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Resumo

Esse € um estudo de natureza qualitativa e teve por objetivo analisar se é
viavel investir na Academia O2 ou desistir. Desta forma buscou informacdes sobre
os anseios dos aderentes e desistentes de academias de musculagéo, investigou
a saude e os padr6es financeiros que constituiu a empresa nos ultimos 12 meses
atraves de ferramentas como DRE, aplicou-se as 5 for¢as de Porter, analise SWOT
e a arvore de decisbes. Os resultados indicaram que a empresa trabalhou com a
média anual de 47% (127 alunos) da sua capacidade, o maximo matriculado foi
270, seus proprietarios ndo retiraram pro-labore durante esse periodo devido a
problemas com a Receita Federal que acabou descapitalizando a empresa, seu
ponto de equilibrio se eleva quando atinge a capacidade maxima, indicando
cuidado em se fazer promogdes para que ndo inviabilize o negdcio devido as
margens de lucros apertadas. Para atingir 100% da taxa de ocupag&o, necessitara
investir R$ 20.000,00 em equipamentos, instalagfes e pintura com retorno do
investimento esperado para menos de 01 ano. Se ndo investir e se dedicar apenas
a melhorias no atendimento e em pacotes promocionais, ndo desembolsara
recursos, mas ter4 problemas com a reten¢do de alunos, podendo até piorar o
cenério atual pois ndo ha o minimo necessério mesmo para os clientes que abdicam
de conforto. Assim, o estudo sinaliza que vale a pena apostar, que o caminho passa
pelo investimento inicial, pela segmenta¢do de mercado e criagdo de uma rede de

academia. E o foco é atingir pré-labore de R$ 9.000,00 por sécio.
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Introducéo

A pratica de atividades fisicas em academias de ginastica tem ganhado
cada vez mais adeptos, o que tem levado muitas dessas empresas a investir
macicamente neste tipo de negocio. O objeto de estudo desse artigo € a Academia
02 (nome ficticio para preservar a empresa) cujo motivo principal, além de cumprir
exigéncia curricular, foi consolidar conhecimento aprendido e contribuir

socialmente, papel que um trabalho académico deve propiciar.

Segundo Valentin (2012) ser empreendedor induz ao individuo a pensar
que dé independéncia, realizac@o profissional e liberdade para gerir seu préprio
negodcio. Mas é fundamental que o negdcio seja planejado para se obter sucesso.
Com o planejamento detalhado pode-se evitar riscos e diminuir as chances de

entrar em um negocio de insucesso.

O que motivou a escolha dessa academia foi a possibilidade clara num
curto periodo de tempo da aplicagdo dos conhecimentos adquiridos no curso e a
facil visualizagdo dos resultados devido a auséncia de uma administracao
profissional. Os aspectos que chamam a atengdo para essas afirmagdes sédo 0s
equipamentos ociosos nos horarios de pico, a limpeza deficiente, as condi¢cdes da
infraestrutura e dos aparelhos sao ruins demonstrando pouco ou nenhum
investimento. Contrastando com uma localizacao privilegiada, seu preco é o menor

entre os concorrentes e possui professores pos-graduados bastante conhecidos.

Assim, seus proprietarios apostaram no estudo e abriram suas portas
disponibilizando todas as informac¢des possiveis para que o estudo fosse realizado.
Pois novos perfis de clientes surgem e representam desafios nessa nova fase da
globalizagédo. A necessidade de diferenciais competitivos que sejam percebidos
como vantajosos pelo cliente, que promovam agdes fazendo com que a

organizagéo seja percebida como melhor ou mais oportuna.

Descobrir aspectos que tornam uma empresa mais atrativa e quais as
necessidades e desejos do consumidor € sem divida um grande desafio para
qualquer administrador. Qual a decisdo certa a tomar dentre as diversas
encruzilhadas do mundo corporativo? Tais respostas podem traduzir resultados

eficientes, eficazes e efetivos.



Desta forma, Menezes (2001) lembra a necessidade da gestéo estratégica
nas organizagdes, para que se possa, de maneira coordenada, entender a
realidade organizacional, tracando objetivos, planejando as rotas, e buscando esta

0 mais preparado possivel para as mudangas que venham a surgir.

Segundo Vergara (2000) os objetivos exercem a funcéo de guia para a
pesquisa, ou seja, oferecem uma dire¢do para o problema. De acordo com Lakatos
e Marconi (1991) os objetivos especificos sdo esmiucados, e representam 0s

caminhos pelos quais sera atingido o objetivo geral.

Tem-se, portanto, como objetivo geral responder se vale a pena investir no
negacio para atender os anseios das demandas atuais, diante de uma concorréncia

crescente e um publico mais exigente.
Mais especificamente, este trabalho visa:

- Saber, através de estudo, o que motiva a aderéncia e fixacdo de alunos na

academia.
- Conhecer a empresa definindo sua capacidade maxima de matriculas;
- Entender as ferramentas estratégicas para atuar no mercado trabalhado;

- Determinar os investimentos necessarios para a implementacdo de cada

estratégia;

Discusséo Tedrica

Aspectos Motivacionais

Com o intuito de conhecer os aspectos motivacionais que influenciam na
pratica de atividades fisicas em academia, em Rio Claro/SP, Pereira e Bernardes
(2005) constataram em suas pesquisas que 0s cliente se preocupavam mais com
a questdo estética, em seguida com a melhoria da qualidade de vida e que
possuiam um tempo de pratica consideravel. O tempo disponivel foi o fator mais
citado como dificuldade para a manutencgédo da prética regular e as influéncias da

familia e da midia sdo incidentes na efetivagcao da aderéncia e manutengéo.

