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Resumo

O mercado de academias de ginastica esta aquecido no pais, porém ainda nao esta suprindo as
expectativas quanto as receitas. Plano de negdcios é uma ferramenta que ajuda o
empreendedor a se manter competitivo no mercado. O objetivo do estudo foi avaliar a relagdo
entre o plano de negocios e o nimero de alunos ativos nas academias de ginastica na cidade
de Caruaru-PE. Para tal, foi aplicado questiondrio com 35 questdes que foram analisadas e
tratadas sob forma de estatistica basica e analise de conteudo. Participaram da amostra vinte
academias. Foi encontrado que, 55% das academias de ginastica da cidade, ndo possuem
plano de negdcios (n=11), e as que possuem (n=9) ndo o seguem por nao atender as
exigéncias da empresa. O mercado de academias de ginastica é bastante competitivo, e, para
que as academias de pequeno porte se mantenham ativas no mercado precisam de consultoria
para melhorar seu processo de funcionamento.

Palavras-chave: Academias de ginastica; Centros de condicionamento fisico; Organizacdo e
administragdo; Plano de Negocios.

Introducéo

O mercado de academias é bastante promissor em todos os lugares do mundo, e o
Brasil ocupa a 22 posicdo em quantidade de academias de ginastica, perde apenas para 0s
Estados Unidos que possui uma academia para cada 10,5 mil americanos, no Brasil essa
proporcao é de uma para cada 9,1 mil pessoas, em dire¢do de assumir a lideranca mundial em
negocios voltados para o fitness (ASN, 2014). Apesar do crescimento do numero de
academias no pais, o Brasil ainda ocupa a 102 posicdo mundial, quanto a receita de academias,
0 que demonstra falta de maturidade na gestao desses empreendimentos (ASN, 2014).

Capinussi  (2006), considera que academia de ginastica é uma Entidade de
Condicionamento Fisico, Iniciacdo e Pratica Esportiva de cunho privado, sendo também
conceituado como empresas de instrucdo de ginastica, balé, danca, musculacdo, lutas, ioga,
natacdo e atividade fisica num contexto geral. Na opinido de Toscano (2001), sdo centros de
ginastica perante o controle de especialistas em educacdo fisica, que tem a missao de avaliar,
formular treinos e direcionar os alunos aos exercicios fisicos.

De acordo com Saba (2006) as academias de ginastica tiveram um enorme
crescimento nos Ultimos dez anos, impulsionadas pelas campanhas publicas de
conscientizacao sobre a importancia das praticas de atividades fisicas e pela midia em geral.
Ter um diferencial, torna a academia competitiva, oferecer servi¢os de qualidade ajuda a se
manter no mercado, uma vez que, os clientes estdo a cada dia mais consciente dos seus
direitos.

Para Gongalves (2012), os servicos prestados pelas academias de ginastica sdo para a
preservacao e desaceleracdo do desgaste do corpo, aparéncia, equilibrio mental e bem-estar
fisico. J& para Modesto, Ulbricht e Neves (2015) os servicos oferecidos sdo: Musculagéo,
Danca, Pilates, Yoga, Natacdo, Lutas, Esportes Coletivos, Publicos com acompanhamento,
Corrida e Caminhada. De acordo com Zanette (2003) existem outros servigos essenciais,
como rouparia, chuveiros, armarios individuais, bebedores, avalia¢Ges fisicas, para que atenda
as perspectivas e realidade do aluno.



Vaérios fatores contribuem para a instabilidade de micro e pequenos empreendimentos,
de acordo com Borges e Oliveira (2014) sdo, alta complexidade, agitacdo e competitividade,
fazendo com que para os empreendedores donos de micro e pequenas empresas seja um
grande desafio manter uma empresa aberta. De acordo com o Portal Brasil (2012), 58% das
empresas de pequeno porte, fecharam as portas em 2010, antes mesmo de completar cinco
anos de atuacdo no mercado, tendo como principais motivos para o fechamento: falta de
clientes, capital, concorréncia, burocracia e impostos.

Existem varias ferramentas que auxiliam o empreendedor na organizacdo da sua
gestdo, elas ajudam a diminuir os possiveis prejuizos advindos de contingéncias, uma delas é
o plano de negdcios que, segundo Dornelas (2012), € uma parte muito importante no processo
de empreender, segundo ele, o empreendedor podera planejar e tracar as melhores acbes para
0 seu negdcio em formacdo ou para inovar um negocio ja existente. De acordo com Hisrich,
Peters e Shepherd (2009 p. 219) “€ um documento preparado pelo empreendedor, em que sao
descritos todos o0s elementos externos e internos relevantes para o inicio de um novo
empreendimento”. Desta forma o plano de negdcios torna-se uma variavel de suma
importancia para a durabilidade de empresas, portanto refletir mais profundamente sobre esta
questdo se torna algo imperativo no segmento do fitness.

