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1. SUMÁRIO EXECUTIVO   

 

O presente documento tem por objetivo analisar a viabilidade financeira de uma 

academia de ginastica dirigida ao público de terceira idade, cuja sua denominação é Academia 

Viva Mais e a faixa etária é acima dos 60 anos. 

A expectativa de vida apresenta-se progressivamente contínua e por meio da pesquisa 

realizada pela Associação Brasileira de Academias em parceria com a PUC-RJ e PUC-SP, 

cujas pessoas acima dos 60 anos, que passaram a se envolver com alguma atividade 

relacionada à saúde, passaram dos 5% para 30%, relacionados à última década, incluído 

academias especializadas; há uma oportunidade de mercado. (PORTALCOMUNICARE, 

2017) 

A captação de clientes contará como estratégia o foco na segmentação pelo 

entendimento das necessidades reais do público alvo e a sua ênfase na rotina diária dos 

mesmos. Além de apresentar um espaço amplo e convidativo, interligando a proposta do 

exercício físico com a inserção social e relação pessoal entre os alunos. 

Em termos de viabilidade financeira, o estudo será elaborado em cima dos cenários: 

realista, otimista e pessimista, projetados em um espaço temporal de 5 anos, e analisando os 

índices financeiros mais relevantes para o negócio. Sendo assim será demostrando que mesmo 

relevando o pior cenário, o PAYBACK (descontado) do investimento inicial não será superior 

a 3 anos e 6 meses, relativamente lépido. Já o valor presente líquido, também apresenta 

valores atrativos, levando em conta uma TMA de 17%, apresenta o valor de R$ 

644.840,27(realista), R$ 1.076691,01(otimista) e R$ 210.009,25(pessimista), sendo todos 

também positivos perante o investimento. Avaliando também a TIR notasse que todas 

ultrapassam os 17% mínimos para atratividade, sendo 100% (realista), 144% (otimista) e 48% 

(pessimista).  

 O investimento inicial é consideravelmente baixo para o retorno previsto, o mercado 

pouco explorado na região, se mostrando assim uma grande oportunidade de negócio, e 

ratificando o “go”. Porém é fundamental trabalhar de maneira aplicada na parte estratégica, 

operacional e pessoal para atingir os objetivos traçados. 
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2. A EMPRESA – DESCRIÇÃO GERAL  

  

 

A Academia Viva Mais se caracteriza como uma microempresa estadual e exibe como 

diferencial das demais academias locais a seleção de público alvo: pessoas com idade a partir 

de 60 anos. A organização segundo CNAE/IBGE (2016) é identificada como Atividade de 

Condicionamento Físico (9313-1/00).  

O ramo de condicionamento físico manifesta-se crescente no período analisado e leva-

se em consideração a maior facilidade de acesso e quantidade de informações e, a importância 

da prática de exercícios físicos para todas as idades. 

 

2.1. DETALHAMENTO DA EMPRESA: 

 

¶ A empresa se instalará em um imóvel já construído e situado no bairro Santa 

Cruz, região próxima ao centro da cidade. O imóvel com área de 600 m² será alugado por um 

custo fixo mensal de R$ 4.000,00 

¶ Terá como diferencial a seleção de público alvo: terceira idade, devida baixa 

exploração na localidade.   

¶ A empresa contará inicialmente com uma equipe por um diretor, dois professores 

de educação física e quatro estagiários, totalizando o gasto com pessoal em R$ 10.128,36 

mensais. 

¶ O investimento inicial será de caráter próprio no valor de R$ 125.628,82 

 

Além da descrição técnica é importante juntar algumas informações que constituem a 

identidade do empreendimento, caracterizem a empresa perante os clientes internos 

(funcionários e até mesmo ao proprietário) e externos, permitam partindo dessas premissas 

tomar as decisões organizacionais mais sucintas.  
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A empresa deve designar um motivo de sua existência, estabelecer objetivos que 

atuem em razão disso e denominar princípios morais que transparecem a sua identidade. Em 

síntese, formar a missão, visão e valores da instituição, onde todos os processos tendem a se 

alinhar segundo Wright, Kroll e Parnell (2007). 

Desta maneira, a missão, visão e valores da organização se constituem da seguinte 

forma: 

¶ Missão: Estimular a qualidade de vida na terceira idade.   

¶ Visão: Ser referência nos próximos anos no atendimento especializado ao público 

da terceira idade em Guarapuava, e ofertar condições mais saudáveis física e mentalmente ao 

cliente. 

¶ Valores: Ética, Responsabilidade Social, Cordialidade, Empatia, Flexibilidade, 

Proatividade, Inovação.  
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3. ANÁLISE DE MERCADO   

 

 

Em âmbito mundial o mercado fitness chegou a impressionantes 174 milhões de 

clientes e a uma receita de U$87,2 bilhões somando o crescimento de 6% em relação ao 

período anterior ao ano do estudo realizado pela IHSRA (2018) apud ACADBRASIL (2018). 

A evolução no mercado é evidenciada pelo quadro 1. 

 

QUADRO 1: DESENVOLVIMENTO MERCADO FITNESS 2017/2018 

ANO RECEITA N.º DE CLIENTES N.º DE ACADEMIAS 

2017 US$ 83,1 bilhões 162 milhões 201 mil 

2018 US$ 87,2 bilhões 174 milhões 201 mil 

Fonte: ACAD Brasil (2018). 

 

Observando atenciosamente o quadro 1 nota-se que apesar do número de clientes e 

receitas ser de caráter progressivo, o número de academias manteve-se estável na esfera 

mundial. É possível ainda considerar que a demanda cresce mais do que a oferta nesse 

determinado momento. 

O cenário caracterizado traz consigo condições oportunas para satisfazer a demanda 

em questão. O faturamento que é também um fator influente se apresenta conveniente e 

vantajoso, isto é, segundo o IESPE (2017) o Brasil está em 10° lugar, frente a todo o globo, 

números também extremamente expressivos, considerando a renda per capta do brasileiro.  

Ao tratar de metas e prosperidade nesse segmento, os pesquisadores da IHSRA (2018) 

são audaciosos, pois estipulam um crescente de 32% em volume de clientes praticantes de 

atividades físicas em academias nos próximos 10 anos em todos os países. 

Demonstrando ser um mercado bastante promissor e considerando o relato da pesquisa 

realizada The IHRSA Global Report (2016) de que o Brasil detém 25,5% de todo mercado 
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mundial, sendo o segundo país do mundo em números de academias, atrás apenas dos Estados 

Unidos, a figura 1 evidencia essa evolução no mercado fitness brasileiro. 

 

FIGURA 1: RANKING DO MERCADO FITNESS DO BRASIL 2017 

 

Fonte: ACAD – Associação Brasileira de Academias (2017). 

 

A evolução gradativa tanto em faturamento quanto em números de clientes e 

academias (este, diferente dos resultados de aspecto mundiais) é explicitada e apesar de essas 

informações apresentarem dados referentes a academias de uma maneira geral e não às 

especializadas em idosos, ratifica-se o potencial extraordinário desse mercado, independente 

de segmentação e seleção de público-alvo. 

 

3.1. ANÁLISE SETORIAL 

 

Com o intuito de não participar desse setor de considerável concorrência direta 

(disputar com as academias já estruturadas na cidade de Guarapuava), a empresa tem como 

objetivo especializar seus serviços na área de musculação para o público alvo em questão 

atendendo a sua demanda, que não apresenta concorrentes diretos. 
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A Associação Brasileira de Academias em parceria com a PUC-RJ e PUC-SP, 

chegou aos dados de que pessoas acima dos 60 anos, que passaram a se envolver 

com alguma atividade relacionada à saúde, passaram dos 5% para 30%, na última 

década, incluído academias especializadas. Sendo assim mostra-se uma ótima 

oportunidade para se explorar (PORTALCOMUNICARE, 2017). 

 

 

Outro ponto importante a ser analisado nesse setor é o crescimento do rendimento 

dessa faixa etária. O estudo feito pelo IPARDES (2016) afirma que a renda mensal dos idosos 

no Paraná cresceu em um período de 2 anos cerca de 10%, tornando-se assim a maior do sul 

do país. Por conseguinte, resulta um poder aquisitivo maior para esse público na região onde o 

negócio será instalado. 

Constatadas as informações tratadas nessas duas pesquisas e a tendência do 

envelhecimento da população como um todo, é possível perceber que o setor culmina em uma 

oportunidade de demanda crescente.  