O autor afirma também que qualquer tipo de atividade fisica inicialmente
depende de um estimulo e/ou incentivo. Influéncias sociais da familia, amigos, entre
outros, sdo de enorme importancia para motivar uma rotina saudavel de exercicios

fisicos.



J& Zanetti (2007) fez um estudo em uma academia de ginastica de Sao
José do Rio Pardo — SP objetivando basicamente as mesmas intensfes que o

estudo acima

Quadro 1 - Motivos em 2007 para se fazer atividade em uma academia em Sao José
do Rio Pardo/SP

Motivo

Fonte: Elaborado pelo autor

Os resultados mostraram que a estética € o motivo mais sinalizado pelos
entrevistados, seguido de saude e condicionamento fisico. Ainda segundo o autor,
o conhecimento dos motivos € fundamental para que haja um melhor
direcionamento em busca dos objetivos individuais, o que pode levar a uma maior
adesd@o em tais programas. Outro dado que nos chama a atenc¢éo, € o significativo
ndmero de outros motivos (18%), que demonstram que os motivos apresentados

pelos alunos para a pratica de atividades fisicas, podem variar bastante.

J& De Liz (2011) fez um estudo tratando sobre aderentes de academia e
desistentes. Participaram deste estudo, 252 aderentes e 26 desistentes da pratica
de musculacdo de academias de Florianopolis, com média de idade de 34 anos

para os aderentes e 28 anos para os desistentes.

Segundo essa pesquisa 0s principais motivos de aderéncia a musculacdo
foram os relacionados a busca pela melhoria da saude, seguidos dos motivos de

fortalecimento muscular e 6sseo, estética (massa muscular) e disposigéo.

Os principais motivos para desisténcia da pratica da musculagéo foram: a

falta de tempo, problemas econdémicos e financeiros, ndo gostar ou ndo priorizar a



pratica de musculagdo e ma orientagdo profissional. Quando comparados 0s
grupos de aderentes e desistentes da musculagéo, observou-se que os aderentes
sdo mais autodeterminados, variavel ligada diretamente a fixacdo do aluno na

academia.

Ainda segundo De Liz (2011) a partir da teoria da autodeterminagao (TAD),
pode-se afirmar que o individuo para aderir & préatica de qualquer modalidade de
exercicio fisico, necessita de autonomia para realizagdo desta (que néo realize a
pratica por obrigagGes externas ou internas), fazer o que gosta ou sente afinidade.
Esse fator sendo atendido, o praticante de musculagéo, por exemplo, ira aderir mais

facilmente e/ou manteré a pratica de exercicios fisicos, pois estard mais motivado.

Outro ponto relevante da pesquisa foi que os aderentes e desistentes da
musculacdo sdo ativos fisicamente e praticaram exercicios na infancia e
adolescéncia. No que diz respeito a pratica de musculagéo, a aderéncia ndo se
relacionou a préatica com personal trainer, ao consumo de suplemento alimentar ou

ainda ao acompanhamento de amigos e familiares para a prética.

Outro aspecto importante para a retengdo de clientes em academias de
ginastica é o profissional de educacéo fisica assim informa os estudos de Da Costa
Silva (2011). O profissional deve procurar atingir os interesses do publico. Para isso
seus conhecimentos e a sua capacidade de gerar resultados tem que ser

prioritarios, além da sua capacidade de relacionamento interpessoal.

Portanto, com o cliente satisfeito e confiante no trabalho que esta sendo
executado, ele estreitar4 seu vinculo com a empresa e passara a prestigia-la.
Consequentemente colocara em destaque o profissional que Ihe acompanhou e

trabalhou para que essa relacdo acontecesse.

Fioravante (2012) confirma que o professor € uma variavel fundamental na
produtividade de uma academia. Ele aplicou uma pesquisa qualitativa na cidade do
interior de Sdo Paulo com o objetivo de verificar quais estratégias utilizadas pelos
professores de ginastica em academia para manter o interesse e a frequéncia de

seus clientes.

O resultado indicou que o professor tem que ser cada vez mais criativo,
atualizado, fazer novos cursos, se preocupar, mostrar motivacdo e

consequentemente motivar seus alunos. Cabe ao professor ser comunicativo,



extrovertido, competente e profissional, demonstrando sempre o seu conhecimento
técnico, evitando o aparecimento de lesdes nas aulas e ter atencdo com a forma
com que se relacionam com seus alunos. Seu estudo mostrou também que é boa
pratica o professor ter amizade com o aluno fora da academia para que o mesmo

sinta-se mais a vontade ao praticar suas aulas.

Buscando entender qual a melhor forma de divulgar a academia e captar
mais clientes Soares (2008) analisou a influéncia da qualidade na satisfacéo e na

percepcgao de valor, e por fim a intensidade do comportamento do boca a boca.

A satisfagéo influencia tanto sobre a intensidade, quanto na favorabilidade.
Desta forma, o estudo indica que entender este conceito para o publico-alvo, bem
como proceder adaptacdes e incrementos no servigco ofertado, constitui uma
necessidade na gestdo das empresas do setor. Adicionalmente, é relevante a
identificacdo de variacdo na percepgéo do servico de unidades que oferegam o

servi¢o de pacotes de treinamentos padronizados.