O Plano de negécios é uma ferramenta que vai auxiliar tanto um novo
empreendimento quanto um ja existente, onde necessita de uma inovacdo para projetar o
mercado, 0 servico ou produto, guiando os gestores nos diversos aspectos organizacionais,
para que tenham atitudes eficientes, positivas e com perspectiva a partir de um planejamento.
E primordial para que se obtenha éxito e destaque, ja que no mercado existem cada vez mais
concorrentes preparados e bem articulados (BARUTTI ET AL.,2016).

Esta ferramenta deve ser elaborada pelo empreendedor, este que, pode fazer uma
avaliacdo das suas capacidades e, a partir dessa avaliacdo, contratar profissionais que possuam
habilidades que completem as suas, para ajudar na constru¢do do plano, esses profissionais
podem ser contratados através de consultorias ou de outras fontes para a sua elaboracéo tais
como: advogados, contadores, consultores de marketing (HISRICH; PETERS; SHEPHERD,
2009). O plano de negdcios permite melhores formas de planejamento, organizacéo, direcdo e
controle do negdcio, retratando o inicio, 0 meio e o fim de um empreendimento, se tornando
imprescindivel fazer revisdes continuas e manté-lo atualizado e dindmico (CHIAVENATO,
2012).

Até o presente momento pouco tem se investigado sobre a importancia que um plano
de negdcios tem como ferramenta que auxilia na gestdo das academias de ginastica. De
acordo com Dolabela (1999), apesar do crescimento no setor de empreendedorismo no pais,
na area académica os estudos ainda sdo novos, uma area em crescimento que precisa de
ferramentas, para auxilio na gestdo dessas empresas, sobretudo em cidades onde ndo ha
mercados tdo competitivos. Em virtude do que fora anteriormente exposto, o objetivo do
presente estudo foi avaliar a relacdo entre o plano de negécios e 0 nimero de alunos ativos
nas academias de ginastica na cidade de Caruaru-PE.

Material e métodos

A pesquisa é descritiva transversal com abordagem quanti-qualitativa e de abrangéncia
municipal, pelo fato de procurar delinear caracteristicas sobre as academias de ginastica
quanto a existéncia de um plano de negdécios. E é também classificada como pesquisa de
campo, pois é realizada no lugar onde acontece o fendmeno, no caso nas academias de
ginastica da cidade de Caruaru.

Em virtude da falta de instrumentos que abordem o tema especifico do plano de
negocios em academias de ginastica, foi elaborado um questionario pelos proprios
pesquisadores. O instrumento foi composto por questbes abertas e fechadas, levando em



consideracdo o objetivo da pesquisa, bem como amparado em referéncias na area de estudo,
como Dornelas (2005; 2012), Chiavenato (2012) e Hisrich, Peters e Shepherd (2009). O
instrumento de investigacao foi composto por 35 questdes de mdltipla escolha e abertas, as
quais abordam temas referentes aos dados dos gestores, das academias e sobre o plano de
negocios existente nelas. Ndo foram testadas a objetividade e reprodutibilidade do
instrumento elaborado pelos pesquisadores.

A pesquisa foi iniciada ap0s aprovacao pelo comité de ética sob o parecer de niUmero
1.884.952 (CAAE 62429316.0.0000.5203) de acordo com os principios da resolucdo
466/2012 do Ministério da Saude. Os riscos da pesquisa foram de que os gestores poderiam se
sentir incomodados ao responderem alguma das perguntas do questionario ou até mesmo
sentir desconforto pelo tempo que levaria para conclui-lo, e os beneficios foram a
contribuicdo para proposta da elaboracdo de um plano de negdcios como ferramenta
importante para a gestdo das academias de ginastica de pequeno e médio porte da cidade de
Caruaru-PE.

A pesquisa foi no formato de censo, onde toda populacdo foi convidada a participar.
Na identificacdo da populacdo foi levado em consideracdo documento fornecido pelo
Conselho Regional de Educacdo Fisica da 122 regido de Pernambuco e Alagoas (CREF 12),
onde constavam sessenta e cinco academias. Apenas as academias que estavam registradas no
documento do CREF 12 foram convidadas a participar do estudo, por se tratarem de empresas
devidamente legalizadas e em condi¢es legais de funcionamento.