Em concordância, Hitt, Ireland e Hoskisson (2008) afirmam que é primordial a 

observação, análise e prevenção dos pontos mais influentes ao negócio. Além de indicar os 

fatores relacionados ao segmento, é também necessário relevar os pontos externos ao 

ambiente organizacional, isto é, incontroláveis pelas organizações.  

Procedendo desse parâmetro, são apresentados alguns componentes externos 

considerados relevantes e influentes ao ambiente externo da Academia Viva Mais no âmbito 

econômico, político e legal. 

 

3.1.1. Econômico  

 

Em meio ao mercado são poucas as conjunturas que favorecem ou estimulam a 

expansão dos negócios, até mesmo a abertura de empresas. Em certos casos, muitas empresas 

por não planejar suas finanças e se adaptarem as oscilações acabam por decretar falência ou 

elevar seu grau de endividamento – aumento da participação de capital de terceiros.  
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Analisar o cenário econômico é um ponto essencial para encontrar formas mais 

eficazes de obtenção de lucro e satisfação das necessidades dos clientes, sem se esquecer do 

mais importante: sobreviver no mercado.  O Produto Interno Bruto (PIB) é um indicador 

que sintetiza a situação econômica e permite a empresa tomar suas decisões claramente. À 

vista dessa perspectiva, a figura 2 retrata a evolução do PIB nos últimos 7 anos. 

 

FIGURA 2 : EVOLUÇÃO DO PIB BRASILEIRO 

 

Fonte: IBGE e Boletim Focus do Bando do Brasil (2018). 

 

Mesmo em tempos de crise em que o Brasil sofreu retrocessos inimagináveis: diversos 

setores subsistiram com enorme dificuldade, queda brusca na economia como um todo; o 

setor de academias de ginástica manteve-se em alta e progrediu tanto em receita quanto em 

quantidade/cartela de clientes. A figura 2 salienta a premissa de que o crescimento do PIB 

tende a oferecer condições melhores de vida, poder aquisitivo maior e se intitular de 

oportunidade. 

Um fator que torna a economia auspiciosa e com condições favoráveis no país é a 

gestão pública e a política, ambos são capazes de atrair investidores, estimular a produtividade 

e rentabilidade do mercado. 
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3.1.2. Político e Legal 

 

Wright, Kroll e Parnell (2007, p.48) afirmam que o ambiente político incluí “os 

resultados de eleições, legislações e sentenças judiciais, bem como decisões tomadas por 

várias comissões e instâncias em cada nível de governo”, isto é, toda e qualquer decisão ou 

ação política resulta de forma influente na gestão empresarial  pelos indicadores, programas e 

incentivos econômicos relacionados, positivamente ou não.  

O governo oferta incentivos para auxiliar no desenvolvimento das empresas como, por 

exemplo, o Sistema de tributação Simples Nacional que tem o objetivo simplificar o 

recolhimento das alíquotas, de acordo com a Receita Federal (s/d).  

O município de Guarapuava apresenta ainda o programa Inova Guarapuava, realizado 

pela prefeitura juntamente com o SEBRAE para promover cursos de capacitação e 

consultorias aos empreendedores locais (GUARAPUAVA, 2014).  

Em contrapartida, há situações no âmbito político que ameaçam a longo prazo 

diretamente a Academia Viva Mais como a reforma da previdência que aumentou o tempo de 

contribuição do trabalhador e possivelmente irá reduzir o tempo disponível para 

comparecimento aos treinos.  

Na abertura de um negócio é necessário analisar e estudar as normas, leis e 

regulamentações específicas do ramo para evitar assim possíveis problemas com os órgãos 

reguladores, pois segundo o Conselho Federal de Educação Física (CONFEF, s/d), algumas 

leis devem ser seguidas para o funcionamento de uma academia de ginastica, tais como: 

• Profissionais de Educação Física com bacharelado, registrados no Conselho 

Regional de Educação Física da 9ª Região - Estado do Paraná, sendo um deles o responsável 

técnico, em seus quadros funcionais; 

• Certificado de registro da pessoa jurídica, no Conselho Regional de Educação 

Física da 9ª Região - Estado do Paraná; 

• Licença sanitária fornecida pela vigilância sanitária da Secretaria Municipal de 

Saúde; 

• Vistoria, aprovada pela Secretaria Estadual de Segurança Pública e realizada pelo 

Corpo de Bombeiros da Polícia Militar, objetivando a segurança dos usuários. 
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O não cumprimento dessas especificações em um prazo de noventa dias acarreta uma 

multa para a empresa, logo uma ameaça caracterizada de prejuízo financeiro. 

Há influências também do ambiente externo mais próximo à organização cujas 

implicações são imediatas na administração organizacional e envolvem a análise da demanda 

e da concorrência.   

Certo (1993) apud Fernandes e Berton (2005) afirma que os componentes a serem 

analisados no ambiente organizacional são os clientes, concorrência, fornecedor e o 

componente internacional. Em razão da particularidade do trabalho, a análise em questão trata 

apenas dos clientes, concorrentes e fornecedores.  

 

3.2. ANÁLISE DA DEMANDA 

 

Analisar de maneira especifica a demanda é a parte da estratégia que trata do perfil do 

cliente, preço e a quantificação com o intuito de satisfazer o público alvo com excelência e 

eficiência dentro das condições mercadológicas e econômicas possíveis.  

Os clientes são aqueles indivíduos ou grupos de pessoas externos às organizações que 

usufruem dos serviços ou produtos ofertados por uma empresa, neste caso pela Academia 

Viva Mais.  Lovelock e Wirzt (2006) afirmam que na medida em que interagem com a 

empresa de serviços, os clientes estão expostos às informações que podem influenciar suas 

expectativas e a avaliações do próprio serviço.  

 

3.2.1. Perfil do Cliente 

 

O público alvo refere-se à homens e mulheres acima dos 60 anos que se identificam 

com uma vida mais saudável através da prática de exercícios físicos. Na academia Viva Mais 

a satisfação da demanda consiste em suprir as necessidades específicas por meio da 

experiência e pesquisa que irá assim oferecer um serviço próximo dentro de sua realidade e 

condicionamento médico e físico. A demografia de Guarapuava retrata o perfil e índices de 

possíveis clientes conforme os dados apresentados na tabela 1. 
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TABELA 1: FAIXA ETÁRIA DA POPULAÇÃO DE GUARAPUAVA 2010 

Faixa Etária Masculina Feminina TOTAL 

Menor de 1 ano 1.244  1.258 2.502 

1 a 4 5.566 5.249 10.815 

De 5 a 9 7.995 7.794 15.789 

De 10 a 14 8.364 8.073 16.437 

De 15 a 19 7.793 7.667 15.460 

De 20 a 24 6.947 7.298 14.245 

De 25 a 29 6.848 6.950 13.798 

De 30 a 34 6.070 6.489 12.559 

De 35 a 39 5.971 6.495 12.466 

De 40 a 44 5.471 6.194 11.665 

De 45 a 49 4.572 5.110 9.682 

De 50 a 54 3.756 4.160 7.916 

De 55 a 59 2.920 3.208 6.128 

De 60 a 64 2.301 2.526 4.827 

De 65 a 69 1.574 1.883 3.457 

De 70 a 74 1.162 1.269 2.431 

De 75 a 79 750 927 1.677 

De 80 anos e mais 566 862 1.428 

Idade ignorada 9 9 18 

TOTAL 79.879 83.421 164.567 

Fonte: Adaptada do IBGE (2010). 
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As informações da Tabela 1 evidenciam que o percentual de pessoas acima dos 60 

anos corresponde em média a 8,51% da população local, considerando que a tendência 

populacional é envelhecer e a expectativa de vida aumentar no decorrer dos próximos anos. 

Além da demografia o estilo de vida do público alvo: suas exigências como o 

atendimento especializado, o hábito do idoso de dormir cedo, acessibilidade e tempo hábil 

para o atendimento, e fatores intangíveis como a paciência são pontos e critérios que devem 

compor a estrutura física e constituir a fidelização. 

Segundo Kotler (2000) um grande desafio das organizações é a fidelização dos 

clientes, pois captar um novo cliente é mais atrativo do que reter o cliente atual. Logo, é 

extremamente recomendado medir o nível de satisfação e identificar aas novas necessidades 

para assim atender a demanda com maior qualidade.  

 

3.2.2. Quantidade x Preço  

 

A cidade de Guarapuava detém aproximadamente 14.000 pessoas que se enquadram 

no perfil galgado pela Academia Viva Mais. A expectativa é reter pouco mais de 1% dessa 

população, especificadamente o número de 144 matriculados, número relativamente baixo, 

tendo em vista a não oferta de serviço similar na cidade e região.  

