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FITNESS

AUMENTANDO A VISITACAO

Uma fabrica de novos negocios para o fitness
se instalou em nosso Pais, diversos competi-
dores, cada um mais estrategista que o outro,
diversos modelos de negocios, cada um mais
inteligente que o outro, grandes marcas apa-
recendo, redes sendo formatadas, expansdo
em escala de novas unidades, franquias, aca-
demias de baixo custo, academias de alto va-
lor agregado, e no meio de tudo isso estdao os
consumidores, pessoas legais que adoram no-
vidades, estimulos criativos e principalmente
adoram elevar o padrao de exigéncia.

Chegamos entdao a principal dificuldade das
empresas do segmento fitness nesse momento
de alta competitividade: Criar estratégias que
estimulem a visitacdo em meio a tantas ofertas de
concorrentes. Como ser escolhido? Como atrair
exatamente o seu publico consumidor? O que fazer
para estimular a visitagdo em seu estabelecimento?
Como criar ac¢des que além de estimularem a
visitacdo, ja “garantem” a ideia de consumo?

Nesse relatério de inteligéncia setorial vocé
vai conhecer como estruturar suas acbes de
comunicacdo para potencializar a visitacdo de
consumidores com alto poder de conversao e

consequentemente aumentar as suas vendas
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COMO SER ESCOLHIDO?

Como ser escolhido em meio a tantas opc¢des
de escolha? O que fazer para receber a “ilustre”
visita do seu publico-alvo, esse personagem
gue esta cada vez mais em falta no mercado?
Construir a¢des eficientes requer alguns pas-
sos antecedentes. Seguindo essa sequéncia
VOCé conseguira criar acdes que tem conecti-
vidade com os desejos e necessidades do seu
publico-consumidor.
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SE O SEU ESPACO FOI
FORMATADO PARA

WwiJe UM PUBLICO COM
4. CARACTERISTICAS FAMILIARES,
( NEM PENSE EM COLOCAR

CORPOS DEFINIDOS EM SEUS
MATERIAIS DE DIVULGAGAO.

SEJA ESTRATEGICO

Para ser escolhido em meio a tantas ofertas é
preciso ser estratégico. Isso significa que é preciso
saber ndo s6 o seu objetivo, como também o
caminhoaserseguido. Vimos anteriormente que o
Direcionamento estratégico, relatado no Relatério
de Inteligéncia Setorial, defende principalmente a
construcdo do proposito da empresa, a esséncia,
assim como constroéi objetivos e metas para cada
um dos passos.

Em uma relacdo logica, toda a sua linha de comu-
nicacdo para atrair novos clientes, deve obedecer
aos preceitos da empresa que foram defendidos
no Direcionamento Estratégico. Ou seja, a sua
missao, visdo e cultura direcionam a sua linha de
divulgacdo, pois retratam exatamente o tipo de
publico que a sua empresa espera atender.

E comum muitas empresas do segmento ignora-
rem esses preceitos e iniciarem a comunicacdo
em uma linha totalmente distinta. Por exemplo:
Se o seu espaco foi formatado para um publico
com caracteristicas familiares, nem pense em co-
locar corpos definidos em seus materiais de di-
vulgacdo. Todas as suas a¢bes de comunicagao
devem estar direcionadas para o seu publico,
imagens, mensagens, formas de se expressar,
tudo deve estar em sintonia.

ESCOLHA PARA QUEM VOCE QUER VENDER!
Quem atrairemos com esse material?

Isso quer dizer que além de realizar pesquisas
constantes com os seus consumidores para com-
preender o comportamento de consumo, vocé
terda que exercitar ainda mais o foco nas suas
acOes de divulgacdo. As pessoas compram para
atender seus desejos e necessidades e as em-
presas precisam compreender exatamente que
desejos e necessidades sdo esses para que a sua
acao seja eficiente. Para “pescar” novos clientes é
preciso entender qual o tipo de “isca” e qual o tipo
de “anzol” que sao indispensaveis para conseguir
estimular a sintonia entre o desejo de consumo e
oferta de produtos. E muito mais facil atrair pesso-
as que tem o mesmo comportamento de consu-
mo daqueles que ja sdo seus clientes, do que ten-
tar atrair a todos os tipos de pessoas. Lembre-se
sempre de perguntar aos seus clientes o que os
levou a se matricularem em sua empresa. Ou
seja, se a maior parte dos seus alunos se matricu-
lou pela sua nova atividade de treinamento fun-
cional, use isso em seus materiais de divulgacdo
para conquistar mais visitas. E assim que os pes-
cadores conseguem pescar os peixes da mesma
espécie, conhecendo o que eles gostam e padro-
nizando a isca. Tenha Foco!



