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1. SUMARIO EXECUTIVO

A escolha dos empreendedores pelo negdcio deu-se por cada vez mais os profissionais da
salde incentivarem a préatica de exercicios fisicos no dia a dia como garantia de boa saude,
além da busca independente por interessados em praticar e manter o corpo em movimento.
Existe foco na prevencdo além de auxiliar na recuperacdo de males como dor, cancer e
doengas neuroldgicas e também na melhoria das condicfes de vida das pessoas que ja sofrem
de doencas como hipertensdo, diabetes, depressao, insdnia ou problemas cardiacos, de coluna
e articulacGes e dentro deste contexto e visualizamos potencial para o empreendimento, visto
que a procura cresce anualmente aproximadamente 13% de acordo com dados divulgados

pela Associacdo Brasileira de Academias - ACAD e especialistas do setor.

Diferente do que muitos pensam, o método Pilates ndo é Fisioterapia. Foi desenvolvido por
Joseph H. Pilates e tem seus principios baseados em exercicios que trabalham a mente e o
corpo. Em sintese, constitui um sistema com mais de quinhentos exercicios com esse objetivo.
Trata-se de um programa que visa a reabilitacdo e o condicionamento fisico, seus exercicios
buscam fortalecimento muscular, alongar os masculos que estdo encurtando e aumentar a
mobilidade das articulagdes. Trabalha-se também na melhoria da postura global do aluno. E
uma mistura balanceada com treino de forca e flexibilidade que melhora a postura, reduz o
stress, alonga e tonifica a musculatura sem exageros. O método trabalha varios grupos
musculares simultaneamente através de movimentos suaves e continuos, com énfase na
concentracdo, fortalecimento e estabilizacdo do Core (abdémen, coluna e regido pélvica,
também chamada de “powerhouse”). No Mat Pilates os exercicios podem ser feitos no solo
em grupos de até trés praticantes por horério, ou individualmente em cinco equipamentos
exclusivos: o “Reformer”, o “Cadillac”, o “Ladder Barrel”, o “Combo Chair” e o “Wall Unit”.

O conjunto desses equipamentos é conhecido como estudio pilates.



1.1. Principais pontos do Negocio

Se tratando de um Estudio de Pilates a motivacdo se deu devido ao crescimento anual do
negocio e a busca pela melhora e qualidade de vida das pessoas. O servico oferecido sdo aulas
de pilates com aparelhos, Mat pilates e Treinamento funcional para idosos. Os principais
objetivos para 0 negocio sdo: melhorar consideravelmente a salde dos clientes, prestar o
servico integralmente de acordo com o funcionamento do Studio, prestar o servico para

clientes de outros bairros, fidelizar clientes.

O investimento inicial sera de 75.000,00 de capital préprio dividido igualitariamente
entre os trés socios correspondente a uma participacdo de 33,33% que equivale a R$
25.000,00.

O principal objetivo do negdcio é conquistar uma taxa interna de retorno de aproximadamente
30% do investimento realizado, tendo um prazo de retorno do investimento em 2 anos e 10

meses, e ponto de equilibrio em média de R$ 141.820,79.

1.2. Dados dos empreendedores e experiéncia profissional

Sécio 1
e Luiz Fernando Feliciano Ornelas
o Estudante de Administracdo, com experiéncia administrativa nas areas de Recursos

Humanos e Financeira.

Sécio 2
e Rubens Ramos Rodrigues
o Estudante de Administragdo, com experiéncia administrativa nas areas de Recursos

Humanos, Financeira, Faturamento e Logistica.

Sécio 3
o Sara Nayara Batista Rodrigues Torres
o Estudante de Administragdo, com experiéncia administrativa nas areas de Recursos

Humanos, Financeira, Logistica e Representacdo Comercial.



1.3. Dados do empreendimento

Razdo social da empresa: Pilates Bem Vivere;
Nome fantasia: Estddio de Pilates Bem Vivere
Localizagdo: Avenida Assis Chateaubriand, bairro Floresta, proximo & Avenida do Contorno

na cidade de Belo Horizonte/Minas Gerais.

1.4. Missao

Proporcionar um local para o condicionamento fisico, auxiliar na recuperacdo de males como
dor, cancer e doencas neuroldgicas revitalizando corpo e a mente, aliando interatividade,

entretenimento ¢ qualidade no atendimento ao cliente.”

1.5. Viséo

Ser referéncia em qualidade no atendimento e conceito na area de atuag&o, buscando fidelizar

nossos clientes através da interatividade, satisfacdo e compreensdo de suas reais necessidades.

1.6. Forma juridica

No que se refere a forma juridica o a Bem Vivere se apropria como empresa de pequeno porte
(EPP), sendo registrada em sociedade por cotas de responsabilidades limitada, sendo dividida
pelos sOcios responsaveis. Registro da empresa serd realizado na Junta Comercial do Estado
de Minas Gerais - JUCEMG.

1.7. Enquadramento tributério

O estudio de Pilates Bem Vivere empreendimento se enquadra em uma empresa optante pelo
SIMPLES nacional, que € um regime compartilhado de arrecadagdo, cobranca e fiscalizacdo
de tributos aplicavel as Microempresas e Empresas de Pequeno Porte, previsto na Lei
Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006.



1.8. Capital social

Tabela 1 — Capital Social

Nome do Sécio Valor (R$) | % de participacao
Sécio 1 | Luiz Fernando Feliciano Ornelas | R$ 25.000,00 33,333%
Socio 2 Rubens Ramos Rodrigues R$ 25.000,00 33,333%
Socio 3 | Sara Nayara R. Batista Torres R$ 25.000,00 33,333%
Total R$ 75.000,00 100%

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

1.9. Fonte de recursos

Os recursos para a implantacdo da empresa serdo provenientes de capital proprio de cada

socio.



2. ANALISE DE MERCADO

2.1. Clientes

O método Pilates estd em um campo de atuacdo diferente, possibilita que seus praticantes
realizem um trabalho diferenciado, pois nesse método ndo existe a separacdo do corpo e
mente fazendo com que os haja um trabalho simultaneo. O publico alvo do estidio Bem
Vivere é formado por pessoas de 18 a 60 anos, que residem ou trabalham no bairro Floresta
em Belo Horizonte. E possivel perceber que as pessoas buscam no seu dia a dia uma atividade
gue possa trabalhar ndo somente o corpo mas uma atividade que também trabalhe a mente,
para assim terem uma melhor qualidade de vida, dentro desse amplo mercado ndo existe

distingdo de géneros, fazendo com que todos as pessoas possam ser atendidos.

2.2. Concorrentes

Sobre a concorréncia direta, ndo existe nenhuma academia especifica para idosos no bairro
Floresta, onde sera localizado o estidio Bem Vivere, possui atualmente 03 concorrentes, a
saber: Viver Pilates, Physiclinica Reabilitacdo e Estética e Evolution Pilates Fitness. O Viver
Pilates presta diversos outros servicos além de Pilates, como massagem modeladora,
massagem relaxante, drenagem linfatica e limpeza de pele. A Evolution Pilates Fitness se
dedica também as aulas de Yoga. Quanto a Physiclinica Reabilitacdo e Estética, néo

obtivemos informacoes.

