitos por entdad@neas e insuspeitas de pretender
favorecer a um dos produtos.

Outro ponto importante da analise de mercadopésguisa de mercado, um trabalho
muito especializado. Em alguns casos, em se tratdadoequenos empresarios, talvez seja
necessario que ele mesmo realize a pesquisa. Algspectos scao fundamentais para o
sucesso da pesquisa como:

¢ A escolha do modo adequado da amostra do mercadwé&janvolver aspectos
estatisticos, isto é, que tamanho da amostra éienttmente adequado para

representar o todo;
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¢ Conhecimento do que se pretende saber na pesquisame transmitir
adequadamente, através de perguntas que possaessandidas de modo facil
e rapido, evitando mal-entendidos;
¢ Conhecimento de como conduzir a pesquisa, istoséerdrevistas com a
populacao a ser pesquisada,
¢ Conhecimento de como realizar a apuracdo da pesguigartir dos dados
obtidos.
h) Plano Financeiro
Deve apresentar em numeros todas as acoes plasejas comprovacdes, através de
projecdes futuras, de sucesso do negdcio. Devercioerhs com fluxo de caixa com horizonte
de trés anos, balango, ponto de equilibrio, netadside investimento, lucratividade prevista,
prazo de retorno sobre investimentos e outros.
i) Anexos
Deve conter todas as informagdes relevantes parenelhor entendimento do plano
de negdcio. Por isso, ndo tem um limite de pagimasxigéncias a serem seguidas. A Unica
informac&o que néo pode faltar nesse item e a&a@ldps curriculum vitae dos socios da
empresa. Informacdes como foto dos produtos, @aialocalizacdes, roteiro e resultados
completos das pesquisas de mercado realizadasjiahde divulgacdo, catélogo, planilhas

financeiras e outros.

2.5 Tamanho de um Plano de Negécio

De acordo com Dornelas (2010), ndo existe um tamateal ou quantidade exata de
paginas para o Plano de Negocios. O que se recandeadcrever o plano de acordo com as
necessidades do publico-alvo ao qual ele se de§a leitor vir a ser um gerente de banco
ou um investidor, por exemplo, ele dard mais énfasa a parte financeira do plano. Se o
leitor for uma instituicio de fomento ou governataknesta enfocara porque vocé esta
requisitando a quantidade de recursos solicitatide aplicara e como a empresa retornara o
capital investido. Se for um parceiro, este aténtanis para a sua analise de mercado e
oportunidades de grandes lucros. Se for um formecedte atentard para a saude financeira

da empresa, sua carteira de clientes, o crescintmtoegocio. Enfim, a estratégia e a
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guantidade de paginas do Plano de Negdécios demindgal sera o publico-alvo. Abaixo
segue uma descricdo dos possiveis tipos e tamdehos Plano de Negdcios.
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3. METODOLOGIA

Com relacdo ao tipo de pesquisa que sera realizadaa analise de viabilidade da
empresa através da elaboracdo do plano de negeétaos,do tipo descritiva, pois contém a
descricdo do negocio escolhido. Segundo Bert@€f3, esse tipo de pesquisa tem como
objetivo principal estabelecer relacdes entre amwels analisadas e levantar hipoteses ou
possibilidades para explicar essas relagfes. Agujsas exploratdrias demonstram e
permitem a analise de diversos fenbmenos e commpent®s organizacionais, pesquisas de
mercado e tantas outras constituem exemplos ensegpede utilizar o tipo descritivo para
categorizar a pesquisa realizada.

Dessa forma, a elaboracdo de um plano de neggedEsser caracterizada como uma
pesquisa descritiva, pois tem como objetivo tambéntde estabelecer relacdes entre as
diferentes variaveis acerca da empresa para pdssibi analise dessas variaveis e subsidiar
informacfes para a analise de viabilidade do neg&om relacdo a técnica utlizada, este
trabalho consiste em um plano de negdcios.

A academia serd uma pequena empresa prestadesaviims e portanto a estrutura do
plano de negdcios para a analise de viabilidadglaloo de negdcios, sera a Estrutura 4
acima citada proposta por Dornelas (2008, p. 9% @le € sugerido para pequenas empresas

em geral.