A amostra foi composta por todas as academias que aceitaram participar do estudo e
preencheram, em sua totalidade, o instrumento de coleta de dados, o termo de consentimento
livre e esclarecido e a carta de anuéncia, além de possuirem o mesmo endereco informado no
documento fornecido pelo CREF 12, sendo estes, portanto, os critérios de inclusdo/exclusdo.
Ao final do estudo restaram vinte academias participantes da pesquisa.

Os dados coletados foram tabulados por dois pesquisadores simultaneamente, a fim de
evitar erros no processo, utilizando o software Microsoft Excel 2013. A analise se deu
também através do software mencionado anteriormente e na anélise descritiva foi observada a
distribuicdo de frequéncia além da analise de conteldo de Bardin (1977), para as respostas
subjetivas do questionario.

Resultados

Houve uma reducdo no nimero de academias participantes do estudo em virtude de
alguns fatores. Para melhor compreensdo foi construida uma tabela que representa as perdas:

Tabela 1: Motivos de Exclusdo do Estudo.

Quantidade de
Excluséo do Estudo Academias
N&o estavam localizadas no endereco da lista fornecida pelo CREF 12 PE/AL 28
N&o quiseram participar do estudo
Se recusaram a responder perguntas do questionario
N&o houve contato com o gestor 5
TOTAL a4

A seguir, serdo apresentadas as variaveis do estudo bem como os resultados e
distribuicdo percentual das varidveis utilizadas.

Tabela 2: Dados sobre 0os Gestores das Academias
Variaveis



TOTAL
N° 9%
DADOS DO GESTOR
Sexo
Masculino 14 70
Feminino 6 30
Idade
20-25 0 0
26 - 30 2 10
31-35 4 20
36 —40 3 15
>41 11 55
Estado Civil
Solteiro 6 30
Casado 12 60
Divorciado 2 10
Outros 0 0
Escolaridade
Ensino Fundamental Completo 1 5
Ensino Fundamental Incompleto 0 0
Ensino Superior Completo 14 70
Ensino Superior Incompleto 2 10
Outros 3 15
Area de Formac&o
Exatas 0 0
Humanas 1 7
Saude 13 93
Outros 0 0
Curso sobre Plano de Negécios
Sim 8 40
Né&o 12 60
Grau de importancia de um Plano de Neg6cios
Pequeno 0 0
Médio 3 15
Alto 16 80
Nenhum 1 5
Sobre a elaboracéo de um Plano de Negdcios
Sim 10 50
Né&o 10 50

(N) — NUmero de participantes da amostra, (%) — Percentual

Participaram do estudo 20 academias. Na cidade de Caruaru, 70% da gestdo das
academias € composta por pessoas do sexo masculino, 10% estdo entre 26 e 30 anos de idade,
20% estéo entre 31 e 35 anos de idade, 15% da amostra estdo entre 36 e 40 anos e 55% dos



gestores das academias de ginastica estdo acima de 41 anos de idade. Dos entrevistados, 60%
séo casados, 30% s&o solteiros e 10% da amostra séo divorciados.

O nivel de escolaridade dos gestores das academias de ginastica da cidade de Caruaru
sdo 70% com ensino superior completo, 15% se encaixam em outros, 10% possuem ensino
superior incompleto e 5% tem ensino fundamental completo. Dos 14 gestores com ensino
superior completo, 93% tém &rea de formacdo em Saude e 7% tem é&rea de formacdo em
Humanas.

Sobre Plano de negdcios, a amostra identifica que 60% dos gestores ndo fizeram curso
e para 80% da amostra, o grau de importancia de um Plano de Negdcios é alto, 15% dos
gestores dizem ser médio e um gestor diz que o grau de importancia € nenhum. Desses
gestores, 50% dizem saber como elaborar um Plano de Negdcios.

Tabela 3: Dados sobre as Academias participantes da pesquisa.
Variaveis TOTAL
N° %

DADOS DA EMPRESA

Ano de abertura da empresa

1980 a 2000 8 40
2001 a 2005 3 15
2006 a 2010 6 30
>2011 3 15
Pesquisa para abertura da academia

Sim 10 50
Né&o 10 50
Investimento para abertura da academia

Capital préprio 19 95
Empréstimo em banco 0 O
Empréstimo familiar 1 5
Outros 0 O
Porte da empresa

Grande 0 0
Médio 10 50
Pequeno 10 50
De gue forma controla a contabilidade da empresa

Terceirizado 5 20
Software de gestdo financeira 8 32
Lapis e caderno 7 28
Planilhas de Excel 4 16
Outro 1 4
Vantagem sobre a concorréncia