Partindo para a interpretac@o dos resultados empiricos, tém-se elevadas
percepcdes de qualidade, valor e satisfagdo nos setores em andlise. Para o setor

de academias foi observada elevada favorabilidade a propaganda boca-a-boca,

De forma geral, e em funcdo dos modelos analisados, foi possivel identificar
uma influéncia prioritaria do valor percebido na intensidade de boca a boca, e da
satisfacdo na favorabilidade. Dessa forma, € possivel afirmar que a promoc¢ao do

boca a boca é seguramente dependente do nivel de satisfa¢do do cliente.

Lembrando que Porter (2010) afirma que 95% dos clientes insatisfeitos ndo
reclamam, apenas deixam de comprar e costumam contaminar outros 13, enquanto

qgue um satisfeito influencia apenas 5.

Mas qual é o perfil dos gestores de academias? De Santana (2012)
levantou e descreveu o perfil de gestores de academias e de redes de academias

no Brasil no sentido de fornecer subsidios a formacao do gestor para o segmento.

Os resultados obtidos em relag&o ao perfil sdcio-demograficos do gestor se
assemelham com os verificados em estudos nacionais e internacionais relativos ao
gestor de diversos segmentos esportivos (a maioria dos gestores esté na faixa 30
a 39 anos e é do sexo masculino, tem formagé&o superior e possui pés-graduacao

em nivel de especializacéo).



H& longevidade no cargo e que a gestdo de Unidades estd fortemente
vinculada ao empreendedorismo no setor. Revelou ainda que gestores de
academias, além da formacao superior, hd uma trajetoria de formag&o continuada
em nivel de especializacdo, mais evidenciada conforme a complexidade da
organizacéo (redes de academias), podendo estar relacionada a um maior padrao
salarial desses gestores. Em relacdo aos rendimentos desses profissionais
percebe-se diferengas entre dois grupos, especialmente na maior faixa, acima de
R$ 9.000,00 para gerentes de rede de academia e para gestores de unidades que
varia entre R$ 1.000,00 e R$ 3.000,00.

Assim sendo Eugénio (2013) descreve em sua pesquisa a impresséo dos
clientes acerca das estratégias de marketing, com o objetivo de aumento na
aderéncia desenvolvida por academias de musculagéo. Identifica e descreve as
estratégias de marketing utilizadas pelas academias pesquisadas que contribuem

para a adesao e aderéncia de alunos na pratica de musculagéo;

A amostra foi composta por 3 gerentes de trés academias da cidade de
Torres-RS e 17 clientes de uma das academias, os individuos tem idade de 18 anos

a 65 anos praticantes de musculagéo

A estratégia de marketing utilizada pela academia é o atendimento
diferenciado e a qualidade dos professores, e os clientes colocam esses dois itens
citados pelos gerentes, tanto como o atendimento como a qualidade dos
professores como principal motivo em que faz permanecer na academia. Os
gerentes reconhecem que ndo existe por parte da academia planejamento de

marketing, somente a¢bes esporadicas e pontuais.

Estas caracteristicas se confirmam em termos de longevidade no cargo,
também possivelmente relacionada ao tempo de experiéncia como gestor no
mercado. Especificamente estes achados podem apoiar o direcionamento da
carreira de profissionais que em sua formacéo buscam ingressar ou desenvolver

no mercado como gestor profissional no segmento.

J& Pereira Filho et al (2013) tem como objetivos mensurar a qualidade dos
servigos ofertados por academias de ginastica, identificar em quais dimensdes o0s

gestores devem focar sua atencdo. Obedecendo alguns critérios como similaridade,



completude e justaposi¢do. Desta forma, 31 atributos foram selecionados para

compor a escala proposta.

Entre outros resultados, o estudo permitiu apontar que os gestores das
academias da zona Sul de determinada regido devem melhorar, prioritariamente,
as dimensdes D3 (iluminagdo, ventilacdo, limpeza, mdsica, variedade e
modernidade dos equipamentos) e D4 (precos, marca, reclamagdes, emergéncias,
conservagdo e convénios, agbes de fidelizacdo e planos), ao passo que, 0s
administradores das academias da zona Norte, devem focar a sua atencdo na
dimenséo D4. Acrescenta-se ainda que estas conclusdes limitam-se as academias

estudadas.

Conceitos de estratégias

Para Tzu (2000) estratégia € um plano que vence o inimigo antes de iniciar
a batalha, porque um exército vitorioso ganha primeiro e inicia a batalha depois, ja
um exército derrotado luta primeiro e tenta obter a vitéria depois. Esta é a diferenca

entre os que tém estratégias e os que ndo tém planos premeditados.

Segundo Porter (2010) a estratégia competitiva envolve o posicionamento
de um negdcio de modo a maximizar o valor das caracteristicas que o distinguem

de seus concorrentes. Ela pode ser de agdes defensivas ou ofensivas.

Wright et al. (2009) lembram que depois da estratégia planejada ser
implementada, geralmente necessitard de modifica¢cdes a medida que as condigdes
ambientais ou organizacionais forem se modificando. Atualmente ndo hd nenhum
instrumento que preveja os cenarios futuros detalhados sendo quase impossivel se
ter um planejamento de longo prazo definitivo. Assim uma estratégia pretendida
pode ser executada de vérias formas. Aplicagdo da estratégia pode sair idéntica
com o planejado, pode sair com algumas partes modificadas ou ainda, ndo conter

nenhuma parte da original.