3.1 Instrumentos de coleta de dados

Para a coleta de dados, foi escolhida a entresésta-estruturada com o objetivo de se
conhecer o ponto de vista, a experiéncia, as tifcles, a forma de operar a empresa e atuar
no mercado de 3 proprietarios de academias. Diwerdarmacdes como elaboracdo do
planejamento financeiro, analise de mercado, posdeitservigos oferecidos e outras também
foram abordadas. As entrevistas foram cuidadosar@anejadas e previamente agendadas
com 3 proprietarios de academias que possuem edslicas como estrutura, tamanho,
servigos oferecidos, acesso, opcdes de lazer, sodmduncionamento e outras em acordo
com o que se pretende oferecer na RGS Sport Fercbiitemplada pelo presente plano de
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negocios. Optou-se por ndo gravar essas entreagtadido dos entrevistados que disseram
gue ficariam mais a vontade para responder as pRgUAS entrevistas foram realizadas no

més de janeiro de 2010.



22

4. SUMARIO EXECUTIVO EXTENDIDO DA ACADEMIA RGS SPORFOR LIFE

4.1. DESCRICAO DA EMPRESA

A academia RGS SPORT FOR LIFE é uma empresa qaecsada em 2011 para
atuar no setor de academias de ginasticas no b@wiénia, na regido nordeste de Belo
Horizonte. A empresa sera estrategicamente instaadum espaco que compreendera uma
area de 500 fn para oferecer servicos de avaliacéo fisica @aneénto de forca em um
ambiente que atraira o cliente pela qualidade dmdanento dos profissionais e dos
equipamentos oferecidos e dos servi¢os prestados.

O horério de funcionamento da academia sera dadag sexta de 06:00h as 22:00h
e aos sabados de 08:00 as 16:00h.

A empresa sera administrada por Renato Goncalaetisa graduado em Educacao
Fisica e pés-graduado em Gestéo de Negdcios.

A academia RGS Sport For Life ira nascer e tergreridade juridica, a partir do seu
registro. Sera uma empresa de servicos e constingd um empresario, que ird exercer as
atividades econdmicas organizadas para a produgdoservicos de avaliacdo fisica e
treinamento de for¢a. Serd uma pessoa fisica,ithdilmente considerada e sua inscricdo na
junta comercial seré obrigatoria.

Com relacdo a arrecadacdo a academia RGS Sportifeooptara pelo regime
SIMPLES Nacional — Regime Especial Unificado de eBadacdo de Tributos e
Contribuicdes Devidos pelas Microempresas e Empmsdequeno Porte, instituido pela Lei
Complementar ©123/2006, pois a receita da pousada nao ir4 aksgw o montante de R$ 2.
400.000,00.

4.2 Declaracédo de Visao da academia RGS Sportifeor L
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A visdo da academia RGS Sport For Life € a de teseaum centro de referéncia em
Belo Horizonte que ofereca servicos de altissingidade em treinamento de forca através
de um 6timo relacionamento com clientes e colalmyesd

A percepcao do empreendedor é a de que cada vepeszoas busquem servicos de
uma academia de ginastica, levando-se em cons#iteeagtual necessidade da populagdo em
manter a salde e o bem estar em uma academia ej@gaoum ambiente agradavel, bons
equipamentos, profissionais bem capacitados e @mdiamento de qualidade e o bairro

Goiania atualmente € ideal para abertura dessedgpestabelecimento, pois o bairro nao

possui nenhuma academia ou centro de treinamepggiéso.

4.3 Declaracéo de Missdo da academia RGS Spottifleor

Promover saude e bem estar das pessoas respedtandividualidade de cada um,
através do trabalho de profissionais altamenteifquzalos em um ambiente que promova o
sucesso de clientes, funcionarios e comunidade atiwdade delazer, soOcio-culturais

complementares, formando um espaco de convivéauidasel e prazeroso.

4.4 Estratégia de Marketing

As atividades iniciais de promocao da academisoserdizadas no bairro onde ela se
localizara. Sera feita uma parceria com um puBlict parceiro do futuro proprietario da
academia que ficara a cargo de cuidar de todasuest@gs relativas a publicidade da
academia que no inicio dos trabalhos seréo realizpohto a estabelecimentos comerciais do

bairro.
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4.5 Localizagao

A academia RGS Sport For Life estara localizadRua Manoel Tavares de Almeida
n° 170, bairro Goiania A, na cidade de Belo Horizordgeestado de Minas Gerais.