Maquinario 1 5
Atendimento 9 45
Quantidade e servicos oferecidos 3 15
Preco e pacotes promocionais 0 O
Localizacdo 1 5



Outros

Desvantagem sobre a concorréncia
Maquinario

Atendimento

Quantidade de servigos oferecidos
Preco e pacotes promocionais
Localizacdo

Outros

Quadro de funcionarios

1-3

4-8

9-15

>15

Profissionais de Ed. Fisica atuando na academia

1-2

3-4

5-6

=7

Clientes registrados
0a500

501 a 1000

1001 a 2000

>2001
Clientes ativos
Até 150

151 a 350

351 a 500

501 a 900
Servigos oferecidos
Musculacdo
Funcional
Ritmos
Aerobicos
Lutas

Natacdo

Pilates

Yoga

Outros

Tipo do prédio
Proprio
Alugado
Emprestado
Outros
Estratégia de metas para colaboradores

W NN N N W O o A NN B DN O

N W W

30

40

10
20
10
20

30
45
15
10

40
35
10
15

16
16
10
58



Né&o 16 80
Sim 4 20
Planejamento para inovar a academia

Sim 16 80
Né&o 4 20
Ferramentas que utiliza na hora de inovar

Cursos 10 26
Reformas no prédio 6 16
Marketing 9 24
Aquisicdo de novos equipamentos 7 18
Quadro de horério diferenciado das demais 5 13
Outros 1 3
Motivos que levaram a abrir uma academia de ginastica

Oportunidade de crescimento no mercado 4 15
Convite para ser sécio 2 7
Trabalhar com o0 que gosta 14 52
Proporcionar saude a sociedade 5 19
Outros 2 7
O que faz para manter a empresa competitiva

Inovacdo (Cursos para os profissionais) 7 25
Pacotes promocionais 5 18
Modernidade (Atendimento, estrutura, prego acessivel) 11 39
Outros 5 18

(N) — NUmero de participantes da amostra, (%) - Percentual
Missdo da empresa

As respostas da pergunta sobre missao da empresa foram analisadas e interpretadas com
base na técnica de Anélise de Contelido de Bardin (1977).

Na unidade de registro de sobrevivéncia, pode-se interpretar que, os gestores, mantém
suas academias abertas para conseguirem sobreviver, ou seja, sua missdo é conseguir pagar
suas contas pessoais e as da empresa, ndo vislumbrando horizontes que abranjam o
crescimento ou a promocgdo da salde, por exemplo. Seguem unidades de contexto (trechos)
das respostas dos gestores dessa unidade de registro:

Academia 8: “Fechar no azul”

Academia 10: “Sobrevivéncia”

Academia 11: “Sobreviver”

Academia 15: “Ganhar dinheiro, me sustentar”
Academia 16: “Questdo financeira e por gostar”
Academia 20: “Sobrevivéncia”

As academias de ginastica da cidade de Caruaru tém entre 2 anos e 37 anos de
funcionamento. Os motivos que levaram os gestores a abrir suas empresas foram “trabalhar
com o0 que gostam” sendo 52%, proporcionar salde a sociedade para 19% da amostra,
oportunidade de crescimento no mercado 15%, convite para ser sécio 7% e 7% tem outros
motivos.

Apenas 50% dos gestores fizeram algum tipo de pesquisa detalhada e, embora metade
dos gestores ndo tenha feito pesquisa para abrir a academia, 95% utilizaram capital proprio



para tal investimento e 5% abriram com investimento de empréstimo familiar. Do prédio onde
funcionam as empresas, 70% séo alugados e 30% sdo proprios.

Foi perguntado aos gestores sobre o porte das suas academias. Para 50% dos gestores,
sua empresa é de médio porte, os outros 50% disseram ser de pequeno porte. Nenhum gestor
considerou sua academia como de grande porte.

A contabilidade dessas empresas é controlada 32% por softwares de gestdo financeira,
28% lapis e caderno, 20% por terceirizados, 16% planilhas do Excel e 4% utilizam outros
meios para controlar suas finangas.

Nas perguntas relacionadas a vantagens e desvantagens que a academia possui sobre a
concorréncia, 45% dos gestores consideram o atendimento como vantagem, 30% tem outras
consideracOes a respeito de seu diferencial para com as demais, 15% a quantidade de servicos
oferecidos, 5% dos gestores consideram o0 maquindrio e outros 5% consideram a localizagao.
Quanto as desvantagens, 40% acreditam que € o maquinario, 20% 0S precos e pacotes
promocionais, outros 20% acreditam ter outros tipos de desvantagem, 10% a quantidade de
servigos oferecidos e outros 10% acreditam que a localizacéo.