Ferramentas para tomada de decisfes
O modelo de Porter identifica cinco forgas que influenciam a concorréncia

no ambiente de uma organizagao.

Utilizando as palavras do proprio Porter (2010) para justificar o modelo: “O
que as cinco forcas tentam fazer é abstrair os detalhes de dado momento, ou de

determinado estado de tecnologia, ou de alguma tendéncia do mercado, e fazer a



organizacéao realmente se esforcar para responder a pergunta fundamental: - Quais

sdo os verdadeiros fatores econdmicos em jogo?”

O autor defende que, através do conhecimento destas suas forcas, a
empresa pode definir sua linha de atuagdo para atacar ou defender dos 35
concorrentes, através do seu posicionamento por meio das estratégias genéricas -

lideranca de custo total, diferenciagdo e enfoco.

Porter (2010) explica que “o modelo das cinco forgas € uma maneira de
pensar em termos bem amplos e fundamentais sobre a natureza da competicédo em
determinado negdcio”, caracterizando a ferramenta, como de grande relevancia no
posicionamento no mercado, inserido no cenario de alta competitividade, como o

atual.

Abaixo a figura representa as cinco for¢as que influenciam o ambiente de

uma empresa.

Figura 1 - Forgcas que dirigem a concorréncia na indastria
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Fonte: Porter (2010).

Com base no estudo de Porter (2010) a andlise SWOT um dos modelos
mais utilizados por consultores de estratégia. A sigla SWOT traduzida em portugués

é forca, fraqueza, oportunidades e ameacas, respectivamente.

O objetivo da analise (SWOT) € possibilitar que a empresa se posicione

para tirar vantagem de determinadas oportunidades do ambiente e evitar ou
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minimizar as ameagas ambientais. Com isso a empresa tenta enfatizar seus pontos
fortes e moderar o impacto de seus pontos fracos (WRIGHT et al, 2009). Segundo
Ferraz (2012) busca atingir uma adequagéo entre as capacidades internas e as

possibilidades externas.

Quadro 2 - Modelo Analise SWOT

Anélise SWOT
Interna Externa
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Fonte: Baltazar (2014)

A andlise consiste em avaliar no ambiente externo, as oportunidades e
ameagas, ou seja, verificar no mercado quais as tendéncias e suas consequéncias
positivas ou negativas para a organizagao. Ainda Baltazar (2014) destaca que 0s
fatores ambientais (oportunidades e ameacas) representam a variavel néo
controlavel do negocio, uma vez que seus movimentos independem da vontade da
empresa. Mas, frisa que em alguns casos € possivel atuar, no relacionamento com

0 concorrente, por exemplo.

Emana deste fato a relevancia de a empresa potencializar sua parte interna
— parte controlavel do negécio - ao passo que ter uma oportunidade no mercado,
ndo significa necessariamente, que a empresa tenha capacidade para aproveita-la,
de acordo com Porter (2010). Desta forma, desenvolver o gerenciamento dos
processos-chave da empresa pode representar uma capacidade competitiva

superior.

Apos a identificagdo das forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas a
empresa poderd interpretar os resultados, traduzindo-os em metas especificas para

o periodo do planejamento.
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E em paralelo avaliar o ambiente interno — a propria empresa -, para

identificar as forgas, minimizar as fraquezas, para que possam representar algum

diferencial competitivo no mercado, conforme defende Baltazar (2014)

- Forgas — Ambiente interno. Aquilo que a empresa tem melhor, que lhe

confere um diferencial ou vantagem.

- Fraguezas — Ambiente interno. Aquilo que precisa ser desenvolvido,

modificado ou neutralizado.

- Oportunidades — Ambiente externo. Acontecimentos, fatos ou tendéncias no

mercado que podem representar bons resultados, caso sejam bem

aproveitados pela organizagéo.

- Ameacas — Ambiente externo. Acontecimentos, fatos ou tendéncias no

mercado que representem obstaculo, prenuncia de perdas ou dificuldades.

Stonner (2001) explica que a Arvore de Decisdes que consiste em criar uma

espécie de fluxograma para tomada de decisdes. Exemplo: langar um produto ou

ndo langar um produto? Se o concorrente entrar na jogada, néo langa o produto, se

ele ndo entrar, langa o produto. E assim vai criando um gréfico com base no sim ou

nédo de acordo com a situagao.

Deciséo

Alternativas

Prob.

Expectativa de receita

Lucro bruto

Acelerar o
empreendimento

Langcamos primeiro

60%

650 x 2x 0,6 =780

Concorrente langa antes

40%

500 x 2 x 0,4 = 400

780 + 400 - 260 =
920

Né&o acelerar o
empreendimento

Langcamos primeiro

25%

650 x 2 x 0,25 = 325

Concorrente langa antes

75%

500 x 0,75 = 750

325+ 750 - 200 =
875

Tabela-1 Arvore de Decisfes
Fonte: Stonner (2001)
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Para melhor compreensdo, o diagrama da figura a seguir reflete

exatamente o fluxo das informagdes na tomada de decisdes.

Quadro 3 - Arvore de Decisdes

[] Ponto de decisdo

O Evento (probabilidade) O concorrente langa o produto (probabilidade

= 70%), nos aceleramos o empreendimento.