O local foi escolhido por ser tratar de um galg&@b00m com espaco adequado para
as instalagfes da academia, ter boa localizac&mm@o centro comercial do bairro e situar-
se em uma rua larga e principal do bairro ondelientes poderdao estacionar seus veiculos
com seguranca e comodidade.

O galpéo foi escolhido também por oferecer um @smade a sala de treinamento,
avaliagdo fisica, recepcdo e vestiarios serdo anpbem ventilados, iluminados e

confortaveis.

4.6 Gestao da Academia

A academia serd gerida por um profissional da @®aEducacdo Fisica pos —

graduando em Gestédo de Negocios.

4.7 Investimentos e Retornos Necessarios

O investimento inicial na academia sera de R$3W)OD, montante que sera captado
por meio de um empréstimo e o retorno médio queaaleamia ira gerar anualmente sera
R$19.000,00.
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5. SERVICOS OFERECIDOS PELA ACADEMIA

Os servigos oferecidos pela academia RGS Spoitifeoserdo os de avaliacao fisica

e treinamento de forga.

5.1 Detalhamento dos Servicos

Avaliacéo fisica: O cliente agendara na recepc@gdiante o pagamento antecipado de
R$ 50,00 (cinqlenta reais) um horéario para a raglia da avaliacdo que sera feita por um
profissional graduado em Educacao Fisica, queuirdré&m torno de uma hora, na qual dados
como circunferéncias, composicdo corporal, avabiacardiorespiratoria e outros serdo
obtidos para verificar se o cliente esta apto ool péra realizar atividades fisicas. Se for
verificado que o cliente esta apto para realizardaides fisicas, o dados serdo encaminhados
ao profissionais responséaveis pela elaboracdo mpsthamento dos treinos. Os horarios
disponiveis para que o clientes realizem as avs®{isica serdo de segunda a sexta de 06:00
as 12:00 e de 14:00 as 21:00 horas, estes hoesias sujeito a alteracdo de acordo com
disponibilidade da academia.

Treinamento de forca: Sera oferecido de segursita de 06:00 as 22:00 horas, aos
sdbado no horario de 08:00 as 16:00 horas, emitdindies. Sendo que o cliente podera
optar por frequientar o espaco de 1 a 6 vezes poarse pagando uma mensalidade de R$
100,00 (cem reais).

O treinamento sera elaborado por profissionaisiigrdos em Educacao Fisica de
acordo como os objetivos que o cliente deseja eézasom o treinamento de forgca, com base
nos dados obtidos na avaliagéo fisica.

6. ANALISE DE MERCADO

As academias de ginasticas e fithness podem sendidds como uma entidade de

condicionamento fisico, iniciacdo e pratica espartie cunho privado.
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Atualmente, o Brasil ocupa o segundo lugar no irgnknundial em namero de
estabelecimentos de academias de ginastica e todugar em relagdo ao faturamento, que
atingiu cifras de 1,2 bilhdes de ddlares em 2005.

Ha bastante diferencas em relacéo ao porte daimdias academias do pais. E um
mercado composto, majoritariamente, de micro, peagie médias empresas, nas quais existe
capacidade de gestdo administrativa precaria apdsawalor do investimento inicial
razoavelmente alto.

Cerca de 20 mil estabelecimentos em todo paisémantais de 140 mil empregados
diretos e atendem 3,4 milhdes de usuarios, repeesdm aproximadamente 2% da populagéo
brasileira.

O mercado de fithess no Brasil

A experiéncia das ultimas trés décadas mostroalngente que este crescimento se
ajustou as demandas da clientela e aos modismegedleicios fisicos, dando as academias
um sentido operacional de marketing distinto, puda da tradicdo de lideranca
personalizadas de seus gestores.

Um reforco a este pressuposto incide no fato @ecgmodelo de academia tem sido
adotado por clubes, escolas, hotéis e até empresasoferta adicional as suas rotinas.

No Brasil ha diferentes modelos de gestdo de atade de acordo com o local em
gue se situam e com o poder aquisitivo de seusanes.

De qualquer modo, esta adaptacdo possibilitou maiofissionalizacédo e a
localizacdo de academias em qualquer parte deot@rnacional, em areas ricas ou pobres,
constituindo entdo uma das instituicbes de maiesgnca no pais e um meio importante de
geracao de empregos e de atividade econdémica.