Sobre o quadro de funcionarios, 45% das academias da amostra, possuem entre 4-8
funcionarios, 30% tem entre 1-3 funcionarios, 15% tem entre 9-15 funcionarios e 10% das
academias tém 15 ou mais funcionérios, destas, 40% possuem em seu quadro de funcionarios
de um a dois profissionais de Educacdo Fisica, 35% tém de trés a quatro profissionais, 15%
tem sete ou mais e 10% tem cinco ou seis profissionais de educacao fisica. Destas academias
80% ndo trabalham com estratégia de metas para os colaboradores.

Sobre a quantidade de clientes registrados, 16% das academias possuem até 500
clientes, 16% possuem entre 501 a 1.000, 10% entre 1.001 e 2.000 e 58% possuem mais de
2.001 clientes registrados. Sobre a quantidade de clientes ativos, 55% tém entre 151-350
clientes ativos, 30% tem até 150 clientes ativos, 10% tem de 351-500 clientes ativos e 5% de
501 a 900. J4, sobre os servicos oferecidos nas academias, 23% oferecem musculagdo, 19%
aerobicos, 17% tém aulas de ritmos, 16% oferecem funcional, 11% lutas, 5% Pilates, 5%
oferecem outros tipos de servigos e 4 % oferecem aulas de natacao.

Dos gestores, 80% fazem planejamento para inovar a academia e 26% destes, utilizam
como ferramentas, cursos, 24% marketing, 18% adquirem novos equipamentos, 16% fazem
reformas no prédio, 13% utilizam quadro de horéario diferenciado das demais e 3% utilizam
outros tipos de ferramentas.

Para manter a empresa competitiva 39% dos gestores modernizam seu atendimento,
estrutura e tornam o0s precos mais acessiveis, 25% inovam com cursos para os profissionais,
18% fazem pacotes promocionais e 18% possuem outras maneiras de se manter competitivo
no mercado.

Tabela 4: Dados sobre o Plano de Negdcios das Academias participantes da pesquisa.
Variaveis TOTAL
Ne %

PLANO DE NEGOCIOS

Elaboracéo de Plano de Negdcios para empresa

Sim 9 45
Né&o 11 55
Profissionais envolvidos na elaboracéo do Plano de Neg6cios

Administrador 4 29
Profissionais de Educacao Fisica 8 57
Nutricionista 0 0
Servicos Gerais 0 0



Outros 2 14
Dificuldade na aplicacdo do Plano de Negdcios

Sim 8 89
Né&o 1 11
Periodicidade de andlise do Plano de Negdcios

Anual 2 22
Semestral 5 56
Nunca revisa o Plano de Negdcios 0 0
Outros 2 22

O Plano de Negdcios e as necessidades da empresa

Sim 6 67
Né&o 0 0
Parcialmente 3 33
Ano de elaboracao do plano de neg6cios

1980 a 2000 1 11
2001 a 2005 2 22
2006 a 2010 1 11
>2011 5 56

(N) — NUmero de participantes da amostra, (%) — Percentual

Das 20 academias participantes do estudo, 55% dos seus gestores ndo elaboraram
Plano de Negdcios para suas empresas e 0s profissionais envolvidos na elaboracdo do Plano
de Negodcios das academias foram 57% Profissionais de Educagdo Fisica, 29%
Administradores e 14% elaboraram seus planos de negocios com outros profissionais.

Tiveram dificuldade em aplicar seu Plano de Negdcios 89% dos gestores. A
periodicidade de analise do Plano de Negdcios foi 56% semestral, 22% anual e 22% utilizam
de outros periodos para analises dos Planos de Negdcios. Para 67% dos gestores 0s Planos de
Negdcios atendem as necessidades de suas empresas, 33% diz atender parcialmente.

No ano de elaboracdo do plano de negécios, 11% dos gestores elaboraram entre 0 ano
de 1980 a 2000, 22% entre 2001 a 2005, 11% 2006 a 2010 e 56% acima de 2011.