CONHECA A FUNDO A MENTE
DOS SEUS CONSUMIDORES!

O sucesso para qualquer estratégia de aumento de
visitacao depende de um amplo entendimento do
comportamento de consumo, sendo assim, temos
entdo um grande desafio, ja que o comportamen-
to de consumo acompanha as transformacdes do
mercado e o mercado muda continuamente.

Hoje vocé compra um celular, seis meses depois
seu celular continua sendo atual, mas o seu gran-
de cérebro capitalista selvagem ja construiu uma
nova necessidade subjetiva, e vocé ja comeca a
buscar novas possibilidades de evolucdo, afinal
de contas, “todo mundo precisa ter” o0 novo celular
que filma a 4 metros de profundidade.

A mente do nosso consumidor esta cada vez mais
suscetivel as influéncias e isso aumenta a respon-
sabilidade dos estrategistas em compreender o
gue realmente impulsiona o consumo de seus pro-
dutos. Ou seja, Faga Pesquisas! Sempre! Entenda,
estude e em cima das informacdes crie estratégias.
Uma ac¢do de divulgacdo bem estruturada é o pro-
duto de um trabalho bem construido de analise.
Os famosos miopes do marketing nao conseguem
visualizar que em muitos momentos a auséncia
de resultados expressivos em suas acbes se da
devido a falta de analise do publico consumidor.
Normalmente as a¢des sao idealizadas e colocadas
em pratica, ndo existe um caminho para buscar a
sintonia entre a “/sca” e o “peixe”.

DEFINA A SUA ISCA!

Com base nas informacdes anteriores, quais pro-
dutos vocé ira ofertar na sua campanha de divul-
gacao. Apresente a utilidade dos seus produtos.
Quais sado os beneficios? Porque comprar? Como
comprar? Com quem? Essas perguntas criam
um senso de necessidade e ajudam a desper-
tar o interesse de consumo. Lembre-se que os
consumidores acompanham o comportamento
de consumo dos seus similares, isso praticamen-
te torna indispensavel a utilizacdo de pessoas
que tem as mesmas caracteristicas do seu publi-
co em seus materiais de divulgacao.

€€ ... nO DIA DOS
NAMORADOS, VOCE
PODE PROGRAMAR
EVENTOS COM an)np

AULAS COLETIVAS
TEMATICAS... 3 9

TRABALHE AS DATAS IMPORTANTES!

O calendario anual é repleto de feriados e datas
importantes motivadas por razdes diferentes.
Algumas dessas trazem oportunidades para cria-
¢do de “auldes” comemorativos que podem aju-
dar a melhorar a visita de novos clientes poten-
Ciais para a sua academia. Por exemplo, no dia
dos namorados, vocé pode programar eventos
com aulas coletivas tematicas ou a¢des na sala de
muscula¢ao e disponibilizar que seus clientes tra-
gam seus pares para participar, mesmo que eles
ndo sejam clientes de sua academia. Dessa forma,
vocé tem a oportunidade de utilizar seus clientes
como agentes motivadores do aumento das visi-
tas no seu negocio e durante o evento criar agdes
especificas de captacao de novos clientes.



CRIE PARCERIAS EM EVENTOS
NO SEU BAIRRO OU REGIAO!

No Rio de Janeiro, quase todo final de semana
vocé tem um evento de corrida de rua ou um
show musical. Faca parcerias com produtores
desses eventos perto da sua academia e dispo-
nibilize um espac¢o na entrada ou dentro da sua
academia para que eles tenham locais para venda
de ingressos ou recebimento de kits para corrida.
Dessa maneira, vocé tera oportunidade de se co-
nectar com pessoas novas que talvez ainda nao
tenham ouvido falar da sua academia.

EXISTEM DIVERSAS
CAMPANHAS SOCIAIS QUE
PRECISAM DE PARCEIROS

PARA AUMENTAR

SEU POTENCIAL DE
(€ (™ ARRECADAGAO E A SUA
ACADEMIA PODE SER

PARCEIRA...

COLABORE EM EVENTOS SOCIAIS!