A atividade fisica esta em franco crescimentoderteéente nas classes A e B, além do
aguecimento nas classes emergentes. A alta tecadlofg esta presente e se faz necessaria
nas boas academias.

Além disso, a exceléncia no atendimento e no gsinalismo séo fatores essenciais
para quem quer acompanhar o crescimento do mer@dopodemos esquecer a capacidade
de adaptacao aos novos tempos globalizados.

Outro ponto a ser destacado diz respeito ao awndgtexpectativa de vida das

pessoas, saltando de 56,1 para 76,1 anos.
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Segundo o IBGE, a demanda brasileira por essegcgrcresce ainda mais ao se
inserir clientes de terceira idade. Novos servigodem ser criados pelo segmento, tendo
como objetivo principal a melhoria da qualidadevidia dessa populacéo.

Diante dessas informacdes sobre o setor de acaslelmiginastica, sera criada a RGS
Sport For Life para oferecer servigos de avalididica, treinamento de forcga.

Segundo a ACAD, o setor de Academias de GinasticBrasil atende 1,7% da
populacao, representando um publico de 2,8 milltEepessoas que geram de receita de
mensalidade e matriculas para os operadores do wsatdaturamento de cerca de R$ 1,5
BilhBes. Com um maquinério novo, bom atendimentevando em consideracdo que as
academias tem maior movimento no verao, teremetonio do nosso investimento rapido.

Segue abaixo uma analise do ambiente interno enextia academia para verificacdo

das ameacas, oportunidades forcas e fraquezas.

6.1 Analise do Ambiente Interno (forcas e fraqugzas

6.1.1 Forcas

Com relacéo as for¢cas do negocio, a academiantaiccom uma boa infra-estrutura
que possibilitara um ambiente confortavel de agrlddara clientes e empregados,
equipamentos de boa qualidade que possibilita aseimais elaborados, qualidade no
atendimento, boa localizacao e pregco competitivo.

6.1.2 Fraquezas

A academia possui algumas fraquezas como falteag#al de giro que podera ser
revertida com a mobilizacéo de capital junto aitimgHes financeiras. Outro ponto fraco é a
falta de profissionalismo de alguns profissionasadea de Educacao Fisica que necessitam
passar por treinamento na area de qualidade eimmo;
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6.2 Analise do Ambiente Externo (ameacas e opataaas)

Ameacas:

¢ Alto custo dos equipamentos;

+ Novos entrantes;

¢ Epidemias que podem ser transmitidas em locaiafEshcom alta rotatividade de
pessoas (gripe suina causou queda no numero desatum outras academias
observadas);

¢ Sazonalidade;

¢ Nao aceitacao da academia pelo publico do bairro.

¢ Esportes ao ar livre.

Oportunidades:
¢ Busca pelos clientes de atividade fisica para miellda saide do bem estar, da
gualidade de vida.
¢ Crescimento do setor de academias;
¢ Recomendacdo médica
¢ Localizagéo préxima ao centro comercial do bairro;

¢ Inexisténcia de academia no bairro.

6.3 Definicdo do Nicho de Mercado

Com base em informacfes adquiridas em entrevistdgzadas no més de janeiro de
2010 com 3 proprietarios de academias localizadasgido noroeste e sul de Belo Horizonte
nas quais o futuro proprietario da RGS Sport Fée presta servicos, ficou definido que o
publico alvo da academia sera composto por pessoesdoras do bairro Goiania ou bairros
proximos, com idade a partir dos 15 anos que jayss nocdes de disciplina para seguirem
corretamente o treino prescrito que a pratica dadatle requer, passando por adultos e
chegando até a terceira idade. Com escolaridad@apeir do primeiro grau até o terceiro.
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Serdo pessoas do sexo masculino e feminino querupcaticar atividades fisicas com o
objetivo de manter a salde, manter o corpo em droaaf realizar treinamentos de for¢a ou

outros ligados a prética de atividades fisicas.

6.4 Anéalise da Concorréncia

De acordo com observacOes feitas ndo existem cemtes para a academia RGS
Sport For Life no bairro Goiania pois ndo existamena outra academia instalada no mesmo
0 que € muito positivo pois a empresa sera pioa@maferecer esse tipo de servico.