Tabela5: Plano de negdcios (ano de elaboracdo) x Ndmero de clientes ativos

Academias Plano de Negdcios Numero de Clientes Ativos
Academia 1 Sim (2013) 501 a 900
Academia 2 Sim (2014) 151 a 350
Academia 3 Nao 351a500
Academia 4 Ndo 151 a 350
Academia 5 Sim (2008) Até 150
Academia 6 Nao Até 150
Academia 7 Sim (2017) 351 a 500
Academia 8 Nao 151 a 350
Academia 9 Sim (2005) 151 a 350
Academia 10 Nao Até 150
Academia 11 Nao 151 a 350
Academia 12 Nao 151 a 350
Academia 13 Sim (1995) 151 a 350
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Academia 14 Nao 151 a 350
Academia 15 Nao Até 150
Academia 16 Ndo Até 150
Academia 17 Sim (2015) 151 a 350
Academia 18 Sim (2002) 151 a 350
Academia 19 Sim (2013) 151 a 350
Academia 20 Ndo Até 150

Percebe-se que as academias que elaboraram o Plano de Negdcios possuem uma maior
quantidade de clientes ativos, ou seja, que estdo atualmente comprando e usufruindo dos
servigos das mesmas. Neste sentido ha uma percepcdo de que a elaboracdo deste instrumento
contribui para uma melhoria nos resultados financeiros, contudo é importante ressaltar que
esta elaboracdo ndo se configura enquanto condicdo si ne qua non para o alcance de tais
resultados. Além do fato de ainda serem necessérias futuras investigacfes que correlacionem
0 proprio Plano de Nego6cios com o numero de clientes ativos e com o porte da academia de
musculacao.

Discusséo

Primeiramente se faz necessario ressaltar a limitacdo do presente estudo, no que se
refere ao instrumento utilizado para a coleta dos dados, justamente pelo fato de 0 mesmo néo
ter sido submetido a testes de objetividade e reprodutibilidade.

Das academias participantes da pesquisa, 55% ndo elaboraram plano de negocios
(onze academias) percentual este que, para o contexto atual no qual as mesmas estdo
inseridas, € elevadissimo. As empresas devem funcionar a partir da elaboracdo deste
instrumento, pois, Dornelas (2012), diz que uma empresa que ndo possui plano de negdcios
ndo pode ter um alicerce seguro, e 0 SEBRAE (2015), corrobora dizendo que a partir do
planejamento do mercado, das execucgdes e da gestdo financeira o plano de negdécios € um
instrumento que confirma as reais possibilidades de um empreendimento. Das nove
academias participantes da amostra que elaboraram o plano de negdcios, trés academias
elaboraram seu plano de negdcios no ano de abertura da empresa (33%), duas elaboraram
antes da abertura da empresa (22%) e quatro elaboraram depois da academia estar atuando no
mercado (45%). Para que uma empresa se mantenha competitiva, o plano de negécios é uma
ferramenta importantissima para controlar os niveis de instabilidade em relacdo aos
concorrentes, estabelecer o perfil dos clientes e a preparacdo adequada para o mercado
(BARUTTI et al., 2016).

Esta competitividade, mais uma vez, estard refletida, dentre outras coisas, na
capacidade do negdcio de sustentar economicamente. Contudo, isto sé se torna possivel, a
partir de uma base consolidada de clientes, representada pelos consumidores que vivenciam
sucessivas experiéncias de compra no estabelecimento (FILHO; ALMEIDA, 2010).

Ficou claro também que as academias de construiram o seu plano de negocios
conseguiram maior namero de clientes ativos. O que nos leva a perceber que a elaboragédo
desta importante ferramenta gerencial colabora diretamente no desenvolvimento de acGes
intencionais, procedimentais e planejadas (DORNELAS, 2012), para auxiliar no alcance dos
objetivos organizacionais, que, normalmente sdo previamente construidos (CHIAVENATO,
2012). Contudo ndo se pode afirmar que toda empresa que elabora o Plano de Negdcios
obtera resultados financeiros significativos, pois existem varios fatores internos e externos no
ambiente de negécios da empresa, que influenciam frequentemente o desempenho das
mesmas (DORNELAS, 2001).

Os profissionais envolvidos na elaboracdo do plano de negdcios das academias de
ginastica de Caruaru sdo: profissionais de educacéo fisica e de administracdo (4 academias);
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profissional de educacéo fisica (1 academia), que é o préprio gestor; profissional de educacéo
fisica e da area do marketing (1 academia); e mais 1 academia, que utilizou profissionais da
area do marketing e de economia para elaborar o plano, o que nos leva a perceber que ha uma
dificuldade na articulagdo dos diferentes profissionais que poderiam compor a equipe de
construcdo de um plano de negdcios bem elaborado. O mesmo deve ser construido por
profissionais que possuam expertises distintas para a construgdo da ferramenta e posterior
gerenciamento do negocio com maior assertividade possivel (SBA, 1998).

