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INTRODUCAO

E o final do ano de 2012, com academia desportiva bem estrutura e com clientela fiel
no mesmo endereco por dezoito anos, Arthur Costa, professor de Educacdo Fisica e
proprietario, vé-se obrigado ou como ele mesmo diz, diante de um novo desafio: mudar-se
para um novo enderego, com clientes e bairro desconhecidos.

Esse novo desafio surge depois que o dono/locador do prédio solicita o local

justificando que ird montar seu préprio negdcio.

A EMPRESA E O FUNDADOR

Academia desportiva com aulas de ginastica (aerdbica e localizada), step e musculacdo
foi fundada no ano de 1995 pelo educador fisico Arthur Costa, com o nome de Academia
Atlantico. Localizada no bairro de Petropolis um local bem arborizado, de ruas largas, onde
vivem familias tradicionais e abastadas da cidade do Natal.

A Atlantico permaneceu por Varios anos oferecendo esses servigos. No inicio Costa
tinha um funcionario que ficava orientando os alunos na musculacdo enquanto que ele dava as
aulas de ginastica.

Com um tempo percebeu que os clientes mais antigos e fiéis eram adeptos
basicamente da musculacdo, que incluia também a parte aerdbica (bicicleta ergométrica,
esteira e eliptico). De uns dez anos pra ca resolveu dedicar-se ao condicionamento fisico
personalizado, com um trabalho diferenciado, individualizado, adaptado a cada um dos alunos
de acordo com suas necessidades. A academia funciona das 6h as 22h, de segunda-feira a
sexta-feira e aos sbados, das 8h as 12h.

Com a mudanca para a nova academia, no inicio de 2013, aperfeicoou essa ideia e
como ja estava com a marca consolidada no mercado mudou o nome da academia para seu
nome e o servico ofertado. E considerada uma academia de pequeno porte (possui menos de
400 alunos).

A mudanga para um novo bairro se deu da solicitacdo do locador/proprietario do
prédio de desocupa-lo. O locatario, professor Costa, ja estava com academia fixa nesse

endereco ha dezoito anos. Apesar de ter sido uma mudanga “forgada” ele fala que se adapta



facilmente a elas, com bom humor diz que “as mudangas tendem a nos levar a evoluir,
comegar o0 novo”, pois para ele tudo ¢ novidade, o ambiente, a vizinhanca, 0 movimento,
dando a oportunidade de conquistar novos alunos, mas ndo deixando de atentar para a
mantenca daqueles mais antigos.

Formado em 1985 em Educacdo Fisica pela Universidade Federal do Rio Grande do
Norte — UFRN, Costa estd no mercado desportivo ha vinte e sete anos, tem especializacdo em
Massoterapia (ha mais de 20 anos) e experiéncia em Avaliacdo Fisica (postura, articulacdes).

Apaixonado por esportes desde cedo, sempre gostou de pratica-los, tinha aptiddo para
varios, era reconhecido pelos seus professores como um aluno muito dedicado e disciplinado.
Destacou-se no caraté, modalidade essa que o iniciou na carreira de professor, ainda era
apenas um estudante universitario, quando foi convidado por um sargento para ser voluntario
ensinando caraté na Legido Brasileira de Assisténcia — LBA, entidade filantrépica que tinha
varios programas sociais. Foi professor dessa atividade por varios anos, depois instrutor de
academia, onde dava aulas de ginastica e musculacdo. Depois montou sua propria academia
com essas modalidades, hoje em dia esta s6 com a musculacdo, mas ainda trabalha com

recuperacdo postural (problemas de coluna) e massoterapia.

O MERCADO DE FITNESS

Dados do Conselho Regional de Educacdo Fisica — CREF apontam que foram
cadastradas, em 2011, na cidade de Natal-RN, 226 academias.