Todas as empresas que atuam no ramo de Pilates no bairro utilizam outdoors e redes sociais
como forma de propagar seus servi¢os. Com excecdo da Physiclinica Reabilitacdo e Estética,
que ndo possui canal em rede social. A Tabela 1 abaixo representa o valor dos concorrentes na

regido e proximidades.



Tabela 1 — Valor dos concorrentes na regido e proximidades.

Frequencia:
M ensalidade Valor por aula

Ne C nt
areomEEs 1x 2x 3 Ix 2 3x
1 |Viver Piates 175,00 | 32000 [ 52500 | 4500 | 4000 | 3500
2 |Physiclinica Reahilitagio e Estética | 175,00 | 320,00 | 420,00 |  45.00 3250 | 2917
3 |Evohmion Pilates Fitress 190,00 | 295,00 | 395,00 | 5833 | 4000 | 3500
| M édia: | 180,00 | 31L67 | 446,67 | 4944 | 2750 | 3306

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
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Todos os concorrentes ndo possuem outras filiais, pressupondo que o faturamento seja,

relativamente, igual a do estudio Bem Vivere.

2.3. Fornecedores

Por se tratar de uma empresa de servicos, ndo ha o que se pensar em matéria-prima, sendo,
portanto, apenas a méo de obra qualificada, cursos de aperfeicoamentos - que serdo ofertados
para os funcionérios ao longo do tempo - como forma de aprimorar 0s servigos prestados aos

clientes, visando sempre o0 bem-estar e melhoria de qualidade de vida.

Inicialmente, as atividades, a Bem Vivere necessitara, primordialmente, de 04 aparelhos
principais: Cadillac, Reformer, Step Chair e Ladder Barrel, além de alguns acessorios como 2

tatames, 1 magic circle, 1 bola grande, 1 overball (bola pequena) e 3 faixas elasticas de

diferentes intensidades.

Visando melhores condi¢Ges de pagamento, desconto e menor tempo de entrega, buscara

comprar todos 0s equipamentos e acessdrios de um Unico fornecedor.

Considerando pesquisa feita com 2 fornecedores, Shop Fisio e ISP Saude, como se pode

observar nas planilhas a seguir.



Tabela 2 — Proposta ISP SAUDE

ISP SAUDE

N® Cuantddade A vista A prazo Total
1 Cadillac Classic 1 R% 486400 | R§5.12000| RS 486400 [ R§ 512000
2 Reformer 1 R% 418000 | R 440000| RS 418000 [ RS 440000
3 Step Clair 1 R§ 56900 | R§ 59900 | RS 56000 | R% 59990
4 Ladder Bamel | R$ 348175 | R§3.66500| RS 348175 | R§ 366500
3 Tatames 2 R} 2555 | R 2690 | RS 51,10 | RS 33,80
6 Mage Circle 1 R 7591 | R§ 7000| R% 7501 | RS 79.90
7 Bola grande 1 R 4076 | R§ 5100| R% 40,76 | R 51,90
g Owerball | R§ 3220 | R§ 3300| RS 3220 | RS 33,90
9 Faras elasficas 3 Rf 9491 | R 9900| R% 28473 [R% 20070

VALOR TOTAL RS 1357045 | RS 1430410

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
Tabela 3 — Proposta SHOP FISIO
SHOP FISIO

N® Ouantdade A vista A prazm Total
1 Cadillac Classic 1 R$711194 | RE§764725| RS 711194 | RS 764725
2 Reformer 1 R$ 613791 | R$ 569900 | R§ 6.13791 | RS 569900
3 Step Chir 1 R$ 110661 | R$1.18090 | RS 110661 | RS 118990
4 Ladder Bamel 1 R$ 105201 | R§2.00000 | RS 195201 [ RS 209900
3 Taames 2 Rf 3711 | RS 3990 | RS 7422 | RS 7980
6 Mage Circle 1 Rf 7501 | RS 7000]| RS 7501 | RS 7090
7 Bola grande 1 R} 6036 | RS 6400| RS 6036 | RS 6490
g Owerball 1 R§ 2223 | R§ 2300[RS 2223 | RS 23,90
g Faras elasficas 3 Rf 3432 | R% 3690| R% 10296 | RS 110,70

VALOR TOTAL RS 16.64505 [ RS 1699615

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

Foi analisado ainda, a condigdo de pagamento e o prazo de entrega. Ambos fornecedores
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vendem a prazo, dividindo em 10 prestacfes. Quanto ao tempo de entrega, Shop Fisio pede

um prazo de 18 dias Uteis, enquanto a ISP Saude pede menos, até 8 dias Uteis.

Considerando todos os pontos citados, tem-se a proposta da ISP Saide como a mais vantajosa
em todos os sentidos: preco, tempo de entrega e, por conseguir desconto de quase R$

4.000,00 no pagamento a vista, a Bem Vivere optara por essa forma de pagamento.
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3. PLANO DE MARKETING

3.1. Produtos e servicos

A Clinica Bem Vivere oferecera aulas que requerem bastante concentracdo, envolvendo tanto
alongamentos quanto fortalecimento global da musculatura, trabalho da postura e equilibrio.
Todos os exercicios sdo realizados associando a respiracdo com a contragdo do Power House
(centro de forca), que por sua vez é composto pelos muasculos abdominais, glateos,

paravertebrais lombares, perineo e diafragma.

Primeiramente haverd uma avaliacdo fisioterapica onde o instrutor de pilates entrevista o
cliente para conhecer seus objetivos a fim de identificar alteracbes osteomusculares. Apos
identificada sera trabalhado as possiveis alteracdes e saber se a busca pelo servico € por
recomendacdo meédica, ou outro motivo, a fim de oferecer aulas personalizadas, isto inclui a

sequéncia dos exercicios e a utilizagdo dos aparelhos.

As aulas de pilates sdo executadas utilizando o método pilates, podem ser realizados com
exercicios de solo, como exemplo podemos citar o The Hundred, que com este exercicio
ganha-se forca, flexibilidade, melhora da postura e estética corporal, reducdo das dores,
reabilitacdo de patologias, cuidados especificos quanto & biomecanica do movimento,
oferecendo também exercicios livres e com o uso da bola, e integrados com mobilizacdes e
utilizacdo de aparelhos, como por exemplo, o Cadillac onde é possivel trabalhar flexibilidade,

mobilidade e forca.

3.2. Preco

Para a formacdo de preco, foram tomados em conta diversos fatores, como valor agregado do
servigo para o publico alvo, localizacéo, renda média familiar, analise dos concorrentes e 0s

custos do estudio (fixos e variaveis).

Pensando no Custo/beneficio, nosso cliente poderd adquirir nossos servicos pelos valores de

R$ 160,00 (2 vezes por semana), R$ 270,00 (3 vezes por semana) ou ainda, pagar por aulas
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avulsas, no valor de R$ 80,00. Todos esses valores estdo sendo baseados em 1 hora de servigo

prestado ao dia.

O pagamento podera ser efetuado com dinheiro, cartdo de débito ou crédito, podendo haver
parcelamento apenas nas opc¢des de contratacdo de servigos trimestrais, semestrais e anuais.

Para contratos mensais, somente serdo aceitos pagamentos a vista.