Possiveis concorrentes serdo considerados saeosesldo bairro Goiania optarem

por treinar em outros bairros.

6.5 Diferenciais Competitivos

Com relacdo ao diferencial competitivo a acadesei@ concebida e gerenciada por
um profissional graduado em Educacéao Fisica peieetbidade Salgado de Oliveira e pos —
graduando em Gestao de Negadcios pela Universidedier&® de Minas Gerais que ja trabalha
no setor a cinco anos. De acordo com as entrevisidzadas, esse tipo de formacédo é
considerado um diferencial, pois a maioria dos ssgre dos cursos de Educacdo Fisica
conclui o curso sem uma boa nocdo de como adnanistr gerir 0S processos em uma

academia.
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7. PLANO DE MARKETING

A academia RGS Sport For Life sera um estabeledconalegre, agradavel, limpo,
ventilado, iluminado de forma adequada, com sistéensom bem planejado onde os clientes
possam se sentir bem para realizar seus treinamento

No inicio dos trabalhos da academia serédo rea&adna promoc¢ao para a captacao
dos clientes que consistird na ndo cobranca do daltaxa de adesdo para os alunos que se
matricularem e realizarem o pagamento antecipadoetesalidade.

Os funcionérios da academia serdo treinados psFgpgssam adquirir competéncia
com conhecimentos sobre vendas, controle emocibabilidade de comunicacéo, e interesse
e compromisso pela satisfacédo do cliente.

Os investimentos em publicidade e propaganda seidados no 3e 4 més quando
a estrutura da academia estiver pronta e ser&s feih locais estratégicos do bairro como

supermercados, padarias, lan house, saldes depptesto de saude, ponto final de énibus.

7.1 Anélise dos 4P

Produto: A academia ird oferecer servigos dedraanto de forca e avaliacao fisica.

Preco: Para determinacdo do preco foram consiograd precos praticados por
academias com o0 mesmo padrédo de atendimento quefseecido pela RGS Sport for Life.
As mensalidades terdo pregos de R$ 60,00 paramneinto de forca, R$ 35,00 para avaliacao
fisica e R$ 20,00 taxa de adeséo.

Praca: A academia sera localizada no bairro Gaidrdis, atendera também os clientes
localizados no entorno do mesmo.

Promocdao: A divulgacédo da academia sera feita@nooestabelecimentos do bairro,
folhetos distribuidos aos moradores do bairro @gganda feita por meios da colocagéo de
faixas no bairro.

Todo o material de divulgacdo, logomarca da ac@jedesign dos uniformes dos

funcionarios sera elaborado por um publicitaricpao do futuro proprietario da academia.
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7.2 Projecao de Vendas

O mercado para esse ramo de negocios esta emrienstascimento. Com uma boa
estrutura de marketing, o objetivo da academia deoconquistar, na fase inicial de
atendimento 200 clientes, para que as despesasig@nsiais possam ser cobertas. Ap4s um

periodo de 3 meses, pretende-se atingir o nume30@lelientes.
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8. ORGANIZACAO E GERENCIA DO NEGOCIO

8.1 Andlise das Instalacdes

Como dito anteriormente, a academia ira ser imdéaém um galpao de 500m
O galpao foi escolhido por oferecer um amplo espate a sala de treinamento,
avaliagdo fisica, recepcdo e vestiarios serdo anpbem ventilados, iluminados e

confortaveis.

8.2 Equipamentos e Maquinas Necessarios

Novamente, com base nas entrevistas realizadasvevéncia do futuro proprietario

no trabalho em academias, os seguintes equipameniesmos foram relacionados.