Quantificar o preço dos serviços oferecidos inclui atentar-se a diversos fatores que o 

determinam tais como os custos operacionais, custos variáveis e margem de lucro, em 

resumo. Abrange-se outro fator preponderante como a disponibilidade de renda que o cliente 

estará disposto a investir nessa atividade. 

Conforme o Governo do Estado do Paraná (2016) a população acima de 60 anos 

obteve um rendimento médio real per capita crescente em 11,6% acima da inflação no último 

ano - dados confirmados na última Pesquisa Nacional por Amostra de Domicílios (PNAD 

Contínua) trimestral, do IBGE compilado pelo Instituto Paranaense de Desenvolvimento 

Econômico Social (IPARDES). A renda mensal dessa faixa etária evoluiu de R$ 2.277,00 no 

terceiro trimestre de 2014 para R$ 2.542,00 no mesmo período de 2016. 

Procedente a essas informações a formulação do preço inicial irá considerar a pesquisa 

publicada pelo Portal do Envelhecimento (2014) em que a terceira idade gasta em média um 
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terço de sua renda com saúde, estabelecido em 7% da renda média mensal (R$175,00), isto é, 

um preço dentro desse limite. A maximização do mercado tende a crescer aproximadamente 

13% ao ano conforme ilustra a tabela 2 abaixo: 

 

TABELA 2: PROJEÇÃO QUANTIDADE X PREÇO = RECEITA 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

O cenário projetado pela tabela 2 considerada um período de 5 anos e a maximização 

de 37,93 % na receita e número de clientes mantendo o preço e a mesma estrutura 

operacional.  

 

3.3. ANÁLISE DA CONCORRÊNCIA 

 

Lovelock e Wirzt (2006) afirmam que a análise da concorrência permite originar 

uma visão acerca dos pontos fortes e fracos da concorrência, identificando assim 

oportunidades ou ameaças. A análise deve considerar a concorrência direta e indireta. 

Ao decorrer do processo, a empresa obtém percepções de concorrentes atuais ou 

potenciais e sobre as estratégias que os mesmos apresentam, sendo assim, percebeu-se que 

uma academia voltada ao público da terceira idade é ausente no município de Guarapuava e 

região se tornando um atrativo para os potenciais clientes.  

O concorrente indireto é a organização que diminui o desempenho de vendas, por 

possuir serviços e/ou produtos similares e buscando o mesmo nicho de mercado (KOTHLER, 

2000). 

Ano N° clientes Preço Receita 

2019 144 R$ 175,00 R$ 25.200,00 

2020 162 R$ 175,00 R$ 28.350,00 

2021 183 R$ 175,00 R$ 32.025,00 

2022 206 R$ 175,00 R$ 36.050,00 

2023 232 ‘R$ 175,00 R$ 40.600,00 
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 Os principais concorrentes indiretos localizados em Guarapuava e com maior 

influência são as Academia Vigor, Academia Korpus, Academia Performance, Academia 

Play, Academia BioTraining e Companhia do Corpo, todas bem estruturadas, com tempo de 

praça e considerável cartela de clientes sintetizadas no quadro 2. 

 

QUADRO 2: COMPARATIVO DOS CONCORRENTES INDIRETOS 

ACADEMIA  ATIVIDADE OFERECIDA  PREÇO 

Vigor Musculação R$ 110,00 

Korpus Musculação R$ 85,00 

Performance Musculação + dança R$ 140,00 

Play Gym Musculação + dança R$ 130,00 

BioTraining Musculação + ginástica R$ 180,00 

Companhia do Corpo Musculação + dança R$ 120,00 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

É enfatizado por meio do quadro 2 o diferencial de cada empresa e expressa a 

importância de fortalecer a segmentação e qualidade no serviço para adentrar nesse mercado 

demasiadamente competitivo. 

 

3.3.1. Analise de Fornecedores  

 

O comprador de serviços seleciona os fornecedores valendo-se de certos critérios que 

julga imprescindíveis para os objetivos da empresa. Igualmente, esses são alguns dos itens 
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que podem ser do conhecimento dos mercadólogos da área de serviços (LAS CASAS, 2000 

p.35). 

A cidade de Guarapuava não dispõe de empresas físicas que disponibilizam 

equipamentos para academias à pronta entrega a exceção da CONCEPT, empresa 

especializada em bicicletas que fornece em segundo plano esteiras, bicicletas ergométricas e 

elípticos.  

A alternativa é buscar o fornecimento via e-commerce o que possibilita a mercantilizar 

e realizar bons e ágeis negócios. O quadro 3 apresenta a escolha pelos seguintes fornecedores: 

 

QUADRO 3: OPÇÕES DE FORNECEDORES 

Nome da Empresa Ramo de atividade Produto/serviço Pontos positivos 

Armazém da 

Academia 
Produtos Fitness 

Anilhas, barras, bancos e 

cavaletes. 

Mais de quinze anos de 

experiência no 

mercado e ampla gama 

de produtos. 

Lion Fitness 
Equipamentos para academias 

de ginástica. 

Aparelhos 

multifuncionais, toda 

linha básica de 

equipamentos. 

Assistência técnica 

especializada 

periódica. 

Bem-Estar 

equipamentos 

Fabricação e venda de 

equipamentos esportivos. 

Bicicletas ergométricas e 

aparelhos com 

necessidades 

tecnológicas. 

Tecnologia e 

segurança. 

CONCEPT 
Revende Equipamentos de 

Ginastica 

Bicicletas Erg., elípticos, 

esteiras 
Fornecedor Local 

Fonte: Elaborada pelo Autor (2019). 

 

Estão elencados no quadro 3 alguns fornecedores selecionados por terem boas 

referências, boas avaliações, alta procura e preço de venda competitivo. 
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4. OFERTA DA EMPRESA 

 

 

A Academia Viva mais pretende ofertar aos clientes um serviço mensal onde cada 

cliente terá direito a comparecer em 12 aulas por mês, sendo aconselhado 3 aulas por semana.  

Como modelo de diferenciação terá aulas treino sendo inicialmente 6 por dia, 

iniciando às 7:00 a.m. e encerrando às 20:00 p.m.. As aulas serão ministradas de 2 em 2 horas, 

sempre com acompanhamento de 1 personal trainer e 2 estagiários O aluno deve marcar o 

treino com antecedência para evitar o congestionamento. O limite de inscritos por aula treino 

é de 12 alunos para melhor acompanhamento e atenção. 

Esse serviço, visa suprir a necessidade de acompanhamento do exercício por um 

profissional, indicação e montagem dos treinos necessários para o objetivo e limitações dos 

clientes, proporcionando segurança e melhores resultados, por um preço mais viável do que 

seria uma aula particular com um personal trainer. 

 Como tal serviço é um produto intangível, e extremamente mutável o quadro 4 sugere 

um treino semanal, para demonstrar ao cliente como o serviço pode ser aplicado. 

 

QUADRO 4: SUGESTÃO DE TREINO SEMANAL 

Processo Exercícios 

Avaliação  Medição de Gordura Corporal, Frequência Cardíaca 

Teste de força, Teste de resistência. 

Treino 1  

(SEGUNDA FEIRA E TERÇA FEIRA) 

Esteira, Supino Vertical (Peito), Peitoral dorsal(peito), 

Bíceps Alternado com Alteres, Bíceps Martelo com 

Alteres, Arco Abdominal.  

Treino 2 

 (QUARTA FEIRA E QUINTA FEIRA) 

BikeSpinnin, LegPrass (posterior da coxa), Flexora 

(anterior da coxa), Extensora (coxa), abdutor (Glúteos), 

Desenvolvimento (ombro), encolhimento com alteres 

(trapézio).  

Treino 3  

(SEXTA FEIRA E SABADO) 

Elíptico, Puxador (costas), Remada Alta(costas), Pull 

Over com Alter(costas), Tríceps Paralelo, 

pulling(tríceps). 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019).  
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Além das aulas, a Academia também fornecerá uma avaliação mensal para cada 

cliente e esta será realizada pelos profissionais que estiverem fora do seu horário de aula. A 

avaliação terá caráter físico (objetiva analisar os resultados das atividades de maneira 

fisiológica), psicológico e operacional, intencionando medir e evoluir o nível de serviço 

prestado e o grau de satisfação. 

Uma maneira mais técnica de evidenciar o que a empresa oferta e suas estratégias de 

marketing é detalhar as características dos compostos mercadológico baseada nos quatro P’s: 

Produto, Praça, Promoção e Preço, que segundo Kotler e Keller (2006) representam os 

elementos de melhor controle e alteração.  