3.3. Divulgacéo e promocéao

Com o intuito de divulgar os servicos a todos os moradores do bairro Floresta e até dos
bairros adjacentes, a clinica investird em diversos meios de divulgacao, seja em distribuicéo
de panfletos, outdoor, criacdo de redes sociais: pagina no Facebook, Instagram e site,

oferecerd ainda, aula experimental para os futuros clientes e anincio em jornal do bairro.

3.4. Localizacédo

Buscando uma &rea com maior fluxo de pessoas e com maior comércio, visando facilitar que
os clientes possam sair de casa e/ou trabalho e outras atividades para irem as aulas, a clinica
situara na Avenida Assis Chateaubriand préximo a avenida do Contorno na cidade de Belo

Horizonte/Minas Gerais.

Por ser uma regido residencial e comercial, ha intenso fluxo de pessoas facilitando o acesso
dos clientes e potencializando a divulgacéo através do outdoor na parte frontal do imével. A

seguranca é extremamente reforcada, com pontos de 6nibus para diversas regides da cidade.

O imdvel de 70m? serd alugado pelo valor de R$ 1.100,00. O contrato de locacdo sera pelo

prazo de 36 meses.

Nenhuma das concorrentes se encontra nas ruas adjacentes do local escolhido no bairro, o que
se mostra ponto favoravel. O espaco contém uma area composta basicamente por: recepgéo,
sala de avaliacdo fisica, banheiro unissex, além do ambiente para execucdo dos exercicios

solo e aparelhos para atividade, proposto dentro do método oferecido.
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4. PLANO ESTRATEGICO

4.1. Analise de SWOT

A analise do ambiente interno e externo proporciona direcionamentos estratégicos,
identificam fraquezas que precisam ser superadas pela organizacdo, pontos fortes como
fatores potenciais ao crescimento e desenvolvimento, oportunidades de mercado para

Definimos a analise da

inovacdo e tecnologias e ameagas que precisam ser diminuidas.

Matriz SWOT da seguinte forma:

Quadro 1 — Matriz SWOT

Pontos Fortes

Pontos Fracos

S: Forgas
1 -Avaliacéo fisica gratuita;
2 -Servicos de boa qualidade;
3 -Professores qualificados; (graduacao

em fisioterapia € um pré-requisito);

W: Fraquezas
1 -Alto custo inicial,
2 -Auséncia de alunos;
3 - Preencher horérios de

atendimento minimizando

5 -Concorréncia estavel;
6 -Alta quantidade de idosos na

populagéo.

Fatores | 4 -Planos diversificados; ociosidade;
Internos | 5 Boa localizagéo; 4 -Integracdo funcional
7 -Manutencdo frequente de insatisfatoria (a execucdo dos
equipamento; exercicios ensinada de forma
8 -Investimento em propaganda em diferenciada pelo instrutor);
marketing. 5 -Alta rotatividade de alunos.
O: Oportunidades T: Ameacas
1 -Convénio com empresas; 1 -Desenvolvimento dos
2 -Parceria com academias; concorrentes;
Fatores | 3 -Boa imagem sob a comunidade; 2 -Baixo interesse da populacao
Externos | 4 -Diversidade de clientes; em serem clientes do negocio;

3 -Taxa de inadimpléncia

moderada;

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018)
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De acordo com o levantamento do Quadro 1, as oportunidades, ou seja, fatores que podem ser
aproveitados, incidem principalmente na imagem positiva que o empreendimento projeta, na
diversidade dos clientes e na existéncia de clientes fixos. Enquanto os pontos ameacadores,
fatores a serem mitigados, relacionam a condicdes etarias e socioecondmicas da populacdo da
area de atuacdo da empresa, 0 comportamento perante a assiduidade de uso e de pagamento
dos clientes, como também a possibilidade de desenvolvimento e conquista do mercado por
concorrentes. Os pontos fortes, caracteristicas a serem mantidas, envolvem caracteristicas
amplas como o relacionamento com cliente, marketing, espaco fisico, manutencdo de
equipamento e politica de preco justa e fixa. Os pontos fracos, fatores a serem eliminados,
por sua vez tange a falta de comunicacéo interna, desconhecimento da geréncia sobre técnicas

gerenciais como também lacuna no quesito inovacéo tecnoldgica.

Os pontos fracos refere a integracdo da metodologia de ensino dos profissionais, pode ser
retificado com treinamentos internas de atendimento ao clinico, nas quais sejam levantadas e
discutidas as posturas corretas para a execug¢do dos treinos, bem como demais aspectos a fim
de gerar uma metodologia padronizada de execucdo, ainda que em algumas situacGes o treino
seja individualizado. O ponto fraco mais alarmante é a alta rotatividade de alunos consiste em
uma grande adversidade a ser superada, ainda que ocorra um aumento da procura de servicos,
mais de um terco dos clientes iniciais podem vir a desistir do servico ap6s um ano, para
mitigar essa desisténcia em massa, podemos expandir os pontos fortes: Relacionamento com
os clientes, Propaganda e marketing. Essa expansdo consiste em avaliar a satisfacdo e
motivacdo dos clientes atuais, criar mecanismo para clientes comunicar o interesse quanto a
insercdo de novas modalidades de aulas, por exemplo, uma caixa de sugestdo, e criar
mecanismos a fim de conhecer os motivos que fizeram os antigos clientes a abandonar as
atividades. Essa conhecimento dos clientes, gera mecanismos estratégias a fim de manté-los e

retomar atividades de clientes antigos e como também trazer novos clientes.

Quanto as ameacas tém-se o desenvolvimento dos concorrentes, o baixo interesse da
populacdo em serem clientes desse neg6cio e a taxa de inadimpléncia moderada, a partir dos
pontos fortes, serdo feitos estudos econdmico-financeiros e analise de mercado local cuja
realidade etaria e socioecondémica serdo verificadas. No que tange ameacgas, O
desenvolvimento dos concorrentes, consiste em um aspecto que em raras situacfes é
completamente eliminado, uma forma de mitigar essa ameaga incide no fortalecimento das

atitudes proativas da empresa especialmente as ligadas a investimentos internos,
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fortalecimento do contato com cliente e busca de novidades tecnoldgicas que atrativas ao

cliente.

4.2. BSC

Segundo Kaplan e Norton (1997), o Balanced Scorecard reflete o equilibrio entre objetivos de
curto e longo prazo, entre medidas financeiras e ndo-financeiras, entre indicadores de
tendéncias e ocorréncias e, ainda, entre as perspectivas interna e externa de desempenho. Este
conjunto abrangente de medidas serve de base para o sistema de medicdo e gestdo estratégica
por meio do qual o desempenho organizacional é mensurado de maneira equilibrada sob as
quatro perspectivas do BSC (Financeira, Cliente, Processos Internos e Inovacéo,
Aprendizado). Dessa forma contribui para que as empresas acompanhem o desempenho
financeiro, monitorando, a0 mesmo tempo, 0 progresso na construcdo de capacidades e na

aquisicdo dos ativos intangiveis necessarios para o crescimento futuro.