Tiveram dificuldade em aplicar seu Plano de Negdcios 89% dos gestores totalizando
oito pessoas, e 11% nao tiveram dificuldades totalizando uma pessoa. A periodicidade de
analise do Plano de Negdcios foi, 56% semestral totalizando cinco gestores, 22% anual
totalizando dois gestores e 22% utilizam de outros periodos para andlises dos Planos de
Negacios totalizando dois gestores. Para 67% dos gestores 0s Planos de Negdcios atendem as
necessidades de suas empresas, totalizando seis academias e 33% diz atender parcialmente
totalizando trés academias

O fato do plano de negdcios ndo atender em totalidade nas academias, deve-se ao fato
de que, o plano precisa ser revisado periodicamente tanto para avaliagdo das metas a curto
prazo, quanto dos objetivos que sdo almejados (DORNELAS, 2012). De acordo com o
mesmo autor, plano de negdcios é uma ferramenta segura que, o empreendedor utiliza para ter
um direcionamento protegido de como o seu empreendimento deve seguir. Ele é utilizado,
para determinar as reais condigdes de uma empresa, fazendo um estudo detalhado do
mercado, do desempenho e da gestdo financeira (SEBRAE, 2015).

A falta de visdo estratégica no sentido de retencéo e fidelizagdo do cliente pode gerar e
tem gerado problemas na quantidade de alunos ativos nas academias. De acordo com a
quantidade de clientes registrados na amostra 58% possuem mais de 2.001 clientes
registrados, porém sé 55% das academias tém entre 151 a 350 clientes ativos, isso acontece
porque as academias ndo usam como estratégia a retencdo de clientes, que segundo Filho e
Almeida (2010), a satisfacdo do cliente é conquistada a partir do momento que o gestor
consegue identificar e quantificar os valores que sdo fundamentais para a fidelizagcdo dos
clientes em relacdo aos servicos que a concorréncia oferece.

O empreendedor jamais deve improvisar se deseja ser bem-sucedido. O planejamento
produz um resultado imediato, que é o plano (CHIAVENATO, 2012). O plano de negdcios é
uma ferramenta utilizada para delinear um empreendimento e um padrdo de neg6cios que vai
estabelecer um alicerce seguro para uma empresa (DORNELAS, 2012). E de acordo com o
SEBRAE (2015), a partir do planejamento, do mercado, das execucgdes e da gestdo financeira,
o plano de negdcios é um instrumento fundamental para confirmar as reais possibilidades de
um empreendimento.

Em relacdo ao resultado obtido da amostra com os gestores das academias de ginastica
da cidade de Caruaru-PE, ficou claro que a maioria, totalizando 89% dos gestores, tiveram
dificuldades em aplicar o plano de negdcio. Neste sentido, acredita-se que isso acontece em
virtude da mé elaboracdo do mesmo, além do fato de ndo ter sido sistematizado de acordo
com as necessidades da empresa. Por esse motivo, estdo tendo dificuldades de executé-lo.

Em conformidade com Bertevello (2005), onze academias sdo classificadas através da
quantidade de alunos como Pequena empresa, seis academias como Micro empresa, duas
academias como Média empresa e apenas uma academia como Grande empresa. Porém, para
a realidade de Caruaru, a classificacdo de Bertevello (2005), quanto a quantidade de alunos
ativos ndo se aplica, pois, além dos valores serem muito superestimados para o contexto do
agreste pernambucano, existem lacunas entre a classificacdo de grande e mega empresa,
tornando a comparagdo desfavoravel.

Sugere-se que, diante do contexto exposto na pesquisa, as academias sejam
classificadas de acordo com o quadro elaborado a seguir:
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Quadro 1: tipos de academias de acordo com a quantidade de clientes

Tipos Quantidade de alunos
Micro Empresa Até 99

Pequena Empresa Entre 100 e 199
Média Empresa Entre 200 e 399
Grande Empresa Entre 400 e 700
Mega Empresa Acima de 700
(Autoria Propria)

De acordo com essa nova classificacdo proposta a partir da presente pesquisa, existem
trés academias em Caruaru que sdo microempresas correspondendo a 15%, trés academias
que sdo pequena empresa correspondendo a outros 15%, 55% das academias sao classificadas
como média empresa que sdo a maioria das academias da cidade totalizando onze academias e
como grande empresa trés academias que correspondem a 15% da amostra. Nenhuma das
academias participantes da pesquisa pode ser considerada como mega-empresa. A proposta
ora exposta se ampara no fato de haver uma necessidade de contextualizacdo do porte de
academias relacionando-o com a realidade em que esté inserida, portanto, afirmar que uma
academia de grande porte, o € na cidade de Sdo Paulo, por exemplo, é diferente da mesma
afirmativa na cidade de Caruaru, como é o caso do presente estudo.