Investimento do saléo de treinamento de Forga, repgdo e equipamentos de avaliagao
fisica
Quant. Aparelhagem Valor Unit. Valor Tot.
01| Abdominal contracéo total R$ 3.100,0R$  3.100,00
10/ Anilhas 1 (kg) R$ 6,00 R$ 60,00
15| Anilhas 10 (kg) R$ 60,00R$ 900,00
10/ Anilhas 15 (kg) R$ 90,d0R$ 900,00
10/ Anilhas 2 (kg) R$ 12,00 R$ 120,00
10| Anilhas 20 (kg) R$ 120,d0R$  1.200,00
10/ Anilhas 25 (kg) R$ 150,00R$  1.500,00
10/ Anilhas 3 (kg) R$ 1800 R$ 180,00
10/ Anilhas 4 (kg) R$ 2400 R$ 240,00
10/ Anilhas 5 (kg) R$ 30,00 R$ 300,00
01| Aparelho de GEmeos Sentado de Discos R$ 2.200,00 R$ 2.200,0(1)
03| Aparelho de telefone R$ 400R$ 120,0(1)
01| Balanca R$ 35000 R$ 350,00
01/ Balcgo R$ 1.000,00 R$  1.000,00
02| Banco Crunch R$ 2.000,00 R$ 4.000,0(1)
01 | Banco de Press Declinado Olimpico R$ 3.000,00 R$ 3.000,04)
02 | Banco de Press Reto Olimpico R$ 2.500,00 R$ 5.000,0‘1)
01 | Banco de Press Superior Olimpico R$ 2.500,00 R$ 2.500,0‘1)
01| Banco de Press Tras. Nuca R$ 1.600,00 R$ 1.600,011)
01| Banco regulavel 0 a 90° R$ 900,00 R$ 900,0d)
02 | Banco reto R$ 800,00 R$ 1.600,04)
01| Banco Scott com assento e apoio de brago R$ 1.200,00 R$ 1.200,011)




04| Barra C/ rosca 40 cm R$ 50/,083$ 200,04)
01| Barra H R$ 180,00 R$ 180,00
02| BarraW 1,20 M R$ 100,00R$ 200,04)
02 | Barra Macica 1,50 M 6,9 (kg) R$ 110,0R$ 220,0‘1)
05 | Barra Macica 2,20 M 10,3 (kg) R$ 230/,083% 1.150,0(1)
02| Bebedouro R$ 200,00 R$ 400,00
01| Bicicleta Ergométrica R$ 3.800,00R$ 3.800,0(1)
01/ Bola Suica 55 cm R$ 750R$ 75,00
01| Bola Suica 65 cm R$  850R$ 85,00
01| Bola Suica 75 cm R$  950R$ 95,00
05 Borrifador R$ 4,00 R$ 20,00
07/ cadeira R$ 200,00 R$  1.400,00
06 | Caneleira par (1kg) R$ 25 0R$ 150,0‘1)
06 | Caneleira par (2kg) R$  40,0R$ 240,0‘1)
06 | Caneleira par (3kg) R$  60,0R$ 360,0‘1)
06 | Caneleira par (4kg) R$ 55,0R$ 330,0d)
02| caneleira par 10 (kg) R$ 800R$ 160,00
06 | Caneleira par 5 (kg) R$ 60,0R$ 360,0‘1)
04 | Caneleira par 6 (kg) R$ 65DR$ 260,0‘1)
02 | Caneleira par 7 (kg) R$ 70,0R$ 140,0‘1)
01| Caneta esferogréafica Caixa R$ 39,80 R$ 39,8(1)
01| Catraca R$ 2.900,00 R$ 2.900,0(1)
30| Colchonetes R$ 5000 R$  1.500,00
03| Computador R$ 900,00 R$  2.700,00
01| Conjunto de uniformes R$ 700,00 R$ 700,0d)
01| Contrator Peitoral R$ 2.300,00 R$ 2.300,0(1)
02 | Crossover Multi-Usos R$ 5.200,0R$ 10.400,0(1)
1000| Envelope pardo R$ 0,15 R$ 150,0‘1)
01 | Equipamento para som R$ 700,0R$ 700,0‘1)
10| Esteira RT 150 R$ 6.330,00R$ 63.300,0(1)
1000| Fichas para montagem de programa R$ 0,30 R$ 300,0(1)
02| Ficheiro R$ 40,00 R$ 80,00
30| Flanelas R$ 0,83 R$ 25,50
01 | Graviton com Elevacéo pelos Joelhos R$ 3.000,00 R$ 3.000,0(1)
01| Hack de Discos R$ 3.000,00 R$ 3.000,0(1)
02 | Impressora R$ 300,00 R$ 600,0(1)
01 | Kit de avaliagéo Fisica R$ 600,0R$ 600,0‘1)
02 | Leg Horizontal de Placas R$ 2.500,00 R$ 5.000,0(1)
06| Lixeira R$ 10,00 R$ 60,00
01| Lombares R$ 1.000,00 R$  1.000,00
01 | Maca-portatil R$ 479,00 R$ 479,00
02 | Maquina de Abdutores (Abrir) R$ 2.200,00 R$ 4.400,0(1)
02 | Maquina de Adutores(Fechar) R$ 2.200,00 R$ 4.400,0(1)
01| Maquina de Alavanca de Press Bancada R$ 2.40011 2.400,0(1)
01| Maquina de Alavanca Jaula Dorsal R$ 2.400,00 R$ 2.400,0(1)
01| Maquina de Alavanca Press Ombro R$ 2.500,00 R$ 2.500,0(1)
01| Maquina de Alavanca Remo em Ponta R$ 2.800,00 R$ 2.800,0(1)
01| Maquina de Biceps Femoral Deitado (Mesa Flexgrag$ 2.800,00 R$ 2.800,0(*)
Maquina de Biceps Femoral Sentado (Cadeira
01 | Flexora) R$ 2.800,00 R$  2.800,00
01| Maguina de Elevagdo de ombro R$ 2.200,60% 2.200,0(|)
Maquina de Extensédo de Quadriceps (Cadeira
02 | Extensora) R$ 2.800,00 R$ 5.600,00
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Maquina de Gémeos e Agachamento (Panturrilhg em (L