Tabela 3 — Indicadores BSC

Perspectivas Objetivos Indicadores Metas Prazos Iniciativas
Rentabilidade (Lucro Crescimento da receita Controle de custos fixos e
Financeira Aumentar Rentabilidade, | Liquido/Patriménio Liquido), liquida em 30% do Ano2 Anual variaveis; Foco na
Aumentar Faturamento InadimplénciaLucro Liquido, | para o Ano3 e diminnir em sustentabilidade; Fortes,
Crescimento da receita liquida | 15% o custo operacional divulgacio nas midias sociais,

Pesquisa de satisfagdo

. . . . semenstral); Contato imediato
Buscar a satisfacio e a Feedback imediato, por meio ( ):

. . \ . 80% da satisfaca Mensal lient: 5s o inicio d
fidelizacio do cliente de pesquisas de satisfagio © € safistagao ens com © CUente apos o Mmeio de suas

aulas. Detectar as necessidades e

Clintes

satisfazer as mesmas

Desenvolver competéncias |Profissionais treinado, qualidade| 100% dos profissionais Mensal Criar programa de treinamento e
estratégicas profissional treinados ) Desenvolvimento

Planejamento de cursos e

Processos Internos

Aumentar em 10% o mimero
Aprendizagem e Treinamento para Qualidade de servigos de cursos do Anoo"’ ara o Arnal treinamentos
Desenvolvimento | desenvolver habilidades ¢ -p especificos, e monitoramento da

Ano3 . .
eficacia dos treinamentos

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

Os indicadores e a¢0es que a empresa vai utilizar buscando a satisfagdo como um todo:

a) Perspectivas Financeiras: Buscara constantemente o equilibrio financeiro, procurando
reduzir custos através de parcerias e negociacdes com seus fornecedores, visando aumentar a
lucratividade.

Objetivos:

e Alcangar o equilibrio financeiro e Aumento de lucratividade.
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b) Perspectivas dos clientes: Aumentar continuamente a participagdo no mercado, utilizado
acOes procurando aumentar, fidelizar e satisfazer os clientes, quanto mais clientes satisfeitos
estiverem praticando Pilates Bem Vivere, maior as chances de permanéncia, renovagdo de
planos e o surgimento de novas vendas.

Objetivos:

» Fidelizacdo dos clientes e Aumento da carteira de clientes;
o Pesquisa de satisfacdo (semestral)

« Contato imediato com o cliente ap6s o inicio de suas aulas.

c) Perspectivas dos processos internos: Investir nos melhores equipamentos para seus clientes
praticarem as suas atividades fisicas, investir em um Otimo atendimento, padronizacdo de
Processos.

Objetivos:

« Padronizacdo dos processos e Busca da qualidade total no atendimento.

d) Perspectivas de Aprendizagem e Conhecimento: Através do feedback dos clientes, a
empresa com intuito de verificar as necessidades e opinides sobre todos os aspectos, buscara
sempre melhorar 0s processos, ambiente e servico. Buscando atentar as tendéncias, realizando
cursos de aperfeicoamento, em busca da melhoria continua.

Obijetivos:

« Feedback do cliente objetivo e claro e Cursos e treinamentos especificos,

« Monitoramento da eficacia dos treinamentos.
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5. PLANO OPERACIONAL

5.1. Layout

O layout do espaco Bem Vivere sera dividido por: recepcéo, sala de espera, banheiro e espaco

para préatica e avaliacdo, totalizando uma area equivalente a 70 m2,

Layout 1 — Planta baixa e 3D

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

Obijetivo € criar um ambiente clean e relaxante, mas que seja, a0 mesmo tempo, funcional e

bonito, e que proporcione conforto e bem-estar.

O espaco sera equipado com um aparelho de ar condicionado localizado no interior da sala de
pratica de exercicios, os demais ambientes como recepcao e sala de espera, terdo o sistema de
ventilagdo feito por climatizadores de ambiente.

A decoracdo do estudio contara com todos os vidros jateados, a fim de preservar a exposi¢ado
dos alunos durante a execucdo dos exercicios, adesivos decorativos no interior da sala com
demonstracdo de movimentos, espelhos em todas as paredes no interior do espaco de pratica

para que o aluno tenha maior consciéncia corporal.
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A cor branco gelo serd utilizado como base e a cor verde nos detalhes e acabamentos, as cores

representam limpeza e equilibrio.

A fachada tera uma placa de vidro com tamanho aproximado de 1,60cm x 0,80cm equipada

com pequenas lampadas de LED brancas para o realcar nos periodos noturnos.

5.2. Capacidade produtiva

O diferencial do estudio Bem Vivere, é portanto, o atendimento personalizado que visa a
qualidade, a fim de satisfazer as necessidades dos alunos. Para poder cumprir com essas
promessas, o estudio ird contar com profissionais qualificados e um ambiente equipado com
os aparelhos adequados para que o aluno tenha um bom desempenho. Além disso, as aulas
serdao feitas com horarios marcados para cada um com duracdo de uma hora, assim o aluno
pode seguir uma rotina de exercicios. E com a capacidade maxima de até 4 alunos por
horério, a atencdo do professor para com o aluno ndo seja prejudicada, sendo esse nimero
dentro dos critérios exigidos pelo Conselho Regional de Fisioterapia e Terapia Ocupacional -
CREFITO.

A quantidade maxima de alunos de acordo com a disponibilidade de méo de obra, maquinas e
equipamentos no més pode chegar a 600 alunos, preenchendo todos os horarios disponiveis

para atendimento.

5.3 — Processos operacionais

O estudio Bem Vivere se dedicara exclusivamente a oferecer aulas de pilates como uma

forma de se especializar e se tornar referéncia em Belo Horizonte.

De inicio, até se estabelecer no mercado, serdo contratados apenas um profissional de
fisioterapia com especializacdo em pilates, e um recepcionista. O recepcionista terd como
atribuic0es a realiza agendamento recepcéo, atender e filtrar ligagOes, anotar recados e receber
alunos, gestdo da agenda, arquivar documentos, esclarecer duvidas aos alunos, responder
perguntas gerais sobre a empresa ou direcionar as perguntas para outros funcionarios

qualificados a responder, enviar e receber correspondéncias, executar arquivamento de



20

documentos, além de orientar a chegada de alunos, controle de tempo de duracdo dos planos e

contratos e limpeza do ambiente.

Temos um exemplo simplificado na Imagem 1 abaixo, de um fluxograma de fluxo de
trabalho, fazendo de forma clara as etapas envolvidas na hora de se avaliar, cadastrar e se

iniciar as aulas.

Imagem 1 — Fluxograma fluxo de trabalho

Imicio

Recep ;:ﬁ::: do Aluno

Elaborag3o de Fichade Cadastro

Auno |3
Cadartradot

Ertreg=a de Ficha de Cadastroao
Fisicterapeuta

Avaliacio Fisica

Iniciodas Aulas

E=colhafFechamenta Plano

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

5.2.1. Plano de Pessoal

A escolha dos profissionais que irdo trabalhar no estudio Bem Vivere, deve ser feita com
responsabilidade, pois sdo estes colaboradores que irdo atender os clientes, e fazé-los
voltarem e fidelizarem. Uma selecdo criteriosa e com bom ambiente de trabalho, tera reflexo

direto na imagem da empresa.
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5.2.2. Atribuigdes dos socios

Cada socio tera papel fundamental para o bom funcionamento da empresa, e para isso cada

um seré responsavel por atribuicGes especificas.

O sdcio Rubens Rodrigues e sera responsavel por todo o setor administrativo/RH da empresa.
Além da elaboracdo dos termos de adeséo que serdo utilizados na venda dos pacotes de aulas

e de controlar e gerir o contrato do prestador de servigo.

