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EM TEMPOS DE CRISE ECONOMICA, COMO
DIMINUIR O IMPACTO SOBRE O RESULTADO
FINANCEIRO DA MINHA ACADEMIA?

O primeiro passo é buscar oportunidades para a reducao de
custos operacionais, como por exemplo, trocando l[ampadas
comuns por lampadas de LED. Crie rotinas de controle
operacional que evitem desperdicios de energia elétrica e agua,
retire aulas coletivas vazias ou com baixa frequéncia e desenvolva
acoes para reduzir a conta telefénica. O segundo passo é negociar
com os fornecedores. Busque a reducao do aluguel, redina-se com
os principais fornecedores, negocie reducdes de precos e revise

a necessidade da manutencao de todos fornecedores. Por ultimo,
crie estratégias promocionais e desenhe beneficios especiais para
nao perder os clientes mais antigos.
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O MERCADO DE ACADEMIAS NO BRASIL JA
CHEGOU A SUA CAPACIDADE MAXIMA OU
AINDA PODE CRESCER?

O mercado brasileiro esta longe de atingir sua capacidade
maxima. Atualmente no mundo, o Brasil € o segundo em
relacdo ao nimero de academias e o quarto no ndmero total
de praticantes.

O pais esta entre os cinco primeiros no ranking mundial e
apresenta a maior oportunidade de crescimento para os proximos
anos. Um bom exemplo deste cenario foi a manutencao do
crescimento do mercado nos anos de 2015 e 2016, mesmo com a
crise econdémica vivida no periodo.
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DEVO REAJUSTAR A TABELA DE PRECOS
DA MINHA ACADEMIA?

Todos os anos boa parte dos custos operacionais do negécio sao
reajustados, por exemplo, os contratos de aluguel sao reajustados
anualmente e os dissidios sindicais acontecem também
anualmente. Considerar a inflacdo de cada ano como critério de
correcao anual da tabela de precos € uma otima forma de evitar a

diminuicao da margem de lucratividade.
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CARTAO DE CREDITO:
DEVO INCLUIR ESSA FORMA DE PAGAMENTO
NA MINHA ACADEMIA?

Muitos donos de academias tém medo de adquirir uma maquina
de cartao de crédito, pois quando os clientes pagam suas
mensalidades ou seus planos através deste método o repasse do
dinheiro demora pelo menos 30 dias. Atualmente, boa parte dos
brasileiros utiliza o cartao de crédito como a principal forma de
pagamento. Por isso, nao disponibilizar esse canal de recebimento
pode ser um fator que limite a capacidade de vendas.
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COMO IDENTIFICAR SE UM CLIENTE
APRESENTA SINAIS DE QUE NAO RENOVARA
CONTRATO COM MINHA ACADEMIA?

Estudos realizados nos Estados Unidos e na Europa demonstram
que clientes que, na média de 30 dias, frequentam a academia
menos do que uma vez por semana, clientes que, de um més
para o outro reduzem em 50% sua frequéncia e clientes que,

nos primeiros 90 dias de relacionamento com a academia, nao
conseguiram atingir uma média de frequéncia semanal de 3 vezes
por semana sao grandes candidatos a desistir no proximo més.
Tenha uma atencao especial a frequéncia dos seus clientes na
academia e crie acdes de prevencao para que comportamentos
como esses sejam minimizados no negoécio. Para que possa
monitorar bem o comportamento dos clientes é fundamental ter
um sistema informatizado de gestao de relacionamento.
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COMO CONTROLAR AS ACOES E
OS MOVIMENTOS ESTRATEGICOS
DOS CONCORRENTES?

O primeiro passo é perceber que os concorrentes nao sao
seus inimigos. Por isso, crie um bom relacionamento com os
demais empreendedores desse segmento na regido. Desenvolva

encontros para discutirem dificuldades e faca visitas periddicas
nas academias dos concorrentes.

O segundo passo € saber que, em um mundo totalmente
globalizado, a internet e as redes sociais também sao bons canais
de controlar e acompanhar as acdes dos concorrentes. Gerenciar
os concorrentes deve fazer parte das acdes estratégicas.
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O QUE FAZER SE UMA ACADEMIA LOW COST
(ACADEMIAS QUE COBRAM ENTRE R$49 -
R$79 - VALORES DE NOVEMBRO DE 2016 - E
POSSUEM EQUIPAMENTOS MODERNOS)
ABRIR NA MINHA REGIAO?

O mais importante € nao sair diminuindo loucamente a tabela de
precos ou dando descontos sem nenhum tipo de planejamento
estratégico. E preciso entender que o publico-alvo pode ser
diferente do seu negdcio para o que esta chegando na regido. Por
isso, ao invés de diminuir bruscamente a tabela de precos, invista
em melhorar os pontos fortes e consertar rapidamente os pontos
fracos. Foque, principalmente, em treinamentos que possam
melhorar o atendimento na academia e, consequentemente, a
experiéncia do consumidor.
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PARA TER UMA ACADEMIA
COMPETITIVA PRECISO ADQUIRIR
EQUIPAMENTOS IMPORTADOS?

Nao necessariamente. A competitividade dependera bastante

do perfil dos concorrentes diretos e do tipo de publico-alvo
desejado. No entanto, mais importante do que equipamentos
importados € possuir profissionais treinados para prestar o
melhor atendimento. Crie processos e inovagdes que diferenciem
sua academia na regido e coloque o negdcio em um patamar
acima dos concorrentes.
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O QUE FAZER PARA MELHORAR
A FREQUENCIA DE CLIENTES DA
GRADE DE AULAS COLETIVAS?

O primeiro passo é controlar a frequéncia e a ocupacao das
aulas. Troque as aulas ou os profissionais com baixa performance.
Entender se o problema é do horario que a aula é ofertada, se

é do profissional que esta ministrando a aula ou se é do tipo de
atividade oferecida ajudara bastante na tomada de decisdes.

O préoximo passo € acompanhar os lancamentos do setor e
desenvolver um nucleo que possa pensar em criar novas aulas.

E importante acompanhar as tendéncias do mercado visitando

os principais eventos do setor ou assinando revistas especificas
que ajudem a atualiza-lo sobre o tema. Por ultimo, crie um
planejamento pelo menos anual de lancamentos de novas aulas.
Muitas vezes, as academias chegam a ficar dois ou trés anos com a
mesma grade de aulas coletivas e isso ndo é bom para o negdcio.

Série - Ganhando mercado | 23



COMO TORNAR MINHA EQUIPE
MAIS ENGAJADA NA BUSCA DA MELHORIA
DOS RESULTADOS FINANCEIROS?

Crie metas e divida com sua equipe. Infelizmente isso ndo é uma
pratica comum no mercado de academias. O medo de dividir
informacgdes que possam ajudar a aumentar o resultado financeiro
ou melhorar praticas pode limitar seu desempenho. Desenvolver

politicas de bonificacdes e premiacdes para os funcionarios que
realmente fazem a diferenca € uma pratica comum nas empresas
de sucesso.
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