Muitas pessoas precisam de ajuda nesse pais e
ndo podemos deixar de dar nossa contribuicdo.
Existem diversas campanhas sociais que precisam
de parceiros para aumentar seu potencial de ar-
recadacdo e a sua academia pode ser parceira de
um projeto iddneo e com isso sua empresa pode
se beneficiar ainda, pois tera a oportunidade de
se conectar a pessoas que ainda nao conhecem
0 que vocé faz ou o que vocé mudou apdés um
investimento realizado recentemente. De forma
semelhante a sugestao anterior, disponibilize um
local na sua academia para que as pessoas facam
as entregas para essas campanhas e aproveite as
visitas recebidas para conquistar novos clientes.

DISTRIBUA VOUCHERS PARA ALUNOS NOVOS!

Quando uma pessoa decide se matricular em
uma academia, ndo tenha duvida que ela passa
por grandes desafios para mudar seu comporta-
mento e escapar do sofa. Apoio dos amigos e fa-
miliares € muito importante para esse momento
de mudanca. Que tal vocé presentear seus novos
clientes com 2 ou 3 vouchers com 3 dias de gra-
tuidade em sua academia? Explicar ao seu cliente
que ele precisa convidar o seu conjuge, namorado,
amigos ou familiares para utilizar esses beneficios
e que isso potencializard o sucesso na transi¢cdo
de um estilo de vida sedentario, ajudara e muito
ele no inicio da sua nova vida ativa fisicamente e
vocé no aumento de visitas na sua academia.



PESQUISE SEUS
CONCORRENTES!

Aqueles que sdao lembrados sdo os primeiros a
serem visitados. Estude todos os materiais dos
seus concorrentes que estimulam a visita¢do.
Isso Ihe trara vantagens na hora de desenvolver
suas estratégias para aumentar a sua visitacao,
afinal de contas sao os seus concorrentes que
disputam com vocé na mente do consumidor o
espaco “academia ideal”.

SEJA DIFERENTE

Normalmente as empresas escolhem um cami-
nho similar ao dos seus concorrentes na hora
de buscar novos clientes no mercado: Panfletos,
sites, outdoor, placas com indicacao. Pratica-
mente uma espécie de regra para quem quer
atrair o cliente ideal.

Lembre-se que esses produtos ofertados de-
vem ser preferencialmente diferentes dos
seus concorrentes. Mostre para o seu publico
porque vocé é diferente. Se as suas ac¢des de
comunica¢dao defendem os mesmos produtos
e os mesmos diferenciais que os seus concor-
rentes, sé existe uma forma de vocé conseguir
ganhar cliente: abaixando o preco.

AS EMPRESAS QUE
MAIS SE DIFERENCIAM
CONSEGUEM OCUPAR
UM ESPACO UNICO
NA MENTE DOS
CONSUMIDORES.

MOSTRE SUA FORCA

Ao defender a sua vantagem diferencial na sua
comunicagdo, vocé gera ainda mais for¢a para a
construcdo da proposta de valor. As empresas que
mais se diferenciam conseguem ocupar um espago
Unico na mente dos consumidores. Enalteca
sempre o0s seus pontos fortes nos seus materiais.
O consumidor gosta de escolher empresas que
sao referéncias. Lembrando que por exatamente
ndo se diferenciar e ndo conseguir entregar valor,
a maior parte do segmento comecou a vender por
preco e isso gerou uma competicdo degradante e
em muitos momentos, suicida.

CONSTRUA UM CRONOGRAMA DE UM ANO!

Crie a¢des especificas para cada més, criatividade
nessa hora é fundamental, lembre-se que para
ser notado é preciso ser diferente. Liste todas as
datas comemorativas importantes, tais como dia
das maes, dia dos namorados e etc. Essas datas
tem um forte apelo comercial e conseguem atrair
novos consumidores. Promover ndo necessaria-
mente € dar desconto, lembre-se que as ac¢des
podem ser somente institucionais (quando divul-
gam a empresa sem oferecer claramente seus
produtos). Vale aqui ressaltar que as empresas
que tem mais sucesso em atrair visitantes sdo
aquelas que trabalham com 2 cronogramas, um
institucional e o outro promocional, ou seja uma
linha que “informa” e a outra que “vende”.




FAZER PARCERIA COM OUTRAS EMPRESAS!

Os ultimos anos trouxeram reflexdes importan-
tes para os empreendedores desse pais e muitos
se uniram para combater a crise econémica. Che-
gou a hora de aproveitar esse movimento de par-
cerias e estreitar os lacos com os negécios locais.
Busque parceiros que estejam em um raio de até
1 km de distancia da sua academia e crie oportu-
nidades para aumentar a sua visitacao. Imagine
a seguinte situacdo: uma pessoa esta buscando
adotar um estilo de vida mais saudavel e ap6s al-
mocar em um restaurante que possui um carda-
pio com comidas de baixo teor calorico, ela rece-
be um voucher da sua academia ofertando 3 dias
gratuitos de treino e mais isencdo no pagamento
da matricula. Acdes como essas podem lhe ajudar
a atingir seu objetivo.