A sdcia Sara Torres, por sua vez, se dedicara ao setor de comercial/marketing: seja pela
manutencdo das redes sociais da empresa, pela divulgacédo via panfletos, banners e eventuais

parcerias com empresas com objetivo de atrair novos clientes.

O sécio Luiz Fernando serd responsavel pela parte financeira, se dedicard ao controle de

contas a pagar e débitos a receber e gestdo de contratos terceirizados.

5.2.3. Pessoal

As descricdes das atividades dos colaboradores da empresa, serdo distribuidos da seguinte

forma:

« Recepcionista: A fungdo da (0) atendente sera marcar consultas, organizando o horario
de atendimento, recepcionar e encaminhar os alunos para as aulas. Além disso, pode

auxiliar na gestdo e organizacdo administrativa do estudio.

« Fisioterapeutas: O profissional capacitado para dar aula de Pilates devera ter formacao
em Fisioterapia, devendo ser humanista e gostar de cuidar de outras pessoas, com

habilidade para trabalhar com diagndsticos, avaliagdo e reabilitagéo fisica.

o Geréncia: As atividades gerenciais serdo realizadas pelos proprios empreendedores.
Observando a gestdo do fluxo de caixa do negdcio, com conhecimentos bem inteirados

do mercado atuante.
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6. PLANO FINANCEIRO

6.1. Investimento inicial

Sabe-se que o investimento inicial compreende-se as despesas necessarias para a empresa se

posicionar no mercado e dar inicio as atividades.

Conforme REMER e NIETO (1995), um investimento pode ser designado como uma
proposta de aplicacdo de recursos escassos que possuem aplicacOes alternativas a um negécio,

como também um sacrificio feito no momento para obtencao de um beneficio futuro.

A Bem Vivere disponibilizard R$ 75.000,00 a titulo de investimento inicial para o inicio das
atividades, sendo R$ 21.971,45 dedicados aos investimentos fixos, R$ 33.500,00 aos pré-
operacionais e o restante, R$ 19.528,55 para despesas dos meses subsequentes, juntamente

com as receitas.

Além do mais, esse estudo de viabilidade, leva em consideracdo um periodo de 5 anos e uma
politica de precos constantes, sem nenhuma alteragdo. A tendéncia do mercado é que préximo

a capacidade maxima aumente 0s pre¢os praticados.

6.2. Investimentos fixos

Para o inicio das atividades, a Bem Vivere deve adquirir equipamentos, mdveis e acessorios
indispensaveis para a execucao das aulas. Por se tratar de uma microempresa do ramo de aula
de pilates, ndo se faz necessario um grande investimento, sendo, portanto, suficiente a
aquisicdo apenas dos maquinas e acessorios, eletronicos, mdveis e utensilios como

demonstrado na tabela a seguir.

Visando o melhor preco, durante a etapa de estudo dos fornecedores, que considerou pelo
menos dois fornecedores para cada item, fez-se um levantamento dos precos. A partir disso,

foi selecionado o fornecedor mais adequado para cada produto, conforme se vé a seguir.
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Tabela 2 — Investimentos fixos

Investimentos Fixos

Cadilac Classic 1 RS 4.864,00 | RS  4.864,00
Reformer 1 RS 8.180,00 | RS 8.180,00
Step Chair 1 RS 569,00 | RS 569,00
Ladder Barrel 1 RS 3.418,75 | RS  3.418,75
Tatames 2 RS 12,78 | RS 25,56
Magic Circle 1 RS 75,91 | RS 75,91
Bola Grande 1 RS 40,76 | RS 40,76
Overball 1 RS 32,20 | RS 32,20
Faixas Eldsticas 3 RS 31,64 | RS 94,92
Mobveis - RS 4.670,35 | RS 4.670,35

Total RS 21.971,45

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

6.3. Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais compreendem o0s gastos realizados antes do inicio das
atividades da empresa, ou seja, 0s necessarios para a regularizacdo burocratica da empresa,
publicidade, reforma do imdvel e treinamento de funcionérios e reforma do imdvel. O estudio
de Pilates Bem Vivere investira em publicidade na regido de atendimento através de

panfletagens, banners e folders, no valor de R$ 1.000,00.

Visando um ambiente propicio e aconchegante para as aulas, investird R$ 30.000,00 na
reforma e adaptacdo do espaco, haja vista que o ramo escolhido requer bastante cuidado com
cada detalhe do espaco fisico. Além disso, devera arcar com os custos do registro da empresa
e honorarios profissionais de contadoria para regularizacdo, que juntos somardo o valor de R$
2.500,00.

Tabela 3 — Investimentos pré-operacionais

Item Descricéo Valor
Despesas de registro da empresa R$ 1.500,00
Honorérios profissionais R$ 1.000,00
Publicidade R$ 1.000,00
Reforma, adaptacdo do imdvel e instalacdes | R$ 30.000,00

Total R$ 33.500,00

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
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6.4. Investimento total e fontes de recursos

Como exposto nas tabelas anteriores, 0 gasto necessario para o estidio estar pronto para as
atividades leva em consideracdo as despesas fixas iniciais, que sdo a compra de produtos e
equipamentos necessarios para a execucao das aulas e as despesas pré-operacionais, que
compreende os gastos realizados antes de abrir as portas e comecar a vender os planos de
aulas, totalizando um valor de R$ 55.471,45.

Porém, visando a continuidade do negécio ainda que este ndo dé o retorno financeiro

necessario em curto prazo, a empresa tera disponivel o valor de R$ 19.528,55 para financia-la.

Esse montante de R$ 75.000,00 serd de recurso dos proprios socios, cada um deles

integralizando sua cota.

Tabela 5 — Resumo dos Investimentos

Item Descricdo Valor
Investimentos fixos R$ 21.971,45

Investimentos pré-operacionais | R$ 33.500,00

Total R$ 55.471,45
Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
Tabela 6 — Fontes de Recursos
Item | Fontes de Recursos Valor
Recursos proprios R$ 75.000,00 | 100
Total 100%

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

6.5. Gastos com pessoal

O ramo escolhido, aula de pilates, ndo se faz necessario grande investimento em méo-de-obra,

sendo apenas um fisioterapeuta e um recepcionista. Os socios também atuardo efetivamente

na parte administrativa da empresa, o que torna desnecessario maior custo com pessoal.
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A escolha de profissionais que irdo trabalhar no empreendimento sera feita com a importancia
necessaria, visto que sao estes colaboradores que terdo contato direto com os clientes, seja no
momento da aquisi¢cdo dos pacotes de aulas ou mesmo no momento das aulas, o que é crucial

para a manutencdo dos alunos. Devido a isso, a empresa investird em bons salarios.

As Tabelas 7 e 8 a seguir ilustram os gastos com salarios e demais encargos trabalhistas:

provisdo de 13° salario, provisao de férias, beneficios e transporte.