L Lucro esperado: 920.000
agrgo{ijmu?os 0 e (j& descontado o custo de 260.000)

O

O concorrente nao langa o produto
(probabilidade = 30%)
Lucro esperado: 1.400.000
(800 x 2 — 200)

N&o O concorrente langa o produto (prob. = 70%),

Langamos o Lucro esperado: 600.000
(300 x 2)

produto
O concorrente nao lanca o produto (prob. =
30%),
Lucro esperado: 900.000
(300 x 2)

Fonte: Stonner (2001)
Assim, com essas ferramentas em maos, a possibilidade de cometer erros

de principiante é reduzida consideravelmente.

Valentim (2012) preparou um plano de negdcio para uma academia
desportiva e cenarios por meio de proje¢6es, que pode vir acontecer na préatica do
negocio. Porém estes devem ser dindmicos e revisados, visto que o mercado muda

constantemente.

Em seus estudos, os indicadores financeiros comprovaram que O
empreendimento idealizado neste trabalho é viavel financeiramente. Afirma que
ndo é um modelo para se chegar ao sucesso, e sim como uma forma de adquirir
conhecimento acerca do negdcio e um guia para organizar as ideias do

empreendedor.

Considerando a taxa de crescimento esperada pelos empreendedores de
10% ao ano, observou-se que os resultados das andlises de retorno de

investimento foram positivos nos diferentes cenarios. Ferramenta para a andlise da
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viabilidade de abertura de uma academia desportiva, conclui-se que este projeto é

viavel.

Além de ser viavel, o estudo mostrou a possibilidade de expansédo do
empreendimento, pois este gera um retorno muito bom aos sécios, podendo usar
os lucros para reinvestir e a academia crescer, tanto como unidade como rede de

academias.

Desta forma, visando fazer algumas simulagdes financeiras e operacionais
Salim et al (2005) dizem que € na andlise financeira que serdo respondidas
perguntas como: A empresa € lucrativa? Apos quanto tempo da sua constituicao?
Quanto sera necessario investir para que seja possivel chegar ao ponto que a

empresa seja autossustentavel?

No ponto de equilibrio ndo ha ganho nem perda, nem lucro nem prejuizo,
como o proprio nome ja diz, informa Valentin (2012). Ele considera uma importante
ferramenta gerencial, as receitas provenientes de vendas equivalem & soma dos
custos fixos e variaveis, possibilitando ao empreendedor saber em que momento

seu empreendimento comecga a gerar lucro.

J& Salazar (2004) apresenta a Demonstracéo do Resultado do Exercicio,
(DRE), sua fung@o € demonstrar a posicdo econdmica da organizacdo. S&o
registradas todas as despesas e receitas de um periodo determinado, e na

confrontagdo das mesmas, chega-se ao resultado da empresa: Lucro ou Prejuizo.

Métodos e Procedimentos

O estudo em pauta se caracteriza como uma Pesquisa-diagnéstico visando

a Proposicéo de Planos conforme orientagéo de Castro (2004).

O autor afirma que na pesquisa-diagndstico o método de trabalho se aplica
quando a intencdo é “levantar informacdes abrangentes sobre a situacao,
caracterizar as deficiéncias do desempenho, aplicar modelos de diagndstico,
determinar o tipo de problema que esta ocorrendo e suas causas, indicar técnicas

que poderiam ser usadas na solugao” (CASTRO, 2004).

Aplica-se, portanto, este entendimento em face do levantamento da
situagdo da Academia O2 o qual foi complementado por fontes primarias e

secundarias, permitindo detectar pontos fracos do seu funcionamento,
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estabelecendo assim as raizes dos problemas com énfase nos aspectos fisicos e

estratégicos.

Trata-se de uma pesquisa do tipo aplicada que segundo Vergara (2000) é
fundamentalmente motivada pela necessidade de resolver problemas concretos,
mais imediatos, ou ndo. Tem, portanto a finalidade pratica, ao contrario da pesquisa
pura, motivada basicamente pela curiosidade intelectual do pesquisador e situada

sobre o nivel da especulacéo.

Elementos Exploratérios do Estudo
- E preferivel investir no negécio ou vende-lo?
- O que é preciso para atrair e reter clientes de uma forma lucrativa?
- Quais séo os investimentos necessarios e o tempo esperado de retorno?

Método de Coleta de Dados

Na elaboracdo do projeto Academia O?2 utilizou-se de véarios métodos de
coleta de dados, que em conjunto, permitiram levantar as informagfes necessarias.

Os principais foram a pesquisa bibliografica e documental e a entrevista.

Segundo Vergara (2000) pesquisa documental se refere a pesquisa no
acervo da organizagao, onde geralmente sdo encontrados regulamentos internos,

circulares, pareceres, relatorios e outros documentos ndo publicados.

Ainda para Vergara (2000), a entrevista é o processo pelo qual se pergunta
a alguém, que, oralmente, Ihe responde. E necesséria a presenca fisica de ambos
no momento da entrevista, mas, se houver a utilizacdo de midia interativa, tal

presenca se torna dispenséavel.
Plano de Tratamento dos Dados e Cruzamentos das Variaveis

Os dados analisados neste estudo podem ser classificados como primarios
e secundarios. Os dados primérios foram obtidos através de entrevistas
estruturadas junto as chefias e funcionérios da Academia O?; enquanto que 0s
secundarios referem-se aos documentos relacionados a Academia O2, contendo

informagdes que apresentem seus problemas.

Os sistemas utilizados para auxiliar no tratamento das informagdes do

presente estudo foram Microsoft Access, Microsoft Excel, Microsoft Word.
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Diagndstico da Academia O?