Uma justificativa para essa expansdo esta no relatorio da IHRSA (Association
International Health, Racquet & Sportsclub) (apud Jornal Estad&@o, 2010), que avalia que a
combinacdo entre aumento da renda da populacdo e disseminacdo de um estilo de vida
saudavel, aliada a definicdo do Brasil como sede dos dois mais importantes eventos esportivos
do mundo — Copa do Mundo 2014 e Olimpiadas 2016 — esta aquecendo negécios ligados a
atividades fisicas no Pais. De 2007 para c, o numero de academias no Brasil dobrou para
15.551, ficando atras apenas dos Estados Unidos. Esse setor gerou receitas de US$ 1,11
bilh&o no altimo ano.

Com ponto estratégico no bairro de Petropolis, boa estrutura, 6tima cartela de clientes
(muitos estdo na academia desde a sua fundacao) a academia do professor de Educacdo Fisica
Arthur Costa tinha tudo para dar certo. L4 ndo era so sua empresa, seu local de trabalho, sua

fonte de renda, mas também seu lar. S6 que o prédio ndo era dele, era alugado. Ele sabia que a



qualquer momento o proprietario poderia solicitar a desocupacéo, inclusive ele insistia que
um dia abriria um negécio naquele local, um 6timo ponto com localizacdo privilegiada.

A academia fica em um ponto alto da avenida em que se situa, facilitando sua
visualizacdo para quem trafega naquela avenida, ampla, arejada, com servi¢cos de musculacgéo,
massoterapia e avaliacdo fisica. Com uma boa quantidade de clientes, que variam de
adolescentes e adultos, que vdao em busca de uma melhoria em sua estrutura muscular,
melhorar a postura, perder ou ganhar peso, aumento da massa muscular, a idosos, que em sua
maioria vao em busca da massoterapia, sendo alguns adeptos também da musculagdo a fim de
buscar fortalecimento dos musculos, indicados pelo fisioterapeuta.

Entre as partes, locador e locatario, havia um contrato de periodos curtos, de inicio era
trimestral depois passou a ser semestral, que sempre era renovado. O dono do prédio ndo tinha
0 que reclamar do inquilino ele pagava em dia o aluguel, era respeitado e querido na
vizinhanga. Com o passar dos anos como o tal projeto nunca criou forma, o locatario
acomodou-se e a ideia de um dia ter que sair dali foi ficando cada vez mais distante,
esquecida...

Até que, no final do ano de 2012, o locador procurou o professor e solicitou a
desocupacédo do estabelecimento afirmando que finalmente o projeto para construir no local
sairia do papel. A Academia Atlantico ja totalmente adaptada nesse local, afinal foram dezoito
anos, com sua marca conhecida e bem conceituada no mercado de fitness, estabilizada

financeiramente, tem agora que enfrentar essa nova situacao.

SITUACAO - PROBLEMA

Costa se vé num dilema: sair de sua zona de conforto com tudo ja organizado para
recomecar em um novo local. A partir dai comegcam a surgir as consequéncias causadas por
esse forte impacto. Um local para montar outra academia, felizmente ele ja tinha, mas teria
que correr atrds de pessoas (engenheiro, arquiteto) para trabalhar e acompanhar a obra, se ndo
encontrasse quem ficaria cuidando da academia e acompanhando os seus alunos? E tudo isso

em curto prazo para ndo correr o risco de perder clientes.

NOTAS DE ENSINO

Resumo do Caso



O caso para ensino trata de uma situacdo dificil enfrentada pelo empreendedor Arthur
Costa, proprietario da Academia Atlantico, que recebe o pedido do proprietario do imovel
para cancelar o contrato de locacdo, depois de mais de dezoito anos localizado no mesmo
endereco (funcional e residencial), em um local préximo a tudo, com clientela fiel formada,
estabilizado financeiramente, o professor de Educacdo Fisica se vé em um dilema, sair da
zona de conforto em que se encontrava para iniciar uma nova etapa, um novo desafio em um
novo local, outra vizinhanga, outra clientela. Uma nova mudanca a essa altura parecia uma
coisa boa, um novo comeco, mas ndo foram “sO flores”, apesar de estar estabilizado
financeiramente a mudanca para outro prédio viria a ter muitos problema, pois ele,
infelizmente, ndo teve a sorte de conseguir empreiteiros de confianca, ele tinha que deixar os
alunos sozinhos na outra academia enquanto vinha fiscalizar o servico no novo prédio, se ele
ndo estivesse a frente da obra ou o servico ndo saia ou saia mal feito, isso gerou além de

estresse, despesas desnecessarias e consequentemente atraso na reforma.