Concluséo

Através da pesquisa verificou-se que das vinte academias participantes do estudo
apenas nove possuem plano de negocios. Destas, 89% apresenta dificuldades para
implementa-lo. Uma ferramenta que pode auxiliar os gestores a atingir os objetivos
organizacionais ndo tem sido utilizada de maneira eficaz. Neste sentido, podemos destacar
que as empresas que se debrucaram sobre a construcdo deste elemento gerencial tdo
importante, colhem os devidos frutos advindos deste esforgo: melhores nimeros de clientes
ativos nas empresas, consumindo seus produtos de maneira constante. Desta forma,
respondendo diretamente ao objetivo geral do presente estudo, ressaltamos que ha
necessidade por parte dos empreendedores do segmento das academias investirem tempo e
recursos na elaboracdo do Plano de Negdcios, haja vista os potenciais resultados (financeiros
e de marketing) que esta acdo pode provocar.

As academias de ginastica que ndo procuram inovar e que tem como objetivo apenas
atender as necessidades financeiras pessoais dos seus empreendedores, correm o risco de
serem excluidas do mercado em virtude da concorréncia ou da necessidade de articulacdo
constante do plano de nego6cios com as demandas existentes no mercado. Também é
importante que o0s gestores passem por qualificacdo na &rea da gestdo esportiva para
compreenderem aspectos relevantes, como o fato de o planejamento nédo ser algo rigido e que
deve ser monitorado para que se alcancem resultados.

O mercado de academias de ginastica € bastante competitivo, e, para que as academias
de pequeno porte se mantenham ativas no mercado, caso ndo haja mudanga na percepgéo da
importancia da construcdo, implementacdo e monitoramento do Plano de Negdcios por
profissionais com experiéncia de mercado e na construcdo desta ferramenta, torna-se
imperativa a contratagcdo de consultoria para melhorar seu processo de funcionamento.

Sugere-se que sejam realizados novos estudos em outros municipios e estados do pais
sobre a tematica ora discutida, objetivando conhecer realidades diferentes e estabelecer
comparativos e tambem preencher as potenciais lacunas desta pesquisa, como por exemplo
analises sobre a rotina administrativa de gestores de academias, bem como dos organogramas
das empresas e, desta forma, identificar falhas na concepcdo de cargos e funcoes
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fundamentais (verificando auséncia de cargos estratégicos) para a construcdo de negocios que
alcancem resultados significativos para os proprietarios.
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The business plan as a management tool in the gyms in Caruaru-PE

Abstract

The gyms market is hot in the country, but it's not yet meeting expectations about revenue.
Business plan is a tool that helps the entrepreneur to remain competitive in the market. The
purpose of the study was to verify the existence of the business plan as an aid tool in the
management of gymnasiums in the city of Caruaru-PE. For that, a questionnaire was applied
with 35 questions that were analyzed and treated in the form of basic statistics and content
analysis. Twenty academies participated in the sample. It was found that most of the city's
fitness centers do not have a business plan, and those who do not follow it because they do
not meet the company's requirements. The market for gyms is very competitive, and for small
gyms to stay active in the market they need advice to improve their working process.
Keywords: Gymnasiums; Fitness centers; Organization and administration; Business Plan

El plan de negocios como herramienta de gestion en los gimnasios de gimnasia en
Caruaru-PE

Resumen

El mercado de gimnasia esta calentado en el pais, pero todavia no estd supliendo las
expectativas en cuanto a los ingresos. Plan de negocios es una herramienta que ayuda al
emprendedor a mantenerse competitivo en el mercado. El objetivo del estudio fue verificar la
existencia del plan de negocios como herramienta de auxilio en la gestion de los gimnasios de
gimnasia en la ciudad de Caruaru-PE. Para ello, se aplico cuestionario con 35 preguntas que
fueron analizadas y tratadas en forma de estadistica basica y analisis de contenido.
Participaron de la muestra veinte gimnasios. Se encontrd que, buena parte de los gimnasios de
gimnasia de la ciudad, no tienen plan de negocios, y los que poseen no lo siguen por no
atender a las exigencias de la empresa. EI mercado de gimnasios de gimnasia es bastante
competitivo, y para que los gimnasios pequefios se mantengan activos en el mercado
necesitan consultoria para mejorar su proceso de funcionamiento.

Palabras clave: Academias de gimnasia; Centros de acondicionamiento fisico; Organizacion
y administracion; Plan de negocios
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