Inicialmente comecou coletando o maximo de informacdo com os
proprietarios, objetivando conhecer sua a linha de raciocinio. Para isso
estabeleceu-se uma conversa informal de tal forma a responder alguns
guestionamentos gerenciais. Os proprietarios comentaram que apenas na regiao
do bairro existem 6 academias em funcionamento e uma sétima ja estd sendo

preparada para comecar no proximo més (fev/2015).

Eles revelaram que a academia Ihe servia apenas como complemento de
renda. Informaram que estdo estudando para concurso da Policia Militar. Fatos
esses que pode explicar em parte o estado que a academia se encontra. Um dos
proprietarios informou que a academia lhe tomava apenas 3 horas e outro 2,5 horas
por dia de trabalho. Revelaram também que o horério da tarde é descartado, pois

a academia fica muito quente e ninguém aguenta.

Quando questionado em relagdo ao pro-labore que conseguiam tirar,
informaram que no ano de 2014 n&o receberam nada, pois estavam pagando uma

divida com a Receita Federal que impossibilitaram essa retirada.

Mas, buscando conhecer o estado da saude financeira da empresa, foi
questionado quais os custos fixos, custos variaveis, média de alunos por més,
preco meédio cobrado, maximo de pessoas que j& matriculou em um més, histérico

das matriculas nos ultimos 12 meses e com essas respostas surgiu a tabela abaixo:

Formulas Contas (Ultimos 12 meses) (223?;) z\:lnegdsizl)

A Despesas Variaveis R$ 4.051,68 R$ 337,64
B Despesas Fixas R$ 32.940,00 R$ 2.745,00
C Despesas com Mao de Obra (Sem os Proprietarios) R$ 28.800,00 R$ 2.400,00
D=A+B+C | Despesas Totais R$ 65.791,68 R$ 5.482,64
E Receita Bruta R$ 83.916,00 R$ 6.993,00
F=E-D Lucro Bruto R$ 18.124,32 R$ 1.510,36
G=F/2 Divisdo dos Lucros (2 proprietarios) R$ 9.062,16 R$ 755,18
H NUmero de Alunos 1525 127
I=H/270 | Taxa de Ocupacédo (max: 270 pessoas)média: 47% 47%
J=E/H Receita Média / Aluno R$ 55,03 R$ 55,03
L=F/H Lucro /Aluno R$ 11,88 R$ 11,88

0] NUmero de Funcionario+Proprietarios 7 7

Tabela -2 Resumo da saude financeira da academia

Elaborado pelo autor
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A tabela acima foi criada com base nos ultimos 12 meses. As despesas
totais mensais giram em torno de R$ 5.482,64 ndo passando de R$ 6.000,00
segundo os proprietarios. O maximo de pessoas ja matriculadas na academia foram
270 alunos (100% da taxa de ocupacéao) e este foi 0 nimero usado como base para
determinar a capacidade maxima da academia diante da dificuldade desse
dimensionamento. O minimo que j& registrado foi 75 alunos, considerando esse o

pior cenario.

A academia operou na média anual com 47% (127 alunos) da sua taxa de
ocupacdo, refletindo um 6cio de 53% de sua capacidade produtiva e gerou um lucro
bruto de R$ 755,18 mensal durante o ano para cada sécio, que por sua vez ndo
usufruiu do resultado. Contando com os dois proprietarios, totalizam 7 pessoas que
prestam servigo diretamente a academia. NUmero que se torna insuficiente quando
ela ultrapassa a 65% da taxa de ocupacao levando em conta a quantidade de aluno
por professor. Se atingir 100% da taxa de ocupacéo, observa-se a necessidade de
contratagéo de mais 3 professores visando dar maior ateng&o aos alunos, visto que

€ um dos principais fatores de retengéo.



Brincando com os numeros
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Histérico dos ultimos

Pior Cenario (75

Cenario Otimista + 3
professores sem contar 0s

Cenario Promaocional
Mensalidade R$ 40,00 + 3

12 meses alunos matriculados) | Ponto de Equilibrio proprietarios professores
i s Média Média Média Média

Formula Descri¢ao Total Anual Mensal Total Anual Mensal Total Anual Mensal Total Anual Média Mensal Total Anual Mensal
A Despesas Variaveis 4.051,68 337,64| 4.051,68 337,64| 4.051,68 337,64 6.000,00 500,00 6.000,00 500,00
B Despesas Fixas 32.940,00| 2.745,00| 32.940,00| 2.745,00| 32.940,00( 2.745,00| 65.791,68 5.482,64 | 65.791,68| 5.482,64

Despesas com Mao de

Obra (Sem os
c Proprietérios) 28.800,00| 2.400,00| 28.800,00| 2.400,00| 28.800,00| 2.400,00| 59.400,00 4.950,00| 59.400,00| 4.950,00
p=A+g+c | Despesas Totais 65.791,68 | 5.482,64| 65.791,68| 5.482,64 | 65.791,68| 5.482,64| 131.191,68| 10.932,64| 131.191,68| 10.932,64
E Receita Bruta 83.916,00| 6.993,00| 49.500,00| 4.125,00| 65.791,68| 5.482,64| 178.200,00| 14.850,00| 178.200,00| 10.800,00
F=E-D Lucro Bruto 18.124,32| 1510,36|-16.291,68| -1.357,64 0,00 0,00| 47.008,32 3.917,36 -1.591,68 -132,64
G=F/2 Divisdo dos Lucros 9.062,16 755,18 | -8.145,84| -678,82 0,00 0,00| 23.504,16 1.958,68 -795,84 -66,32
H Numero de Alunos 1.525 127 900 75 1.196 100 3.240 270 3.240 270