Utilizacdo Recomendada

Caso para discussdo em classes de pos-graduacdo em Administracdo de Empresas,
Gestdo Estratégica de Negdcios e Marketing. Servindo também de texto de apoio para classes
de graduacdo nestas mesmas disciplinas com o intuito de fazer com que os alunos adquiram a
capacidade de aprender a identificar falhas e problemas existentes numa empresa a fim de

buscar estratégias para soluciona-los.

Fonte de obtencéo dos dados

As informagdes foram coletadas a partir de observacdes e entrevistas com o

proprietario/instrutor da Academia.

Analise do Caso

A discussédo desse caso pode ser iniciada levando em conta a importancia da atividade
fisica para uma melhoria na qualidade de vida uma vez que proporciona beneficios a saude e a
estética entre outras coisas, aliada a um acompanhamento de um profissional dedicado e

comprometido com a eficiéncia e resultados de seus trabalhos.



Para conseguir novos alunos o professor tera que se esforcar ainda mais buscando
ampliar essa forca ja existente na sua marca expandindo seu diferencial na dedicacdo e
seriedade nos servicos por ele oferecidos ja conhecidos por seus alunos.

Como a atual situacdo financeira da empresa ndo esta dando possibilidade em investir
em recursos de marketing ele tem mesmo € que manter a qualidade dos seus servicos, pois
servico bom, de qualidade, com atendimento diferenciado, preco acessivel, dedicacdo
exclusiva tudo isso atrai consumidores cada vez mais exigentes, as pessoas comentardo e o
boca a boca funcionard, alias, como ja vem funcionando desde a abertura da academia.

Como a academia fica num ponto alto da avenida para atrair a atengdo de quem por ali
passa, seja de Onibus, de carro ou a pé, pode-se investir na fachada, ampliando a placa na
entrada destacando as letras ou cores.

Nesse bairro a academia tem tudo para dar certo e 0 negocio progredir, possui étima
localizagdo geografica, grande fluxo de pessoas e baixa concorréncia, algumas das academias
que ficam nas proximidades nao ficam abertas até as 22h.

No momento, a preocupacdo maior que o proprietario deve ter é a de manter os
clientes ja existentes, a fim de conseguir recursos para as melhorias na academia, e para isso €
continuar oferecendo um tratamento personalizado dedicando-se totalmente aos seus alunos,
procurando manté-los confortaveis, com sala ventilada (ventiladores sempre limpos e
funcionando), som ambiente com musicas boas e apropriadas as atividades la oferecidas, com
volume adequado que permita aos alunos conversarem e desempenharem tranquilamente suas
praticas esportivas, bebedouro limpo com agua gelada; e seguros (com equipamentos bem
arrumados e de facil acesso), cuidando sempre da manutencdo das maquinas, preocupando-se
com a higiene do local (banheiros, piso, maquinas e equipamentos sempre asseados), enfim,

dedicando-se sempre a manter e aprimorar a qualidade de seus servicos.

Questodes para discussao:

1. O que fazer para prospectar novos clientes, pois ndo investe em Marketing, mas se utiliza
da forca que tem seu nome (marca)?

2. Como fazer para atrair o publico jovem (estudantes das escolas vizinhas)?

3. Como atrair a atencdo do publico que passa todos os dias pela circunvizinhanc¢a?

4. Como se beneficiar da localizagdo geografica do novo bairro?

5. Quais estratégias seriam mais adequadas para aumentar a cartela de clientes, levando em

conta a atual situacédo financeira da empresa?



6. Nesse momento, onde o proprietario planeja conseguir mais recursos para melhorar a
estrutura fisica da academia, e sabendo-se que trata de uma coisa que leva tempo, que ndo é
imediata, como proceder para que 0s clientes ja existentes e 0s que ja passaram por uma

transi¢do ndo troquem de academia?
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