Tabela 7 — Gastos com pessoal

Item Funcao No. de Empregados | Salario Total
1 Fisioterapeuta 1 R$1.650,00|R$19.800,00
2 Recepcionista 1 R$1.000,00|R$12.000,00
Total R$31.800,00

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

Tabela 8 — Encargos, provisoes e despesas com pessoal

Descri¢do Més 1 Més 2 Més 3 Més 12 Total
Salario R$ 2.650,00 | R$ 2.650,00 | R$ 2.650,00 | R$ 2.650,00 | R$ 2.650,00 | R$ 13.250,00
Encargos sociais | R$ 706,66 | R$ 706,66 | R$ 706,66 | R$ 706,66 | R$ 706,66 | R$ 3.533,30
Provisdo de 13° |R$ 275,88 |R$ 275,88 |[R$ 275,88 |R$ 275,88 |R$ 275,88 | R$ 1.379,40

Proviséo de Férias| R$ 672,93 | R$ 67293 [R$ 672,93 |R$ 672,93 |[R$ 672,93 | R$ 3.364,65
Subtotal R$4.802,27 | R$4.802,20 | R$4.802,27 | R$4.802,20 | R$4.802,20 | R$57.627,30

Desp. R$ 252,00 |R$ 252,00 |R$ 252,00 |R$ 252,00 |R$ 252,00 | R$ 1.260,00

Alimentacdo

Desp. Transporte | R$ 340,20 | R$ 340,20 | RS 340,20 | RS 340,20 | R$ 340,20 | R$ 1.701,00
Total R$4.807,67 | R$4.897,67 | R$4.897,67 | R$4.897,67 | R$4.897,67 | R$24.488,35 |

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
6.6. Remuneracdo dos sdcios
Visando melhor aproveitamento da empresa e sua estabilidade financeira, os sdcios terdo suas

retiradas ja previamente definidas no valor de R$ 1.500,00 como mostra a Tabela 09. A partir

do 3 més de atividades, essa remuneracao se dara por meio de pro-labore.



Tabela 9 — Remuneragao dos socios

Item Sacio Valor
1 Luiz Fernando Feliciano Ornelas | R$ 1.500,00
2 Rubens Ramos Rodrigues R$ 1.500,00
3 Sara Nayara. Rodrigues B. Torres | R$ 1.500,00

Total

R$ 4.500,00

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

6.7. Projecdo de despesas
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No presente topico pretende-se avaliar quais as despesas mensais da empresa, 0 que inclui a

tarifa bancaria, energia, aluguel do espago até mesmo os salarios dos colaboradores.

A Tabela 10 apresenta esses custos, sejam eles fixos, varidveis, despesas fixas e variaveis,

além dos custos indiretos e servicos terceirizados ja considerados anualmente.

Tabela 10 — Projecdo de custos e despesas

Gastos Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Aluguel RS 1320000 | R$ 1320000 | R$ 1346400 |[R$  13.464,00 | RS 1373328
Remuneracédo socios | R$ 27.000,00 | R$ 54.000,00 [ R$  54.000,00 | R$ 54.000,00 | R$ 56.160,00
IPTU RS 960,00 | R$ 960,00 | R$ 979,20 | R$ 979,20 | R$ 998,78
Agua R$ 720,00 | R$ 720,00 | R$ 734,40 | R$ 734,40 | R$ 749,00
Energia Elétrica R$ 180000 |R$ 180000 |R$ 183600 |R$  1.836,00 | R$ 1872,72
Telefone RS 960,00 | R$ 960,00 | R$ 979,20 | R$ 979,20 | R$ 998,78
Internet R$ 840,00 | R$ 840,00 | R$ 856,80 | R$ 856,80 | R$ 873,94
Salarios +encargos R$ 58.772,04 | R$ 58.772,04 [ R$  58.772,04 | R$ 58.772,04 | R$ 58.772,04
Honorérios Contador |R$  3.600,00 | R$ 420000 |R$ 420000 |R$ 420000 | RS 4.200,00
Material de limpeza | R$  1.200,00 | R$ 120000 |[R$ 122400 |R$  1.224,00 | R$ 1.248,48
Material de escritério | R$ 240,00 | R$ 240,00 | R$ 244,80 | R$ 244.80 | R$ 249,70
e'\é'j;‘::gg:‘gsde R$ 240,00 | R$ 240,00 | R$ 244,80 | R$ 244,80 | R$ 249,70
Q'ggﬁ;é%ee':ff d“i;';as R$ 600,00 | R$ 600,00 | R$ 612,00 | R$ 612,00 | R$ 624,24
,\F/’I‘;?Lft'i‘izdee RS 420000 | R$ 420000 |R$ 428400 |R$ 428400 | R$ 4.369,68
Tarifa bancéria R$ 324,00 | R$ 324,00 | R$ 330,48 | R$ 330,48 | R$ 337,09
Outras despesas R$ 156000 |R$ 156000 |[R$  1501,20 |R$  1591,20 | R$ 1.623,02
Total RS 11621604 |R$ 14381604 |R$ 14435292 |R$ 14435292 |R$  147.060,54

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
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6.5 — Custos do servico

A analise dos custos do servico € extremamente fundamental pois estes devem ser

incorporados ao preco do servico prestado.

Essa andlise leva em conta as despesas expostas na Tabela 10, como aluguel, agua, luz,
salarios, honorarios profissionais, despesas administrativas e insumos consumidos. Nesse
sentido, a reducdo de desperdicios, a compra pelo melhor preco e o controle de todas as
despesas internas devem ser vistos como foco pois somente assim serd possivel oferecer
Servigos com menores pregos e, consequentemente, aumentar a clientela, uma vez que quanto

menores 0s custos, maior probabilidade de lucros no resultado final do negdcio.

Tabela 11 — Custos do servico

ltem Descrigio dos custos  [walor
1 Aluguel R 1.100,00
2 Pro labore R 4. 500,00
3 IPTU R§ 80,00
4 Agua R 60,00
5 Energia Elétrica R 150,00
£ Telefone R 20,00
7 Internet R 70,00
g Saldrios + encargos R -
g Honorarios Contador R 300,00
10 Material de limpeza R 100,00
11 Material de escritdrio F§ 20,00
17 Manutengao EQUIR (= 20,00
Aluguel de maguinas de Ry 50,00
cartan
13
14 Marketing F§ 350,00
15 Tatifa bancaria R 27,00
16 Cutras despesas F§ 130,00
Total R$ 7.037,00

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
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6.6 — Previsao de vendas

As diversas formas de aquisicao das aulas, sdo elas: plano de 3 aulas na semana, plano de 2
vezes na semana e a aula avulsa proporciona maiores chances de vendas do servigo, uma vez
que o cliente que esteja interessado apenas em uma aula podera optar pela aula avulsa e quem

estiver visando maior nimero de aulas e precos menores, podera escolher entre os planos.

Ainda, a auséncia de fatores temporarios que interferem na produtividade ou até mesmo na
venda das aulas e a importancia do servico para a saude sdo fatores que corroboram para
melhores estimativas de venda do servico.

Por todos os fatores indicados, estima-se que logo no primeiro més de atividade, a empresa ja
tera alcangado cerca de 30 clientes e ao longo do tempo, com a sua fixacdo no mercado,
pretende-se alcancar 62 alunos ao final do primeiro ano de atividade, conforme demonstrado
na tabela exposta a seguir. Para 0s anos subsequentes, para 0 segundo ano projeta-se atender
70 alunos, no final do terceiro ano, considerando sua fixacédo e estabilidade no mercado local,

pretende-se alcancgar 75 alunos, no quarto ano, 80 e, por fim, quinto ano, 90 alunos.