ESTEJA PRESENTE!

Ndo basta construir um cronograma que contem-
ple somente um meio de comunicacdo. Esteja pre-
sente nos principais meios de comunicacao que o
seu publico utiliza. Esteja nas principais redes so-
ciais, tenha um site atualizado e com uma interface
de facil navegacao, produza conteudo, grave vide-
os. O segmento de academias estd muito inserido
na internet. Ter presenca online atualmente é obri-
gatdrio. Na era das redes de relacionamento e do
crescimento competitivo, estreitar os lagos de co-
munica¢do entre empresa e cliente é vital para se
manter no crescimento. A concorréncia esta mais
acirrada e o poder de barganha esta ficando cada
vez mais nas maos do consumidor, isso gera uma
necessidade continua de geracao de valor, e isso
sé acontece quando existe sintonia na comunica-
¢do entre empresas e consumidores.
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IMPULSIONAMENTO NAS REDES SOCIAIS!

Quando as redes sociais liberaram o impulsiona-
mento patrocinado para a realizacdo de marke-
ting digital isso gerou um grande movimento no
mercado de vendas online. A segunda onda de
inovacdo dessa ferramenta beneficiou principal-
mente as vendas off-line, pois considerando a
localizacdo geografica de uma loja vocé pode es-
tabelecer um raio de agdo em metros ou quilome-
tros para atingir pessoas que estejam conectadas
as redes sociais. Por isso, nao deixe de colocar cor-
retamente o endereco da sua academia no perfil
das redes sociais e realize impulsionamentos
considerando as caracteristicas do seu publico-
alvo (idade, sexo, seguidor ou amigo do seguidor
da sua rede social) e um raio de distancia da sua
academia. Sugerimos que ndo ultrapasse 2 km de
distancia para essas acoes.

CADASTRE-SE NO GOOGLE!

A revolucdo digital € um fendbmeno presente nos
dias de hoje e muitas pessoas buscam resolver
seus problemas através da internet. E muito im-
portante que a localizacdo e os contatos da sua
academia estejam sempre atualizados na inter-
net e nas redes sociais. Embora muitos empre-
endedores nao saibam, existe uma ferramenta
gratuita que pode ajudar muita gente que dese-
ja comecar a praticar exercicios a descobrir que
existe uma academia bem proxima da sua casa
ou do seu trabalho, chama-se Google meu negé-
cio. Essa ferramenta possibilita que pessoas des-
cubram informacgdes da sua academia através de
uma pesquisa no Google ou no Google Mapas.
Nos dias de hoje, ndo é incomum que um novo
morador de um bairro, procure informacdes so-
bre academias pelo Google, por isso va |3 e faca
o cadastro da sua academia https://www.google.
com.br/intl/pt-BR/business/.
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CHECK-IN NO WI-FI!

Segundo a ultima pesquisa realizada pelo IBGE em
2016, no Brasil existem 116 milhdes de brasileiros
conectados a internet, isso equivale a 64% da po-
pulacdo brasileira acima de 10 anos de idade. A
expectativa é que em 2020 tenhamos quase 100%
da populacao brasileira conectada ao mundo digi-
tal. Nos dias de hoje, muitos clientes que vao trei-
nar em uma academia tém a expectativa de ter
acesso livre a wi-fi, pois as operadoras em nosso
pais sdo extremamente instaveis na qualidade do
sinal entregue. Existe uma grande oportunidade
a ser aproveitada nesse cenario. O uso da inter-
net nas academias tem como objetivo principal
a conexdo com as redes sociais (Facebook, Insta-
gram, WhatsApp, etc...). Existem fornecedores no
mercado que conseguem configurar a rede wi-fi e
estabelecer a condicao de acesso a internet apés
o check-in de localizacdo na academia. Desta for-
ma, todos os seguidores nas redes sociais do seu
cliente poderdo ver o nome e o endereco da sua
academia e se motivar a fazer uma visita por ter a
seguranca em saber que pessoas proximas a ela
estdo treinando la.

DEPOIMENTOS!