 

4.1. PRODUTO 

 

Lovelok, Wirtz e Hemzo (2011) citam que os serviços envolvem uma forma de 

locação por meio da qual os consumidores podem obter benefícios. Os clientes valorizam 

experiências e soluções desejadas e estão dispostos a pagar por elas. Deve-se buscar atingir as 

expectativas do público alvo, pois um produto ou serviço de boa qualidade certamente fará 

com que o cliente procure novamente por este e também o indique para outros em sua volta. 

A Academia Viva Mais oferece serviços de atividade física sendo a musculação de 

bem-estar como atividade base. No início de suas atividades a academia oferecerá apenas o 

serviço de aulas de musculação.  

Após formação de uma carteira de clientes considerável e retorno parcial do 

investimento inicial será realizada a ampliação dos serviços prestados por meio de pesquisa 

com os clientes ativos e potenciais, da análise possíveis de novas atividades para formar uma 

combinação de serviços tais como dança, yoga e pilates.  

 

4.2. PRAÇA 

 

Las Casas (2000) afirma que o critério de seleção dos canais de distribuição para o 

serviço envolve a escolha de uma determinada capacidade de prestação de serviço no nível de 

profissionalismo mais compatível com os objetivos da empresa. 
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Ainda, quando se trata do segmento de serviços a praça se identifica como momento e 

lugar, envolvendo formas de entrega dos serviços, prazos e meios de execução (SEBRAE, 

2015). 

O local para execução das atividades será na cidade de Guarapuava situado na Rua 

Professor Becker, n.º 3144, Bairro Santa Cruz, próximo ao centro da cidade. Local de fácil 

acesso, disponibilidade para estacionamento e estrutura propícia para este negócio. 

O atendimento ocorrerá de segunda a sábado, com abertura às 7:00 a.m. e fechamento 

às 20:00 p.m. As aulas-treino serão iniciadas de 2 em 2 horas, totalizando 6 ao dia, e terão 

duração máxima de também 2 horas.  

 

4.3. PROMOÇÃO 

 

A elaboração do plano da promoção da marca deve ser cabível com os meios em que o 

público alvo tem maior acessibilidade, capacidade mercadológica da empresa e viabilidade 

financeira do procedimento (SHIMP, 2002). 

A Academia Viva Mais, por questões de acessibilidade e alcance ao público alvo, 

pretende realizar sua promoção inicialmente nas rádios locais, por meio de propagandas de 

curta duração convidar o cliente para conhecer o novo empreendimento.  

Já em aspectos de viabilidade financeira, outro meio a se explorar é o das mídias 

sociais (Facebook, Instagram), não só para alcançar o idoso que segue esse meio, mas 

também filhos e netos que podem levar a informação até o cliente prospecto. 

 

4.4. PREÇO  

 

É importante que a estipulação do preço seja bem planejada, afinal, para a maioria das 

pessoas o valor é um dos aspectos mais relevantes na hora de optar por um produto ou serviço 

(CHURCHILL; PETTER, 2005). 

O preço estipulado pela academia Viva Mais é de R$ 175,00 por mês, apesar de 

prestar um serviço diferenciado sem concorrentes diretos, em um primeiro momento a 
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estratégia estipulada foi manter um preço condizente com as academias tradicionais da cidade, 

valores já expressados no quadro 2. 

Por fim, o quadro 5 sintetiza as oportunidades e ameaças, pontos fortes e fracos para 

abertura da Academia Viva Mais por meio de uma analise SWOT: 

 

QUADRO 5: ANÁLISE SWOT 

Forças Oportunidades 

- Instalações propícias para o negócio. 

- Localização; 

- Estratégia de segmentação e 

diferenciação; 

- Disponibilidade de capital próprio para a 

abertura. 

- Mercado segmentado pouco explorado; 

- Expectativa de vida Crescente; 

- Aumento de renda do público alvo; 

-Crescente na busca pelo serviço ofertado pelo 

público alvo (de 5% para 30%); 

-Tendência de melhora na economia nacional; 

- Programas políticos de incentivo. 

Fraquezas  Ameaças 

- Serviços ofertados limitados; 

-  Pouco experiencia do gestor na área; 

- Baixo investimento em promoção. 

- Alta concorrência indireta; 

- Falta de fornecedores fixos na cidade; 

- Amplo mercado de serviços substitutos; 

- Reforma da Previdência (maior tempo de 

contribuição). 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 
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5. PLANO OPERACIONAL  

 

 

Para elaboração de um plano operacional e após analisar todas as normativas do setor, 

devem-se especificar questões de infraestrutura para o melhor desempenho das atividades, no 

melhor local possível e com o layout que propicie acessibilidade e eficiência em toda a 

cadeia, e organizacionais: onde cada colaborador entente seus deveres perante a organização. 

 

5.1. INFRAESTRUTURA  

 

A estrutura física da empresa é um ponto de enorme importância para o sucesso do 

empreendimento, tendo em vista que a acessibilidade é ponto primordial devido ao público 

alvo designado.  

O local escolhido é um imóvel de aproximadamente 600 m², disponível para locação, 

localizado em região próxima ao centro de Guarapuava. O imóvel está em perfeitas condições 

de uso e espaçoso, bem arejado, com fácil disponibilidade para estacionamento de veículos.  

Outro ponto a abordado para o bom desempenho das atividades ponderando a estrutura 

física é o layout dos equipamentos, que quando bem planejado, proporciona conforto e 

conveniência para os clientes, fornece um ambiente atrativo, otimiza o tempo de locomoção e 

execução das atividades para Gaither e Frazier (2001).  

O desenho foi realizado baseado nas dimensões do imóvel prospecto, a fim de 

demonstrar a quantidade de aparelhos e como serão distribuídos pela academia, conforme 

mostra as figuras 3 e 4. 
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

FIGURA 3: LAYOUT  ÁREA DE TREINO 
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Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

Os arranjos físicos demonstrados acima denotam a possibilidade e fácil locomoção 

entre os aparelhos, facilidade de acesso e a otimização do espaço.  

 

   FIGURA 4: LAYOUT MEZANINO 
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5.2. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL  

  

A empresa visando a minimização de seus custos operacionais iniciais e a necessidade 

de buscar novos clientes inicia suas atividades com uma equipe reduzida, suficiente para 

suprir o início das operações, demonstrada pelo organograma da figura 5: 

 

FIGURA 5: ORGANOGRAMA 

 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

O organograma representa a divisão de áreas da empresa. A área operacional é 

formada por 2 professores de educação física e quatro estagiários, cujas responsabilidades 

são: 

¶ Preparar os treinamentos; 

¶ Auxiliar no desenvolvimento; 

¶ Realizar avalições; 

 

A área administrativa é formada por um auxiliar administrativo, que tem como 

atividades: 

¶ Auxiliar o diretor em tarefas gerais; 
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¶ Relação direta e indireta com o cliente;  

¶ Serviços de secretaria; 

 

A gerência geral está a cargo do proprietário da empresa, sendo ele o diretor e suas 

funções sintetizadas são: 

¶ Planejar;  

¶ Dirigir;  

¶ Controlar; 

 

Sendo assim, com os setores e funções de cada colaborador bem determinados a 

empresa tende a crescer de uma maneira objetiva e bem ordenada. 

Em termos de estruturação salarial foi considerado as normas vigentes da categoria e a 

média estadual de recebimento de cada cargo no senário estadual.  

O quadro 6 além do cargo, número de funcionários e remuneração, acrescentado os 

encargos sociais trabalhistas mensais, que conforme anexo I, produzido pelo SEBRAE, 

acrescenta em torno de 33,78% sobre a remuneração total (valor vigente apenas para adeptos 

do sistema de tributação SIMPLES). Incluindo: férias (11,11%), 13° salário (8,33%), FGTS e 

FGTS/resc. (12%) e previdenciário sem 13° e férias (2,33%). Gastos sintetizados na tabela a 

seguir: 

 

QUADRO 6: GASTOS MENSAIS COM PESSOAL 

Cargo Quantidade Sal bruto(R$) Encargos (R$) Total 

Aux. Adm. 1 R$ 1.258,09 R$ 424,98 R$ 1.683,07 

Treinador 2 R$1.753,00 R$ 592,16 R$ 4.690,32 

Estagiário 4 R$ 954,00 R$0 R$ 3.816,00 

Total Mensal R$ 10.189,39 

Fonte: Adaptado do SEBRAE e SALARIOBR (2019). 
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Já a o pró-labore destinado ao diretor (proprietário) da instituição será de R$ 1.900 

com o objeto de deixar a disposição da empresa maior porcentagem do lucro líquido e formar 

um capital de giro com boa liquidez. Por conseguinte, assegurando o atendimento de possíveis 

problemas como a sazonalidade da demanda. Como não existem normas referentes a fundo de 

garantia para esse tipo de retirada, não serão acrescentados encargos. 