Tabela 12 — Projecdo de Vendas

Projecdo de vendas

Més Plano 3x |Plano 2x  |Avulso Total Faturamento
1 17 10 3 30 RS 6.430,00
2 20 13 7 40 RS 8.040,00
3 26 15 9 50 RS 10.140,00
4 28 15 7 50 RS 10.520,00
5 28 15 10 53 RS 10.760,00
6 30 15 10 55 RS 11.300,00
7 30 17 10 57 RS 11.620,00
8 33 17 10 60 RS 12.430,00
9 33 17 10 60 RS 12.430,00
10 33 17 10 60 RS 12.430,00
11 33 17 10 60 RS 12.430,00
12 35 17 10 62 RS 12.970,00

Projecdo Anual RS 131.500,00

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
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6.7 — Impostos sobre faturamento

Por ser um empreendimento que se enquadra nos requisitos de microempresa, a Bem Vivere
optara pelo Simples Nacional, que € um regime compartilhado de arrecadacéo, cobranca e
fiscalizacdo de tributos simplificado. O estudio de pilates, que se enquadra no CNAE 93-13I-
1-00 - Atividade de Condicionamento Fisico no anexo 3 da Lei Complementar n° 123, de 14

de dezembro de 2006, sera aplicavel as Microempresas e Empresas de Pequeno Porte.

Nesse sentido, visto que a Bem Vivere possui faturamento anual de dentro desse valor, 0s

impostos terdo aliquota de 6% e 11,2%, de acordo a tabela do Simples.

Tabela 13 — Impostos sobre faturamento

Periodo Faturamento | Aliquota | Imposto a pagar
Anol | R$ 131.500,00| 6,0% R$ 7.890,00

Ano2 | R$ 176.588,75| 6,0% R$ 10.595,33

Ano 3 R$  186.185,02( 11,2% R$ 11.492,72
Ano 4 R$ 19619286 11,2% R$ 12.613,60
Anob5 R$ 21761820 11,2% R$ 15.013,24

Total de impostos RS  57.604,89

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

6.8. Projecdes financeiras

Foram feitos indicadores com uma projecdo de crescimento de cerca de dez por cento ao
ano, esse investimento é considerado para inicio de 2019, tendo em vista, um planejamento
informal, de aumentar o ndmero de clientes, o nimero de aparelhos e a contratacdo de
funcionario e para atendimento dessa demanda crescente. Esse percentual de crescimento €

apontado como um crescimento ideal, para as condic¢des atuais.

6.8.1. Fluxo de caixa

Para calcular o fluxo de caixa de uma empresa, deve-se primeiramente estimar 0 Seu

faturamento e suas despesas.
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Para o célculo do faturamento é imprescindivel o valor de cada servigo a ser comercializado e

uma estimativa de quantas aulas se espera vender no més.

Levando em consideracdo a localizacdo da empresa: bairro Floresta, um bairro de classe
média alta — regido Central da capital mineira, em uma regido de bastante comércio e fluxo de
pessoas, a empresa pretende vender cerca de 30 planos de aulas no primeiro més, seja pacotes
ou aulas avulsas. Ousa-se pretender ainda, com o passar do tempo e sua fixacdo no mercado,

oferecer 90 planos no quinto ano de atividade.

Na Tabela 13 tem-se o fluxo de caixa projetado de acordo com as despesas e receitas previstas

considerando cinco periodos, conforme a seguir.

Tabela 13 — Fluxo de caixa

Item/Periodo ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Investimento R$ 5547145

Capital de giro R$ 1952855

Receita Bruta R$131.500,00 | R$176.588,75 | R$186.185,02 | R$196.192,86 | R$217.618,20
(+)Capital de Giro R$ 1952855

Impostos Dedugdes R$ 7.890,00 | R$ 10.595,33 | R$ 11.492,72 | R$ 12.613,60 | R$ 15.013,24
Receita Liquida R$143.138,55 | R$165.993,43 | R$174.692,30 | R$183.579,26 | R$202.604,96
Custos e despesas R$116.216,04 | R$143.816,04 | R$144.352,92 | R$144.352,92 | R$147.060,54
Saldo Final -R$  75.000,00 | R$ 26.922,51 | R$ 22.177,39 | R$ 30.339,38 | R$ 39.226,34 | R$ 55.544,42

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018)

Considerou-se que, com um aumento de cerca de 10% no nimero de clientes, logo as receitas
aumentam na mesma proporcdo; tomou-se por base Ultima receita contabilizada R$
217.618,20. O saldo inicial do fluxo de caixa levado como base foi o valor de R$75.000,00

integralizado pelos socios.
6.8.2. Projecao de resultados
No mesmo sentido que é necessario fazer a projecdo das vendas e despesas, é extremamente

necessario calcular os resultados, pois somente assim € possivel ter conhecimento quanto a

possivel rentabilidade e lucratividade do empreendimento, visando evitar prejuizos.
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Através da Tabela 14 é possivel concluir que o empreendimento é lucrativo e rentavel, pois
apresenta 18,80% e 32,97%, respectivamente no primeiro ano.

E oportuno ressaltar que o maior indice de rentabilidade e lucratividade no primeiro ano que
no segundo e terceiro esta diretamente relacionado ao valor do capital de giro utilizado para o
financiamento dos custos do empreendimento pela auséncia de retorno suficiente em tempo
habil.

Tabela 14 — Projecé&o de resultados

Descricédo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Vendas brutas R$ 131.500,00 [R$  176.588,75 [ R$  186.18502 | R$  196.192,86 | R$  217.618,20
(+) Capital de Giro R$ 19.52855 | R$ - | RS - |R$ - |R$ -
(-) deducdes e abatimentos R$ 7.890,00 | R$ 10.595,33 | R$ 11.492,72 | R$ 12.613,60 | R$ 15.013,24
(-) Comisséo sobre vendas R$ - |R$ - |R$ - |R$ - [R$

(=) Vendas liquidas R$ 14313855 [R$ 16599343 [R$  174.692,30 | R$  183579,26 [ R$  202.604,96
- Cu. sto de mercadorias R$ B | rs |rs ~|rs

vendidas

(=) Lucro bruto operacional | R$ 14313855 | R$ 16599343 | R$  174.692,30 [R$  183.579,26 [ R$  202.604,96

(-) despesas e custos R$ 116.216,04 | R$  143.816,04 | R$  144.352,92 (R$  144.352,92 |R$  147.060,54
(-) depreciacéo R$ 219715 | R$ 219715 | R$ 2.197,15 | R$ 219715 | R$ 2.197,15

(=) Lucro liquido operacional | R$ 2472536 |R$ 19.980,24 [R$ 28.14223 |R$ 37.029,19 [R$ 53.347,27

Lucratividade (%) 18,80% 11,31% 15,12% 18,87% 2451%
Rentabilidade (%) 32,97% 26,64% 37,52% 49,37% 71,13%

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

6.9. Analise de Investimento

6.9.1. Valor Presente Liquido e Payback

O Valor Presente Liquido, conhecido como VPL, Valor Atual Liquido ou método do valor
atual, € um calculo matematico que se deve fazer antes mesmo do inicio das atividades, uma
vez que com ele é possivel fazer o juizo quanto a viabilidade ou ndo, tendo como base o custo

do dinheiro investido no negocio

Para calcular, levou-se em consideragéo o valor do investimento inicial, os valores obtidos no
fluxo de caixa no periodo de 5 anos e a taxa de 6,5%, que representa o rendimento que o

dinheiro teria se investido em fontes seguras. Atualmente, a taxa SELIC varia em torno de
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6,5% ao ano. Como demonstrado na Tabela 15, o investimento total serd de R$ 75.000,00 e

ter4 um lucro anual variavel, porém crescente.