01| Pé) R$ 2.800,00 R$ 2.800,0
01| Maquina de Giros R$ 2.800,00 R$ 2.800,0(1)
01| Maquina de Gluteos 4 Apoios R$ 2.500,00 R$ 2.500,04)
01| Magquina de Lombares R$ 2.200/0&$  2.200,00
01| Maquina de Peito e Triceps Vertical R$ 2.800,00 R$ 2.800,0‘1)
01 | Mesa de par de halteres 2,5 kg a 35kg R$ 5.000R®D 5.000,0(1)
02| Mini Trampolim R$ 229,00 R$ 458,0(1)
01 | Multipower de Discos R$ 3.000,00 R$ 3.000,04)
03 | Papel A4 500 folhas R$ 13,00 R$ 39,0(1)
02 | Polia alta de dorsal com banco R$ 3.200,605 6.400,0‘1)
02| Prensa de Alavanca 45° R$ 2.800,00 R$ 5.600,0(1)
28| Presilhas R$ 400 R$ 112,00
10| Relégio R$ 1500 R$ 150,00
04 | Roupeiro em aco 20 portas R$ 600,00% 2.400,0‘1)
01/ sofa R$ 180,00 R$ 180,00
02| Suporte misto de barras e discos R$ 600,00 R$ 1.200,0(1)
02| Torre de halter R$ 800,00 R$ 1.600,04)
15 Ventilador R$ 150,00 R$ _ 2.250,0
Total R$ 214.418,3p

8.3 Funcionérios

A academia sera composta por:
¢ 01 Profissional Graduado em Educacéo Fisica palaaeo trabalho de avaliacéo
fisica que ir4 receber R$7,50 por hora de servamthada.
¢ 03 Profissionais Graduados em Educacao Fisicarpaliaar o acompanhamento
dos treinamentos de forca que iram receber tamb®m/5B por hora de servico
trabalhada.
¢ 03 Profissionais para o setor de recepcao querééeber o salario de R$416,00

mensalmente.

8.4 Processo de Producéo

O processo de producdo em uma academia consigtecelyer o aluno na recepcao e

orientd-lo quanto a precos praticados, horario uteibnamento, necessidade de avaliacdo
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fisica cujo horario sera agendado e atestado méxdia que o aluno seja considerado apto
para freqlentar a academia. Para a realizacdoalagio, o aluno sera também orientado
sobre a maneira de como ela sera feita, pois, dep&mlo uso de roupas adequadas e alguns
cuidados prévios por parte do aluno que deveratosedos para que 0 seu resultado seja o

mais fiel possivel.

8.5 Terceirizacéo

Com relacédo a terceirizacéo, este recurso sdizadb para a realizacdo dos servi¢cos
de limpeza da academia. Serdo contatadas empéebasnj estabelecidas no mercado Belo

Horizontino como a Adservis para a contratacaoe$essrvicos.