 

5.3. TECNOLOGIA ADOTADA. 

 

A princípio em termos de tecnologia a academia Viva Mais necessita de um sistema de 

gestão que apresente todas as informações financeiras e mercadológicas necessárias para o 

gestor tomar as decisões mais cabíveis. Além desse ponto, o sistema será ferramenta essencial 

para os professores acompanharem o desenvolvimento dos alunos e suas singularidades de 

uma maneira mais prática.  

Se aprofundar demasiadamente na área tecnológica não será viável para o negócio em 

estudo, tendo em vista que o público alvo de uma maneira geral não tem a cultura ou aptidão 

pelo tema.  

 

5.4 GERÊNCIA  

 

O gerente será o Eduardo Jose Soares graduado em administração de empresas pela 

Universidade Estadual do Cento-Oeste, atualmente cursando o MBA em Gestão Estratégica 

de Empresas FGV, tem como emprego a função de gerente administrativo de um negócio 

familiar no ramo de tecidos. Tem experiência maior na área de finanças e extremamente 

cativado pelo empreendedorismo. 
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6. PLANO FINANCEIRO  

 

 

Estruturar um plano financeiro para abertura e vitalidade de um negócio é considerado 

por muitos a mais complexa das partes do âmbito interno, tendo em vista que um 

planejamento precário pode comprometer de maneira geral todo o processo sistêmico da 

organização segundo Dornelas (2005).  

Sendo assim, para estruturação de um plano financeiro “saudável” é preciso expor os 

investimentos pré-estabelecidos, projetar custos e, de maneira sistêmica, simular situações que 

possam comprometer o andamento do empreendimento para então elaborar estratégias 

cabíveis. 

 

6.1. INVESTIMENTOS TOTAIS 

 

O investimento total para realização do empreendimento terá caráter 100% próprio. O 

montante foi estipulado partindo de duas contabilizações: o valor necessário para aquisição de 

moveis utensílios e equipamentos (valores previamente orçados nos anexos II ao XI) e valor 

estipulado para capital de giro; com a finalidade de manter ativos com liquidez imediata e que 

supram gastos fixos e variáveis da empresa, zelando assim por sua saúde financeira.  

Os quadros 7 a 10 seguir explanam o investimento em imobilizado, sendo 

equipamentos, móveis e utensílios para a abertura da Academia Viva Mais.     

 

QUADRO 7: INVESTIMENTO EM EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS 

SALA DE MUSCULAÇÃO  

4  Anilhas de 2 kg R$ 38,31 

4  Anilhas de 4 kg R$ 76,62 

6  Anilhas de 5 kg R$ 143,65 

6  Anilhas de 10 kg  R$ 287,31 

1  Barra de 1,20 m R$ 53,90 

1  Barra de 1,50 m R$ 64,90 

1  Barra de 1,80 R$ 151,59 

TOTAL  R$816,28 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 
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QUADRO 8: INVESTIMENTO EM EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS - 2 

SALA DE MUSCULAÇÃO 

1 Barra w R$ 132,87 

1 Kit halteres (1 a 10) R$ 724,99 

1 Estante para halteres R$ 248,57 

1 Estante para barras R$ 662,79 

1 Banco de 90º R$ 873,99 

1 Banco fixo R$ 227,61 

1 Abdutor R$ 3.324,14 

1 Adutor R$ 3.324,14 

1 Deltoide R$ 3.579,73 

1 Cross over R$ 4.987,18 

1 Desenvolvimento ombro R$ 3.451,84 

1 Extensor R$ 3.464,68 

1 Flexor R$ 3.365,67 

1 Legpress 180° R$ 3.840,23 

1 Peitoral dorsal R$ 3.526,28 

1 Puxada alta R$ 3.360,76 

1 Remada sentada R$ 3.418,18 

1 Supino vertical R$ 3.451,84 

5 Esteira R$ 11.950,10 

3 Bicicleta vertical R$ 4.170,10 

3 Bicicleta horizontal R$ 4.470,10 

3 Elíptico R$ 4.887,10 

1 Tríceps paralelo R$ 3.442,71 

1 TV Led de 32'' R$ 1.091,18 

1 Bebedouro R$ 170,71 

TOTAL  R$ 76.147,49 

AMBIENTE N° EQUIPAMETOS CUSTO (R$ 

SALA DE PILATES 

5 Bolas de ginástica R$ 237,05 

5 Colchonetes R$ 245,50 

5 Elásticos R$ 122,45 

TOTAL  R$ 605,00 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 
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QUADRO 9: INVESTIMENTO EM EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS - 3 

AMBIENTE N° MÓVEIS E UTENSÍLIOS CUSTO (R$) 

SALA DE AVALIAÇÃO 

2 Cadeira R$ 128,00 

1 Mesa de escritório R$ 112,90 

1 Kit de avaliação Física R$ 599,00 

1 Balança Digital R$ 49,90 

TOTAL  R$ 889,80 

AMBIENTE N° MÓVEIS E UTENSÍLIOS CUSTO (R$) 

BANHEIROS (MASCULINO E 

FEMININO) 

2 Roupeiro de Metal R$ 1.121,10 

2 Banco de madeira R$ 647,72 
 TOTAL  R$ 2.680,50 

AMBIENTE N° MOVEIS E UTENCÍLIOS CUSTO (R$) 

RECEPÇÃO 

1 Balcão R$ 274,55 

1 Cadeira R$ 86,99 

1 Computador R$ 1.079 

1 Impressora R$ 179,00 

1 Cadeira tripla R$ 369,90 

TOTAL  R$ 1.989,44 

AMBIENTE N° MOVEIS E UTENSÍLIOS CUSTO (R$) 

SALA DE ALONGAMENTO E 

ABDOMINAL 

1 Espaldar R$ 288,81 

7 Aparelho Abdominal R$ 195,30 

1 Colchonete R$ 139,93 

TOTAL  R$ 624,04 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

QUADRO 10: SÍNTESE DOS INVESTIMENTOS 

AMBIENTE  CUSTO (R$) 

SALA DE MUSCULAÇÃO R$ 76.963,77 

SALA DE PILATES R$ 605,00 

SALA DE AVALIAÇÃO R$ 889,80 

BANHEIROS (MASCULINO E FEMININO) R$ 2.680,50 

RECEPÇÃO $ 1.989,44 

SALA DE ALONGAMENTO E ABDOMINAL R$ 624,04 

TOTAL R$ 83.752,55 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

Em referência a esses ativos mencionados deve-se levar em conta o fator de 

depreciação, estipulado em 10% do valor investido e calculado de uma maneira sintetizada:  
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cálculo anual de caráter decrescente ao decorrer dos anos e tendo como ponto de partida a 

depreciação no primeiro ano (a perca de valor imobilizado de R$ 8.375,25). 

Após a explanação dos gastos em ativos imobilizados, foi calculado para adição 50% 

deste valor, chegando a um montante de R$ 41.876,27, segundo estudo realizado pelo 

SEBRAE (2015) essa porcentagem, de uma maneira geral é suficiente para preservar a 

liquidez e rentabilidade de uma empresa.  

Logo, é possível formar o montante total do investimento inicial, estipulado como 

necessário para abertura da Academia Viva Mais, sendo a soma de ativos imobilizados (R$ 

83.752,55) e capital de giro (R$ 41.877,45), totalizando R$ 125.630,00.  

 

6.2. CUSTOS E DESPESAS 

 

Estabelecer uma projeção de custos e despesas é crucial para programar o quanto de 

capital deve ser reservado para manter a saúde financeira da empresa, além de ser também 

uma variável na elaboração do plano de venda e no custeio do serviço ofertado. Relevando 

tais pontos, o quadro 11 apresenta os gastos mensais: 

 

QUADRO 11: CUSTOS E DESPESAS MENSAIS 

Custos operacionais  

Aluguel R$ 4.000,00 

Água R$ 110,00 

Luz R$ 250,00 

Gastos com Pessoal R$ 10.189,39 

TOTAL  R$ 14.558,39 

Despesas Comerciais  
Propaganda (Rádio) R$ 1.000,00 

TOTAL  R$ 1.000,00 

Despesas Administrativas 

Pró-labore R$ 1.900,00 

Contador R$ 900,00 

Plano Telefônico com Internet R$ 133,89 

Sistema de Gestão R$ 99,00 

Suprimentos  R$291,63 

TOTAL  
                         R$ 3.324,52 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 
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Os valores expressos totalizam o quanto a empresa projeta como gastos fixos por mês, 

sendo custos operacionais, despesas administrativas e comerciais no valor de R$ 18.882,91. 