Sabemos que nossos consumidores estdao mais
criticos atualmente em relagdo aos seus critérios
de consumo. Esse efeito foi identificado na Améri-
ca do Norte e Europa ap0s a crise de 2008 e hoje
se reproduz em territério brasileiro. Sabemos
que compartilhamento de experiéncias positi-
vas vividas por clientes gera efeitos agregadores
para um negdcio. Sendo assim, o esforco de iden-
tificar clientes que estejam satisfeitos com sua
academia e pedir que eles gravem videos curtos
(30 segundos) com depoimentos para comparti-
lhamento digital deve ser prioridade no plano de
acao de gestores que desejam aumentar a visita-
¢do em suas academias. Todo esse feito ocorre
porque as pessoas tém pouco tempo disponivel
em suas agendas, por isso antes de visitar uma
academia costumam buscar informac&es pela in-
ternet e pelas redes sociais. Na visdo do consumi-
dor, depoimentos espontaneos feito por clientes
possuem um impacto muito positivo no processo
de escolha e definir qual local precisa ser visitado.

TRANSMISSAO AO VIVO!

As transmissfes ao vivo nas redes sociais tém
crescido muito, principalmente no publico mais
jovem. Existe um conceito popular classico que
diz “néo existe fila na porta de boate vazia”, por isso
transmissdes ao vivo de aulas coletivas cheias e
gue estdao na moda aguca a curiosidade dos na-
vegantes do mundo virtual que moram proximo
a sua academia a visita-la. Procure fazer essa
transmissao nos dias que sua academia esta mais
cheia, alinhe com o Professor da aula e convide os
alunos a comentarem essa transmissao.

SEJA OLDSCHOOL!

Tenha materiais institucionais impressos. Por
mais que seja uma pratica antiga, € uma forma de
tangibilizar a sua divulgacao. Escolha materiais de
qualidade. Lembre-se que o cliente julgara qua-
lidade tendo como base todas as referéncias de
contato que ele teve com sua marca.



ENTENDA O QUE E QUALIDADE!

Todo o mecanismo mental que vivemos ao bus-
carmos novas experiéncias, novas sensacgdes e
emocdes, altera o nosso comportamento de con-
sumo e principalmente o nosso nivel de exigén-
Cia, isso porque sempre buscamos alternativas
melhores para tudo o que temos e fazemos.

Ao criarem e recriarem modelos e novas formas
de competir, as empresas impactam diretamen-
te na percepcao de qualidade e na forma incons-
ciente de escolha.

Como foi apresentado anteriormente no Rela-
torio de Inteligéncia Setorial - Modelo de Ne-
gocios, com a entrada definitiva das academias
de baixo custo, o cliente redefiniu oficialmente
as suas camadas mercadolégicas, conseguindo
enquadrar as academias em uma piramide de
faixas de preco e associar essa comparagao a
entrega que cada uma dessas se propde. O que
era caro agora é barato e o que era barato se
tornou caro. A magica de transformacao anali-
tica do consumidor aconteceu, e quem sofreu?
Todos aqueles que mudaram de camada. As
empresas que conseguiram sobreviver histori-
camente a essas transformacdes sdo aquelas
que conseguem acompanhar a mutacdo e jogar
0 NOVO jOgo, COM as Novas regras.
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MONITORE TUDO!

Ndo basta construir as ideias de divulgacdo, es-
truturar essas ideias com base nas oportunidades
de mercado e do perfil do seu consumidor, nem
mesmo construir um excelente cronograma de 1
ano que reverencia todo o seu proposito organi-
zacional se vocé ndo monitora os resultados.

Lembre-se que para pescar peixes especificos é
preciso conhecer a fundo que isca eles preferem.
Sem saber qual a¢do tem mais resultado, como
vocé conseguira escolher qual é a sua agao ma-
tadora? Crie pontos de contatos, ou na recepgao
ao receber o visitante, ou por telemarketing, para
conseguir conhecer exatamente o que realmente
motivou a visita do seu publico consumidor.

ACEITE ALGUMAS VERDADES

Olhe para o futuro sem romantismo, perca a
visdo nebulosa de que as coisas voltarao a ser
como eram antes. Isso ndo acontecera. Entenda
gue essa mudanca transforma definitivamen-
te o comportamento do cliente e isso impacta
diretamente na transformacdo dos negécios.
E preciso ter visdo estratégica, e para ter uma
boa visao estratégica é preciso saber planejar,
é preciso entender que quem dita as regras do
mercado é aquele que alimenta o mercado com
dinheiro e esse personagem é o cliente!
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