Tabela 15 — Projecédo VPL

WPL
Custo do capital 6,50%
INVEST. INICIAL ANO 01 ANO 02 ANO 03 ANO 04 ANO 05
-R$ 75.000,00 | R$ 26.92251 | R$ 22.177,39 | R$ 30.339,38 [ R$ 39.226,34 | R$ 55.544,42
VPL R$61.954,02

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

Pelo exposto, conclui-se que o projeto é viavel, considerando a taxa SELIC de 6,5%, pois 0

valor final foi positivo. O investimento retornara R$ 61.954,02.

O Payback, por sua vez, é entendido como 0 tempo necessario para que 0s investidores

recuperem o valor gasto para iniciar 0 negocio, 0s investimentos iniciais.
Para calcular é necessario o valor do investimento inicial: R$ 75.000,00 e o valor do fluxo de
caixa anual, como expde-se na Tabela 16, obtém-se que sera necessario aproximadamente 2

anos e 10 meses, para recuperar 0s R$ 75.000,00 investidos inicialmente.

Tabela 16 — Projecdo PayBack

PAYBACK

ANO 0 1 2 3 VALOR EM MES

INVEST INICIAL ~ [-R$  75.000,00 |-R$ 48.077.49 |-R$ 2590011 | R$  4.439,27 | 2anos e 10 meses
VALOR DE RETORNO R$ 2692251 | R$ 2217739 | R$ 30.339,38

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).
6.9.2. Taxa Interna de Retorno
O TIR, taxa interna de retorno, € a taxa de desconto de um investimento que torna seu valor

presente liquido nulo, ou seja, que faz com que o projeto pague o investimento inicial quando

considerado o valor do dinheiro no tempo.
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Para calcular, foi considerado o valor do investimento inicial e os valores obtidos no fluxo de
caixa do periodo de 5 anos. Encontra-se uma taxa interna de retorno de 30,81%, nos moldes

da Tabela 16 seguinte.

Tabela 16 — Projecéo TIR

TIR
CUSTO CAPITAL 6,50%
INVEST. INICIAL ANO 01 ANO 02 ANO 03 ANO 04 ANO 05
-75.000,00| R$  26.92251 | R$ 22.177,39 | R$ 30.339,38 | R$ 39.226,34 | R$ 55.544,42
TIR 30,81%

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018).

6.9.3. Ponto de Equilibrio

Para um ponto de equilibrio, analisamos a parte contabil, econdbmica e o financeira,
identificou-se o valor das variaveis utilizadas (custo fixo e variaveis, preco de venda dos
servicos, dividas do periodo desejado). Na Tabela 17 estdo dispostas as varidveis para 0

célculo do ponto de equilibrio.

Tabela 17 — Ponto de Equilibrio

Descrigcdo Valor
Custo fixo total R$ 139.159,69
Preco de venda do produto/servico R$ 181.616,97
Custo varidvel do produto/servico R$ 11.520,98
Margem de contribuicdo 90%
PE quantitativo RS 154.621,88
PE financeiro R$ 141.820,79

Fonte: Elaborado pelos autores, (2018)

O ponto de equilibrio € um ponto ndo menos importante que os demais ja calculados
anteriormente, pois é através desse calculo que se faz conhecido a quantia minima necessaria
de faturamento para que a empresa ndo tenha prejuizos. Caso ndo seja atingido esse valor,

inevitavelmente havera prejuizos.
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Para o célculo do ponto de equilibrio, deve-se ter em mente o valor dos gastos fixos mensais e

o valor dos custos variaveis.

Considerando ser uma empresa que de pilates a qual seus custos se resumem ao salario do
profissional de fisioterapia contratado, que é fixo e as despesas oriundas do espaco fisico, a
Unica despesa varidvel é o imposto que é relacionado ao valor do faturamento, portanto, com

0 aumento do faturamento o imposto sofrera alteracao.

Tendo em vista que o faturamento da empresa variara significativamente ao longo do periodo
em analise - 5 anos, o ponto de equilibrio sera analisado através da média dos valores obtidos.
O custo fixo total no valor de R$ 139.159.69 se deu pela média dos custos e despesas
expostos na tabela 13. O preco de venda do produto foi levado em consideracdo a média
receita bruta, uma vez que a Unica fonte de receita do negdcio sera a comercializacéo de aulas
de pilates. O custo variavel, por sua vez, foi obtido através da média do valor dos impostos,

uma vez que esse € o Unico custo variavel.

Para calcular a margem de contribuigdo, diminuiu do valor do faturamento as despesas,
encontrando o lucro obtido pela comercializacdo do servi¢o. Apds obtido o lucro, divide-se 0
valor referente aos custos variaveis pelo valor do lucro multiplicando por 100, visto que se

procura a porcentagem.
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7. CONCLUSAO

O Plano de Negocios, apesar de ndo garantir o sucesso de um empreendimento, auxilia o
empreendedor na tomada de decisdo mais criteriosa e embasada. Um primeiro ponto a ser
avaliado em um negdcio é se sua proposta de criacdo se sustenta, ou seja, se aquilo que o
negocio propde de servico, ou produto, € algo que possui demanda. Percebe-se que 0 negdcio
em questdo, a proposta de oferecer um servico com a préatica de exercicio fisico de forma
individualizada promovendo qualidade de vida, saude e funcionalidade para os alunos
possuem demanda, pois quando se observa na andlise de mercado, especificamente no estudo
dos clientes, a grande maioria de adeptos a servicos de atividades fisicas sdo pelo fato de
buscar melhor qualidade de vida e por preocupacdo com a salde e com a mente, por outro
lado, a evasdo desses adeptos a pratica de atividades se da, em maior parte, pela falta de

acompanhamento individualizado.

Com a validacdo da proposta, o empreendedor devera entender que este ao ser implementado,
é preciso avaliar a viabilidade do negdcio. Para isso, o plano financeiro é fundamental, tendo
conhecimento da necessidade total de investimento, desdobrada em investimentos fixos,
capital de giro e investimentos pré-operacionais, 0 empreendedor consegue equipara-se-e a
oferta adequada aos seus custos e investimentos. O plano financeiro feito para esse
empreendimento tem sua maior parcela do investimento total nos investimentos fixos que
serdo provenientes de recursos proprios dos sécios. A partir disso, o faturamento mensal
desta deve ser tal que atinja pelo menos o custo fixo mensal, pois assim todas as dividas serdo
pagas, bem como o pré-labore. A ideia inicial desse negdcio tem por base um atendimento de
no maximo 4 clientes por hora de trabalho, com isso prever uma quantidade acreditavel de

clientes que pagam planos com valores condizentes com a realidade do mercado.

Em um cenério presumivel de funcionamento da empresa, todos os investimentos se
justificam com retorno de capital em 2 anos e 10 meses. Para esse fato, devem-se mantes 0s

planejamentos estratégicos e financeiros aqui analisados.
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