 

6.3. GASTOS PRÉ-OPERACIONAIS  

 

Existem algumas obrigações que devem ser atendidas antes mesmo da abertura do 

empreendimento, considerando a necessidade de alvará, emissão de documentação, aluguel 

antecipado do imóvel entre outros custos. 

A figura 6 demostra uma perspectiva de gastos pré-operacionais, o valor será 

descontado do montante destinado ao capital de giro da empresa. 

 

FIGURA 6: PERSPECTIVA DE GASTOS PRÉ-OPERACIONAIS 

Gastos Valor R$

Exigências para abertura R$ 684,90

Quadro, Missão, Visão e Valores + Quadro Organograma R$ 300,00

Treinamento de Funcionários R$ 212,48

Gastos de Instalação R$ 4.651,63

Propagandas (Rádio) R$ 1.000,00

Registro de Marca R$ 400,00

Suprimentos (Limpeza e organização) R$ 291,63

TOTAL R$ 7.540,64  

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

  

6.4. DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS 

 

Após a projeção de investimentos e gastos da Academia Viva Mais, foi planejado o 

Demonstrativo de Resultado de Exercício (DRE) num cenário de um ano corrente, com a 

finalidade de prever o possível lucro ou prejuízo durante o exercício.  

A demonstração do resultado do exercício reflete aumentos e reduções implicadas em 

patrimônio. Receitas de maneira geral de acordo com Matarazzo (1998) refletem em um 

aumento do ativo e, consequentemente, aumentam o patrimônio líquido, diferentemente das 

despesas que representam redução do patrimônio líquido.  
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Para realizar a construção desse demonstrativo e obter o valor da receita bruta, a 

perspectiva de vendas foi elaborada de acordo com a tabela 2 Quantidade x Preço, onde se 

pretende captar uma carteira de 144 clientes fixos todo mês, tendo um crescimento anual de 

13%. Demonstrativo está ilustrado na figura atendendo a projeção de  de 5 anos.  

 

FIGURA 7: PERSPECTIVA DE DRE EM UM PERÍODO DE 5 ANOS 

DRE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 

RECEITA BRUTA 302.400,00R$   341.712,00R$   386.135,00R$     436.332,05R$     493.055,00R$     

IMP (SIMPLES) 25.643,52R$     28.977,18R$     34.867,99R$       39.400,78R$       44.522,87R$       

RECEITA LIQUIDA 276.756,48R$   312.734,82R$   351.267,01R$     396.931,27R$     448.532,13R$     

(-)CUSTO OPER 174.592,68R$   174.592,68R$   174.592,68R$     174.592,68R$     174.592,68R$     

ALUGUEL 48.000,00R$     48.000,00R$     48.000,00R$       48.000,00R$       48.000,00R$       

AGUA 1.320,00R$       1.320,00R$       1.320,00R$         1.320,00R$         1.320,00R$         

LUZ 3.000,00R$       3.000,00R$       3.000,00R$         3.000,00R$         3.000,00R$         

GASTO COM PESS 122.272,68R$   122.272,68R$   122.272,68R$     122.272,68R$     122.272,68R$     

MARGEM DE CONT 102.163,80R$   138.142,14R$   176.674,33R$     222.338,59R$     273.939,45R$     

(-)DESP ADM 39.894,24R$     39.894,24R$     39.894,24R$       39.894,24R$       39.894,24R$       

PRÓ-LABORE 22.800,00R$     22.800,00R$     22.800,00R$       22.800,00R$       22.800,00R$       

CONTABILIDADE 10.800,00R$     10.800,00R$     10.800,00R$       10.800,00R$       10.800,00R$       

TEL/NET 1.606,68R$       1.606,68R$       1.606,68R$         1.606,68R$         1.606,68R$         

SUPRIMENTOS 3.499,56R$       3.499,56R$       3.499,56R$         3.499,56R$         3.499,56R$         

TI 1.188,00R$       1.188,00R$       1.188,00R$         1.188,00R$         1.188,00R$         

(-)DESP COM 12.000,00R$     12.000,00R$     12.000,00R$       12.000,00R$       12.000,00R$       

PROPAGANDA 1.000,00R$       1.000,00R$       1.000,00R$         1.000,00R$         1.000,00R$         

LUCRO LIQUIDO 50.269,56R$  86.247,90R$  124.780,09R$  170.444,35R$  222.045,21R$   

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

O valor cobrado do imposto na figura 7 é dependente do montante arrecado, nesse 

caso, no primeiro e no segundo ano a taxa aplicada é de 8,48%. No terceiro, quarto e quinto 

ano a alíquota é de 9,03% - cálculo exercido sobre a receita bruta, números baseados na tabela 

do simples nacional, apresentados no anexo XII. 

 Outro fator determinante para o enquadramento nos percentuais citados é o fator “r” 

referente ao gasto com pessoal, incluindo encargos, que delimita a Academia Viva Mais nos 

moldes traçados no anexo I. 
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Em síntese a evolução gradativa do lucro líquido apresentado na projeção da DRE se 

apresenta como um fator importante em questões de futuros investimentos e expansão do 

empreendimento. 

 

6.5. FLUXO DE CAIXA NOS CENÁRIOS REALISTA, PESSIMISTA E 

OTIMISTA.  

 

Para realizar um planejamento financeiro eficiente é necessário atentar-se a mais de 

um cenário possível. Por esta razão, foi realizado a projeção de 5 anos do fluxo de caixa em 

um cenário realista (144 clientes), 15 % a mais em um cenário otimista (166) e 15% a menos 

em um cenário pessimista (122 clientes) demonstrada pelas figuras 8, 9 e 10. 

 

FIGURA 8: PROJEÇÃO FLUXO DE CAIXA (CENÁRIO REALISTA) 

CENARIO REALISTA Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 

INEVESTIMENTOS TOTAL 125.630,00R$                  

Ativo Circulante (CG) 34.336,81R$                    

Imobilizado 83.752,55R$                    

Demais gastos pré-operacionais 7.540,64R$                      

SALDO INICAL  (CAIXA) 34.336,81R$                    34.336,81R$              76.231,12R$             154.941,29R$           272.937,43R$                437.276,22R$              

PROJEÇÃO DE RECEITA 302.400,00R$            341.712,00R$           386.135,00R$           436.332,05R$                493.055,00R$              

IMPOSTOS (SIMPLE) 25.643,52R$              28.977,18R$             34.867,99R$             39.400,78R$                  44.522,87R$                

(-) custos operacionais 174.592,68R$            174.592,68R$           174.592,68R$           174.592,68R$                174.592,68R$              

(-) Despesas adn 39.894,24R$              39.894,24R$             39.894,24R$             39.894,24R$                  39.894,24R$                

(-) Despesas comer.. 12.000,00R$              12.000,00R$             12.000,00R$             12.000,00R$                  12.000,00R$                

(-) depreciação 8.375,25R$                7.537,73R$               6.783,95R$               6.105,56R$                    5.495,00R$                  

SALDO FINAL 34.336,81R$                 76.231,12R$           154.941,29R$        272.937,43R$        437.276,22R$            653.826,43R$          
 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 
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FIGURA 9: CENÁRIO PESSIMISTA - PROJEÇÃO FLUXO DE CAIXA  

CENARIO PESSIMISTA Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 

INEVESTIMENTOS TOTAL 125.630,00R$                  

Ativo Circulante (CG) 34.335,63R$                    

Imobilizado 83.752,55R$                    

Demais gastos pré-operacionais 7.540,64R$                      

SALDO INICAL (CAIXA) 34.336,81R$                    34.336,81R$              30.031,12R$             60.962,36R$             127.091,65R$                230.788,16R$              

PROJEÇÃO DE RECEITA 256.200,00R$            289.506,00R$           327.141,78R$           369.670,21R$                417.727,34R$              

IMPOSTOS (SIMPLE) 25.643,52R$              24.550,11R$             27.741,62R$             33.381,22R$                  37.720,78R$                

(-) custos operacionais 174.592,68R$            174.592,68R$           174.592,68R$           174.592,68R$                174.592,68R$              

(-) Despesas adn 39.894,24R$              39.894,24R$             39.894,24R$             39.894,24R$                  39.894,24R$                

(-) Despesas comer.. 12.000,00R$              12.000,00R$             12.000,00R$             12.000,00R$                  12.000,00R$                

(-) depreciação 8.375,25R$                7.537,73R$               6.783,95R$               6.105,56R$                    5.495,00R$                  