Taxa de Ocupacdo
1=H/270 | (max: 270 pes) média: 47% 47% 28% 28% 37% 37% 100% 100% 100% 100%
J=E/M Receita Média / Aluno 55,03 55,03 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00 40,00 40,00
L=F/H Lucro liquido/Aluno 9,21 9,21 -18,10 -18,10 0,00 0,00 14,51 14,51 -0,49 -0,49

Tabela-3 Simulacao de varios cenarios da Academia 02

Fonte: Elaborada pelo autor
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Na tabela acima, foram simulados varios cenarios com base em mudanca de
variaveis como quantidade de aluno e valor da mensalidade, assim verificou-se o

reflexo em seus resultados.

Com base nos resultados da tabela acima, foi possivel dimensionar qual o
potencial médio e as limitagBes da academia. Para melhor visualizar os resultados, a
divisdo dos lucros foi a principal variavel verificada quando se modificava a quantidade

de aluno ou o valor da matricula.

A conclusdo dessa analise foi que o maximo que a academia pode gerar de
lucro para cada um de seus proprietarios € R$ 1.958,68 considerando 100% de sua
capacidade. Outro ponto ressaltado foi que trabalhar com promogdes tem um limite.
Se baixar os pregos de R$ 55,00 para R$ 40,00 por exemplo, a academia tera prejuizo.
Considerando aumento de alunos, ter4 que haver aumento de professores retirando
seu ponto de equilibrio de 37% para 75% da taxa de ocupacgdo. Mostrando assim que
contabilizar suas estratégias € de fundamental importancia devido a uma margem de

lucro apertada.

Desta forma, considerando que os niumeros acima estdo bem dimensionados
e que sdo estimulantes para os proprietarios continuarem se dedicando, considerando
também a possibilidade deles montarem uma rede de academias, e quem sabe atingir
rendimentos de R$ 9.000,00/més como visto no referencial teérico, foi realizada uma
andlise das 5 forgas de portes, em seguida anélise SWOT e depois uma andlise da

arvore de decisGes com o intuito de alcancar 100% da taxa de ocupacao.

Descri¢do Quant| Valor Unit Valor Total
TV 42" LED 2| R$ 1.000,00 | R$ 2.000,00
Plotagem das paredes - - R$ 4.000,00
Espelhos 5| R$ 1.000,00 | R$ 5.000,00
Banheiros 2| R$ 1.500,00 | R$ 3.000,00
Manutencdo Geral - - R$ 1.000,00
Pintura dos pisos - - R$ 2.000,00
Reparo dos tecidos dos equipamentos - - R$ 1.000,00
Pintura dos equipamentos - - R$ 2.000,00
Total R$ 20.000,00

Tabela -4 Lista de necessidades de recursos para academia 02

Fonte: Elaborado pelo autor
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A tabela abaixo descreve as necessidades de investimento na academia para
corrigir, em parte, sua imagem e deixa-la com o minimo aceitavel para se atingir e

manter em 100% a taxa de ocupacao.

Quadro 4 - As 5 forgcas de Porter

1 - Como é a rivalidade entre os concorrentes?

Cada concorrente busca sua fatia de mercado, onde o foco principal de cada um é manter o
preco com seus pacotes promocionais, evitando qualquer tipo de barganha além do que ja foi
oferecido, atraindo e mantendo o cliente através do bom atendimento e prestacéo de servigo
com qualidade. Observa-se que o nivel de profissionalismo na gestéo € baixo.

2 - Quais sao 0s produtos e servigos substitutos?

Atividades ao ar livre com pessoas afins (amigos, parentes ou até mesmo sozinhos) sem
pagamento pelos servigos Ex: Caminhadas, pedaladas, corridas e etc.

Artes marciais
Pilates
Yoga

Personal Trainer

3 - Qual o poder de barganha de seus fornecedores?

Baixo poder de barganha devido a existéncia de varios no mercado

4 - Como evitar/atrapalhar a entrada de novos concorrentes?

Através da segmentacéo, com trabalho especializado de tal forma que a curva de aprendizado
seja lenta e que os resultados sejam consistentes

5 - Qual o poder barganha dos clientes?

Alto, pois a concorréncia é elevada, assim a segmentacéo é uma alternativa para reducéo
desse poder.

Fonte: Elaborado pelo autor

O quadro acima apresenta como ponto critico a concorréncia elevada de tal
forma que a o poder de barganha é consideravel. Mas na pratica, com todos os
pacotes promocionais oferecidos até o momento pelos concorrentes, o valor da
academia O2 ainda € o menor. A barganha real dos clientes n&o tem tanta for¢ca devido
a inflexibilidade da concorréncia. Os produtos substitutos propiciam satde mas deixa
a desejar na parte estética (um dos principais motivos da adesdo a academia). Em

relacdo a entrada de novos concorrentes € o risco de saturacdo do mercado, O

empreendedor esti pensando diversas vezes antes de colocar uma academia.
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Quadro 5 - Analise SWOT

Quais sdo os pontos fortes da empresa?

Quiais as principais oportunidades que
podem ser aproveitadas pela empresa no
mercado?