8.6 STARTUP

Nos 3 primeiros meses sera organizada toda a-ésfratura da academia como
adaptacdo de salas, pintura, adequacéo da ilunireagévisdo da parte hidraulica e elétrica
do galpdo, logo depois serdo adquiridos 0s equipt®enecessarios para a recepgao, 0s
vestiarios e as salas de treinamentos.

Um més antes da abertura da academia serdo wosciad investimentos em
propaganda e publicidade.

Durante o primeiro ano de funcionamento da acaaeimilos os esforcos serdo

voltados para a formacgéo de uma clientela fiel.

1° més 3° més
Inicio da adequacéo do galpéo Fim da adequacao do galpao
Compra de material necessario Investimento em publicidade
Compra de modveis e equipamentos Compra de mdveis e equipamentos
4° més 5° més
Investimento em publicidade Parceria com forneaeslor
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Investimento em marketing de relacionament

Criagdo de indice de qualidade

plnvestimento em marketing de relacionamer

Criagao de atrativos

6° més

7° més

Parceria com fornecedores
Mapeamento de estoque

Investimento em marketing de relacionament

Parceria com os fornecedores
Investimento em marketing de relacionamer

plnvestimento em publicidade
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9. PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Para a elaboracédo do planejamento financeiro famayados todos os investimentos
que serdo realizados para a compra dos equipameataso saldo de musculacdo, para a
recepcao e para a sala de avaliacdo fisica. Ta&lgasios mensais da academia como agua,
telefone, internet, material de escritério e limgedespesas com pessoal e outros também
foram contemplados no fluxo de caixa anexo a esbalho, na tabela de despesas mensais, e

na tabela de investimentos iniciais em equipamgatosada na secao 10.2.

9.1 Despesas Mensais

Despesas Mensais
Aluguel 2000
IPTU 120
Energia elétrica 800
Agua 350
Telefonia 400
Material de escritorio 200
Vale-transporte 450
Material de limpeza 570
Alimentacdo 400
Despesas de pessoal com encargos 10000
Diversos (manutencéo) 1000
Total 16290

9.2 Fluxo de Caixa

(Anexo ao trabalho)



9.3 Despesas com Pessoal

38

Despesas com

Horas

Quantidade | pessoal trabalhadas Remuneracdo mensal | Remuneracdo Anual
4 | Educador Fisico 44 1320 18532,8
3 | Recepcionista 44 417,12 5856,37
Total 24389,17
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10. CONCLUSAO

Criar um plano de negécios ndo consiste em unaltrabfacil, mas sim em uma
importante miss@o de estruturacdo de uma empressegé criada ou uma ja existente e com
0 presente trabalho néo foi diferente, pois elenger que a academia RGS Sport For Life
fosse toda estruturada.

Apoés a elaboracdo do presente trabalho, podesseluoo que todos os objetivos
colocados como analisar a viabilidade da aberterarda academia de ginastica no bairro
Goiania na cidade de Belo Horizonte, realizar uan@l estratégico através da andlise de
dados e informacgfes do mercado, das necessidaslelaltes com relacdo ao tipo de servico
gue esperam da academia por meio da observaca@vatderisticas do ambiente de negdécios
como oportunidades, ameacas e outras, organizammatdes como localizagédo, servigos
oferecidos, proprietario da empresa e outras pesarever e caracterizar a empresa, tracar
como sera gerenciada a empresa e organizar degiap ab funcbes de cada colaborador,
tracar como sera a estrutura e a geréncia do rega@parar um plano de marketing para
definicdo das estratégias de propaganda a seréimadss, politica de precos dos servigcos
prestados, dentre outras, preparar uma analisewcBira da empresa onde contenha
informacdes relacionadas a necessidade de cdhitad,de caixa com horizonte de trés anos,
balancos, ponto de equilibrio e outras, organiada formatacdo e modelagem da academia
de ginastica e fazer o levantamento do investimeatessario para abertura da academia de
ginastica foram alcancados.

Por meio do presente plano de negdcios, poédersduiiotambém que a abertura da
academia € viavel nas condicdes sob as quaisialerfoebido.

Trata-se, portanto, de um trabalho muito interggsa que muito contribuiu para o
enriguecimento do conhecimento acerca do tema ptEnmegocios e para avaliar a
viabilidade de abertura do negdcio pretendido.
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