SALDO FINAL 34.336,81R$                 30.031,12R$           60.962,36R$          127.091,65R$        230.788,16R$            378.812,80R$          
 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

 

FIGURA 10: CENÁRIO OTIMISTA - PROJEÇÃO FLUXO DE CAIXA 

CENARIO OTIMISTA Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 

INEVESTIMENTOS TOTAL 125.630,00R$                  

Ativo Circulante (CG) 34.335,63R$                    

Imobilizado 83.752,55R$                    

Demais gastos pré-operacionais 7.540,64R$                      

SALDO INICAL (CAIXA) 34.336,81R$                    34.336,81R$              122.431,12R$           246.753,67R$           418.415,15R$                643.396,21R$              

PROJEÇÃO DE RECEITA 348.600,00R$            393.918,00R$           445.127,34R$           502.993,89R$                568.383,10R$              

IMPOSTOS (SIMPLE) 25.643,52R$              35.570,80R$             40.195,00R$             45.420,35R$                  53.086,98R$                

(-) custos operacionais 174.592,68R$            174.592,68R$           174.592,68R$           174.592,68R$                174.592,68R$              

(-) Despesas adn 39.894,24R$              39.894,24R$             39.894,24R$             39.894,24R$                  39.894,24R$                

(-) Despesas comer.. 12.000,00R$              12.000,00R$             12.000,00R$             12.000,00R$                  12.000,00R$                

(-) depreciação 8.375,25R$                7.537,73R$               6.783,95R$               6.105,56R$                    5.495,00R$                  

SALDO FINAL 34.336,81R$                 122.431,12R$         246.753,67R$        418.415,15R$        643.396,21R$            926.710,41R$          
 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 
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7. INDICES FINANCEIROS  

 

 

A partir da análise dos possíveis gastos, receitas e projeções de fluxo de caixa, 

calculados foram os índices financeiros mais relevantes com o objetivo de ratificar a 

viabilidade econômico-financeira na efetivação do negócio: VPL, TIR e Payback. 

Antes de abordar esses índices, é necessário delimitar uma Taxa mínima de 

atratividade para ter como parâmetro e que justifique a escolha ou não pelo investimento em 

questão. 

 

7.1. TAXA MÍNIMA DE ATRATIVIDADE 

 

A taxa mínima de atratividade foi baseada na relação entre o S&P 500 com a EMBI+. 

O S&P 500 estipula tal taxa partindo do desempenho das ações de 500 empresas norte 

americanas (escolhidas por especialistas), levando como critério de escolha: tamanho, 

liquidez e setor, atualmente produzindo um retorno real de 14,60% (media de janeiro de 

2019). (Dados disponíveis em Investing.com.) 

O EMBI+ reflete em números o comportamento da dívida externa (títulos) brasileira 

no mercado internacional, sendo assim convertido em risco para o investidor. O EMBI+ mais 

chegou a 239 pontos segundo o IPEADATA (2019), o que equivale à necessidade de se 

acrescentar cerca de 2,39% na TMA a fim de conseguir uma rentabilidade mais vantajosa. 

Relacionando esses dados, a taxa mínima de atratividade foi delimitada em 17%. 

 

7.2. VALOR PRESENTE LÍQUIDO  

 

A figura 11 a seguir demonstra o VPL nos três cenários abordados nos fluxos de caixa, 

contabilizando a TMA de 17%. 
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FIGURA 11: VALOR PRESENTE LÍQUIDO 

VPL (cenário realista) 644.840,27R$              

VPL (cenário otimista) 1.076.691,01R$          

VPL (cenário pessimista) 210.009,25R$              
 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

Embasado nos parâmetros descritos, os três cenários demonstram um valor presente 

líquido atrativo numa analise de 5 anos de projeção - valores bem superiores perante a TMA 

traçada. 

7.3. TAXA INTERNA DE RETORNO (TIR) 

 

A Taxa Interna de Retorno é representa pela figura 12 e embasada também nos 3 

cenários descritos nos fluxos de caixa das figuras 8, 9 e 10. 

 

FIGURA 12: TAIXA INTERNA DE RETORNO (TIR) 

TIR (cenário realista) 100%

TIR (cenário otimista) 144%

TIR (cenário pessimista) 48%
  

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

Todos os cenários embasados no período de 5 anos se mostraram superiores a TMA, 

isto é, mais rentáveis. 

 

7.4. PAYBACK SIMPLES E DESCONTADO   

 

A finalidade na demonstração do Payback simples e Descontado nos três cenários 

prospectados foi captar a informação do tempo de retorno do investimento total, considerando 
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o valor do dinheiro ao decorrer do tempo (descontado) e mantendo o valor do dinheiro como 

no período inicial (simples). 

 

FIGURA 13: PAYBACK SIMPLES E DESCONTADO 

PAYBACK   simples (cenário realista) 1 anos e 8 meses

PAYBACK  simples (cenário otimista) 1 anos e 2 meses 

PAYBACK  simples (cenário pessimista) 3 anos e 19 dias 

PAYBACK  descontado(cenário realista) 2 anos 

PAYBACK   descontado (cenário otimista) 1 ano 4 meses  

PAYBACK descontado (cenário pessimista) 3 anos e 6 meses  

Fonte: Elaborado Pelo Autor (2019). 

 

Ponderando o tempo de retorno do investimento e os parâmetros expostos pelos dados 

apresentados, todos os cenários apresentam um regresso de investimento consideravelmente 

rápido na perspectiva de 5 anos. 

 

7.5. ANÁLISE DE SENSIBILIDADE NOS TRÊS CENÁRIOS  

 

Com a finalidade de prever diferentes variáveis que podem afetar o desempenho do 

negócio prospecto, foi elaborado uma projeção nos cenários realistas otimistas e pessimistas, 

analisando a sensibilidade dos números referentes ao preço estipulado, número de clientes 

atendidos e ao custo fixo, isso em um espaço de um ano de exercício, conforme as figuras 14, 

15 e 16: 
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FIGURA 14: ANALISE DE SENSIBILIDADE SOB UM CENÁRIO REAL 

CENARIO REAL PREÇO DE SERVIÇO :  + 5%N° CLIENTES : + 10%CUSTO FIXO:  -5 %

receita 317.692,80R$                         333.900,00R$             302.400,00R$                

custos variaveis (-) 26.940,35R$                           28.314,72R$               25.643,52R$                  

custos fixos (-) 226.486,92R$                         226.486,92R$             215.162,57R$                

resultado do periodo 64.265,53R$                           79.098,36R$               61.593,91R$                   

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

 

FIGURA 15: ANALISE DE SENSIBILIDADE SOB UM CENÁRIO PESSIMISTA 

CENARIO PESSIMISTA PREÇO DE SERVIÇO :  - 10 %N° CLIENTES : - 20 %CUSTO FIXO:   + 15 $

receita 230.580,00R$                         205.800,00R$             256.200,00R$                

custos variaveis (-) 19.553,18R$                           17.451,84R$               21.725,76R$                  

custos fixos (-) 226.486,92R$                         226.486,92R$             260.459,96R$                

resultado do periodo 15.460,10-R$                           38.138,76-R$               25.985,72-R$                   

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 

  

FIGURA 16: ANALISE DE SENSIBILIDADE SOB UM CENÁRIO OTIMISTA 

CENARIO otimista PREÇO DE SERVIÇO :  + 10%N° CLIENTES : + 15%CUSTO FIXO: -7  $

receita 383.460,00R$                         401.100,00R$             348.600,00R$                

custos variaveis (-) 32.517,41R$                           34.013,28R$               29.561,28R$                  

custos fixos (-) 226.486,92R$                         226.486,92R$             210.632,84R$                

resultado do periodo 124.455,67R$                         140.599,80R$             108.405,88R$                 

Fonte: Elaborado pelo Autor (2019). 
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  8.  CONCLUSÃO 

 

Considerando todas as etapas desse trabalho, e por meio do conhecimento adquirido 

durante o período do curso de MBA, concluiu-se que a abertura de uma academia de ginastica 

segmentada para o público da terceira idade é extremamente viável na cidade de Guarapuava - 

Pr, levando em conta até mesmo cenários considerados a baixo do previsto.   

Tal conclusão foi ratificada após avaliado o baixo investimento inicial e seu lépido 

retorno, sua elevada rentabilidade contraposta com a TMA estipulada, e tamanha 

possibilidade de crescimento. 

Em questões da relação entre o mercado fitness e a o público alvo (terceira idade), a 

tendência é de crescimento exponencial, sendo que a busca por maior qualidade de vida, 

saúde e vitalidade são objetivos cada vez mais certos. 