1 - Menor valor de matricula entre as 7
concorrentes

1 - Parceria e patrocinio esportivo de empresas
de material esportivo

2 - Localizagéo

2 - Foco no pessoal que procura prego baixo
em detrimento do conforto (ex: ar
condicionado)

3 - Alguns professores especializados
(competentes)

3 - Superlotacéo dos locais das outras
academias

Treinamento funcional

4 - Facilidade de estacionamento

4 - Vendas de planos de fidelizagdo mais
longo

Quiais pontos que precisam ser melhorados
atualmente?

Quais as principais ameacas a empresa a
existentes no mercado?

1 - Falta de direcéo e estratégia

1 - Mercado saturado com muitas ofertas

2 - Nenhum investimento em inovacéao

2 - Aumento da concorréncia no seguimento
da academia com precos baixos

3 - Linha de servicos reduzida

3 - Aumento no grau de exigéncia dos clientes

4 - Imagem geral da empresa € ruim

4 - Falta de professor qualificado a baixo custo

5 - Diminuir proporgé&o de professor por aluno

5 - Devolugdo do imovel a pedido do proprietario

6 - Melhorar a qualificagéo e remuneracéo dos
funcionarios e professores

6 - Academia de alto padrdo sem professor (baixo
custo mensal) e o aluno é o responsavel pelo seu
proprio treinamento

7 — Realizar eventos externos e relacionamento
periodicamente

8 - Equipamentos ultrapassados e baixa
conservagéo

9 - Limpeza geral deficiente

10 - Infraestrutura repletas de adaptacdes grotescas
(armengues)

11 - Melhorar o atendimento e pds-venda

12 - Espacos pequeno para academia

13 - Layout engessado (proprietario do imével ndo
permite derrubar paredes

14 - Melhorar a temperatura da academia no
horario da tarde

Fonte: Elaborado pelo autor

Observa-se, com base nos estudos do referencial tedrico, que o publico que

a Academia O2 atende, esta classificado na renda familiar entre R$ 1.000,00 e R$

3.000,00, onde prefere abdicar em parte do conforto em prol de um prego mais
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acessivel. Assim, as academias com ar condicionado possuem um preco mais
elevado desconsiderando assim a sua concorréncia direta. Tendo como concorréncia
apenas 4 academias que estdo com um nivel de gestdo também iniciante. Indicando

assim, grande possibilidade de éxito nas ac¢des estratégicas da Academia OZ.

Quadro 6 - Arvore de decisdes

[] Ponto de deciséo

O Evento (probabilidade)

Atinge 70% Taxa de
ocupagéo Aumenta para 80% Retengao de alunos,
Prob.= 80% taxa de ocupagao — Recuperagdo do investimento
Investir na
infraestrutura
Custo R$ Atinge 60% Taxa de .
20.000,00 « Aumenta Baixa retengéo de alunos, Lenta
' ocupagio . )
lentamente para — Recuperagéo do investimento
o Prob.=20% 80% taxa de
Atinge 60% Taxa de ocupagdo
ocupagao Diminui para 40% Perma‘m‘ece no mesmo ritmo de
Prob.= 70% taxa de ocupagio lucratividade atual

Né&o investir na
infraestrutura

Nenhum Custo Atinge 40% Taxa de

ocupagao Perde completamente os clientes

Diminui para 30% o
paraa concorréncia

Prob.= 30% taxa de ocupagio

Fonte: Elaborado pelo autor

Em resumo o quadro acima tenta nortear que existem varios resultados para
varias alternativas de decisdo. Se investir, as chances de captar e reter alunos
aumentam muito, mas ainda assim pode dar tudo errado e nao reaver o capital
investido (probabilidade tao insignificante que néo foi citada na arvore de decisdes).
Dando tudo certo e 0 100% dos resultados sendo atingido, em no maximo 12 meses

recuperaria os R$ 20.000,00 desconsiderando as retiradas de pro-labore.

Se néo investir, fazendo apenas ac¢des promocionais, pacotes de treinos,
mudando atendimento, n&o corre o risco de perder o capital daquele momento, de tal
forma que no primeiro més conseguiria atrair, mas teria que haver muito esforgo para
reter o cliente, se é que conseguiria. Ou se ndo houvesse nenhuma reacdo, a empresa
passiva as demandas do mercado a probabilidade de dar tudo errado é grande, pois

a concorréncia tomaria grande parte de sua clientela e provavelmente a empresa
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passaria a trabalhar abaixo do ponto de equilibrio por um longo tempo, 0 que a faria

fechar as portas.

Concluséao

Diante do que foi visto em todo o estudo, percebe-se que apesar de aumentar
0 numero de concorrentes, a forca deles ndo influencia tanto porque a quantidade
para atingir a capacidade maxima da academia (270 alunos) é pequena perante a
guantidade de alunos assiduos que estdo em outras academias. Os concorrentes nao
possuem praticas agressivas de capitacdo de clientes e além disso também possuem

um limite de vagas, ou seja, demanda por servicos de academia ndo seria o problema.

Assim, com melhorias na infraestrutura e a execuc¢ao de um bom trabalho para
um publico segmentado, as chances de recuperagdo, caso seja investido R$
20.000,00, é alta e o tempo estimado ndo ultrapassa 12 meses considerando o lucro
liqguido mensal sem repasse para 0s proprietarios acontecendo o cendrio otimista.
Assim, os estudo indica que vale a pena acreditar, investir no projeto ao invés de

desistir.
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