Foi transparecido também, que apesar das projeções desse tipo de serviço serem de um 

aumento extremamente interessante, o mercado segmentado para esse publico alvo ainda é 

pouco explorado, sendo assim uma grande oportunidade de negócio. 

Analisando partes estruturais e de operação, o fato de ocupar um imóvel já projetados e 

que comporta tal tipo de atividade, facilita o processo como um todo e reduz custos e 

investimentos iniciais.  

Como sugestão para etapas futuras ao negócio, após sua estabilização, seria a 

expansão dos serviços prestados, fornecendo não apenas um espaço para aulas de musculação 

e outras atividades físicas, mas sim um centro de interação entre idosos, contendo espaço para 

lazer, ajuda psicológica e por meio de parcerias com outras áreas, possibilitar maior qualidade 

de vida de uma maneira geral para nossos idosos. 



47 

 

9 REFERÊNCIAS BIBLIOGR ÁFICAS 

ACAD BRASIL. Mercado fitness. Disponível em < https://www.acadbrasil.com.br/ 

mercado.html> Acesso em 11 de janeiro de 2019.    

ALVARENGA, Darlan; GERBELLI,  Luiz Guilherme. Brasil deve ter crescimento moderado 

a partir de 2019, dizem analistas. Disponível em <https://g1.globo.com/ 

economia/noticia/2018/11/30/brasil-deve-ter-crescimento-moderado-a-partir-de-2019-di 

zem-analistas.ghtml> Acesso em 10 de janeiro de 2019.           

ANDRADE, Carolina de. Procura de exercícios físicos por idosos aumenta. Disponível em 

<https://www.portalcomunicare.com.br/procura-de-exercicio-fisico-por-idosos-au 

menta/> Acesso em 09 de janeiro de 2019. 

CHURCHILL, JR., Gilbert A; PETER, J. Paul. Marketing: criando valor para os clientes. 

São Paulo: Saraiva, 2005. 

CNAE/IBGE. Comissão Nacional de Classificação. Disponível em 

<http://cnae.ibge.gov.br/?view=subclasse&tipo=cnae&versao=9.1.0&subclasse=9313100&ch

ave=condicionamento>. Acesso em 10 janeiro de 2019. 

CONSELHO REGIONAL DE EDUCAÇÃO FÍSICA, Legislação. Disponível em: 

<http://www.confef.org.br/extra/juris/mostra_lei.asp?ID=26> Acesso em 11 de janeiro de 

2019. 

DORNELAS, José Carlos Assis. Transformando ideias em negócios. 2. .ed. Rio de Janeiro: 

Elsevier, 2005. 

FERNANDES, Bruno Henrique; BERTON, Luiz Hamilton. Administração Estratégica. São 

Paulo: Saraiva, 2005. 

GAITHER, Norman; FRAZIER, Greg. Administração da produção e operações. São Paulo: 

Pioneira Tomson Learning, 2001.   

HITT, MICHAEL. Administração estratégica: competitividade e globalização. 2. Ed. São 

Paulo: Cengage Learning, 2008. 

IPEADATA, Índice EBMI+. Disponível em <http://www.ipeadata.gov.br/ExibeSerie. 

aspx?module=M&serid=40940> Acesso e 09 de fevereiro de 2019.      

Indice S&P 500. Disponível em <Investing.com> Acesso em 09 de fevereiro de 2019.      

integrada de marketing. Tradução de Luciana de Oliveira da Rocha. 5. Ed. Porto Alegre: 

IPARDES, Produto Interno Bruto (referência 2010) segundo os municípios do Paraná - 2012-

2016. Disponível em <http://www.ipardes.gov.br/pdf/indices/pib_municipal.pdf> Acesso em 

9 de janeiro de 2019. 

KOTLER, Philip. Administração de Marketing. 10. Ed. Trad. Bazán Tecnologia e 

Linguística. São Paulo: Prentice Hall, 2000. 

LEITE, Helio P. Gastos dos Idosos. Disponível em <http://www.portaldoenvelhe 

cimento.com/saudedoenca/item/1223-idosos-gastam-um-ter%C3%A7o-da-renda-com-

sa%C3%BAde> Acesso em 15 de janeiro de 2019 

LAS CASAS, Alexandre Luizzi. Marketing de serviços. 2 .Ed. São Paulo: Atlas, 2000. 



48 

 

LOVELOCK, Christopher; WIRTZ, Jochen. Marketing de serviços: pessoas, tecnologia e 

resultados. Trad. Arlete Simille Marque. 5. Ed. São Paulo: Pearson Prentice Hall, 2006. 

LOVELOK, Christopher; WIRTZ, Jochen; HEMZO, Miguel Angelo. Marketing de 

serviços: pessoas, tecnologia e resultados. Trad. Arlete Simille. Rev. Técn. Edson 

Crescitelli. 5. Ed. São Paulo: Pearson Prentice Hall, 2006. 

MATARAZZO, Dante Carmine. Análise financeira de balanços: abordagem básica e 

gerencial. 5. Ed. São Paulo: Atlas, 1998. 

PREFEITURA MUNICIPAL DE GUARAPUAVA. Prefeitura lança programa que facilita 

abertura de empresas em Guarapuava. Disponível em <http://www. 

guarapuava.pr.gov.br/noticias/aviso-de-pauta-prefeitura-lanca-programa-que-facilita-a-

abertura-de-empresas-em-guarapuava/> Acesso em 29 de maio de 2019. 

Pesquisa Salarial. Disponível em <http://www.salariobr.com.br/PesquisaSalarial 

PorPorte?funcao=estagiario&PageId=controllerName_bd9d7b3a-ba71-4f81-b840-d691 

1b86cfe0> Acesso em 15 de janeiro de 2019. 

RECEITA FEDERAL. O que é o Simples Nacional. Disponível em <http:// 

www8.receita.fazenda.gov.br/SimplesNacional/Documentos/Pagina.aspx?id=3> Acesso em 

13 de janeiro de 2019. 

SEBRAE, Relatório de Inteligência. Disponível em <https://m.sebrae.com.br/Sebrae/ 

Portal%20Sebrae/UFs/RJ/Anexos/Relat%C3%B3rio%20SIS%20Fitness%20-%20Preci 

fica%C3%A7%C3%A3o.pdf> Acesso em 10 de janeiro 2019.               

SEBRAE MINAS GERAIS, Aprenda a calcular o capital de giro da sua empresa. Disponível 

em <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/mg/artigos/aprenda-a-calcular-o-

capital-de-giro-da-sua-empresa,152038ccdf25a410VgnVCM1000003b74010 

aRCRD> Acesso em 23 de janeiro de 2019. 

SEBRAE, Empreendedorismo. Disponível em <https://www.sebrae.com.br/sites/Portal 

Sebrae/tipoconteudo/empreendedorismo?codTema=2> Acesso em 10 e janeiro de 2019. 

SEBRAE, Praça. Disponível em <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/ 

marketing-de-servicos-uma-visao-baseada-nos-8-ps,a799a442d2e5a410VgnVCM10000 

03b74010aRCRD> Acessado em  30 de maio de 2016. 

SHIMP, Terence A. Propaganda e Promoção: Aspectos complementares da comunicação. 

WHIGHT, Peter; KROLL, J. Mark; PARNELL, John. Administração Estratégica: 

conceitos. 9. Ed. São Paulo: Atlas, 2007.          

WRIGHT, Peter; KROLL, Mark J.; PARNELL, John. Administração estratégica: conceitos. 

Trad. Celso A. Rimoli e Lenita R. Esteves. São Paulo: Atlas, 2007. 

 



49 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 



50 

 

ANEXO I  

ENCARGOS TRABALHISTAS 

 

 

 

  



51 

 

ANEXO II  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS 

1  

 



52 

 

ANEXO III  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS – PARTE 2 

 

 

 

 

 

 

 



53 

 

ANEXO IV  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS - PARTE 3 

 

 

 



54 

 

ANEXO V  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS – PARTE 4 

 

 

 

 

 

 

 



55 

 

ANEXO VI  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS - PARTE 5 

 

 

 

 

 



56 

 

ANEXO VII  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS – PARTE 6 

 

 

 

 

 



57 

 

ANEXO VIII  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS – PARTE 7 

 

 



58 

 

 

ANEXO IX  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS – PARTE 8 

 



59 

 

ANEXO X  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS – PARTE 9 

 

 

 



60 

 

ANEXO XI  

PESQUISA DE PREÇO PARA EQUIPAMENTOS MÓVEIS E UTENSÍLIOS - PARTE 10 

 

 

 



61 

 

ANEXO XII  

TABELA SIMPLES NACIONAL 

  


