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Autor

Rubens Pinheiro nasceu em Séo
Paulo, em junho de 1973.
Profissional de Educacéo
Fisica, € especialista em gestdo de
academias, lideranca,
motivacdo e desenvolvimento
profissional. E Graduado em
Educagéo Fisica (licenciado e
bacharelado) e Gestéao
Desportiva e Lazer, Pés-Graduado em fisiologia do
exercicio, treinamento desportivo e atividades fisicas; e em
linguagens, suas naturezas e o0 mundo do trabalho. Possui
MBA em gestdo de marketing e vendas e em gestédo de
pessoas e lideranca. E faixa preta 10° Thuan* em kung fu
pelo sistema IPKF. Como escritor, contribuiu com livros nas
areas de lutas, educacao fisica e gestdo de academias.
Atuante no mercado de academias, € responséavel
pela direcdo de grupos e unidades por meio de
consultorias, treinamentos e mentorias. Fundador da
Pollux Consultoria e Cofundador do Instituto Pinheiro
de Kung Fu (IPKF).

Rubens possui uma linha de pensamento que
desafia o status quo e acredita que o desenvolvimento
humano se da pela educacéao e pela vivéncia.

* Graus depois que alcancou a faixa preta.
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Proporciona o desenvolvimento humano por
meio de cursos, treinamentos e palestras em todo o
Brasil. Atua também como Professor nas éareas de
Educacdo Fisica, Gestdo e Organizacdo Esportiva e
Marketing e Vendas.

“Otigre nuncarecua!”
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Prefacio

Agradeco o honroso convite de Rubens Pinhei- ro,
profissional com longa vivéncia no mercado, que nos
traz a obra Gestdo de Academias — Realidade Atual e
Desafios Futuros, mantendo viva a necessidade de se
discutir e aprofundar os conhecimentos sobre o
dindmico mercado de academias, que exige aperfei-
¢oamento constante.

E muito importante para a evolucdo do mer-
cado uma obra que abranja aspectos do negdécio de
academia como gestao, marketing, atendimento técni- co e
atendimento ao cliente, além de uma anélise do mercado
atual com projecao de possibilidades futuras.

Esta obra proporciona ao leitor, de maneira
clara e simples, um painel dos diversos aspectos que
fazem parte do negocio de Academia, contribuindo e
provocando sobre a necessidade de refletir acerca dos
varios pontos sensiveis do negécio — neste momento o
mercado das academias passa por uma transi¢éo do off-
line, mesclando planejamento de acdes também para o
digital, com foco nos vérios perfis de clientes e na
adaptacdo das estratégias visando atender com
exceléncia o frequentador classico de academia e
também nichos como idosos e adolescentes.

O tema é desafiador e complexo, mas o autor o
aborda de maneira simples, clara e objetiva, proporcio-
nando um conteudo atual e de facil e agradavel leitura,
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inspirando o leitor a trilhar o caminho do sucesso por meio da
aprendizagem e da reflexdo constantes.

Sem duvida esta obra é essencial para o seu
sucesso profissional e o da sua academia.

Yochio Isobe
CREF 2.408-G/SP
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Introducao

Charles Darwin, em sua obra A origem das es-
pécies, retrata que a evolucdo ndo se da pela espécie
mais forte, mas pelas mais adaptaveis. Sendo assim, a
evolucdo esté relacionada a adaptacdo. No mercado de
academias ndo é diferente: com o crescimento e a
evolucdo constante do setor, a gestdao, o marketing e o
atendimento técnico passaram a atuar de forma
direcionada (publico), ampla (mercados) e hibrida
(atendimentos). A gestéo ficou mais segmentada, com o
modelo de negdcio definido antes do plano de nego- cio
para atenuar erros (SEBRAE/DF, 2013). O marketing passou
a agir no off-line e no on-line, desenvolvendo métodos
personalizados de acordo com 0 modelo da academia, os
tipos de atendimento e as classificacbes dos servigos
oferecidos para um publico muito bem direcionado.

De acordo com Michael Porter (1996), para que
uma empresa prevaleca frente aos concorrentes, ela
deve preservar uma caracteristica singular, capaz de
convencer os consumidores de que representa a me- lhor
solucdo para as suas necessidades. Por outro lado, no
marketing, suas préaticas sdo muito influenciadas pelas
mudancas no comportamento e nas atitudes do
consumidor, independentemente do formato. Segundo
Philip Kotler, o marketing 4.0 gira em torno dos pilares
produtos, clientes, marca e digital, que obtiveram uma
evolucdo natural de acordo com as transformagdes dos
mercados e dos clientes.
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Essas transformacdes trouxeram muitas duvidas néo
s0 para os empreendedores e profissionais do se- tor, mas
principalmente para o consumidor, que ndo entende as
diferencas existentes nesse mercado e ndo sabe qual
academia escolher ou o tipo de servico e de atendimento
mais indicados para ele (PEREIRA, 2005). A comunicag&o
entre a academia e o seu consumidor deve ser direta.
Por exemplo, se estou com dor de dente vou procurar
um dentista! Agora, quando o seu consumidor deve
procurar 0s seus servicos? Ja falou isso para ele?

Para se adaptar nesse mercado, o profissional
deve, em primeiro lugar, desenvolver a sua identidade e
descobrir 0 seu propésito. Conheco indumeros profis-
sionais que se dividem entre trés ou quatro academias e,
ainda, “nas horas vagas” atuam como personal trainer. Foi
para isso que escolheu a sua profissdo? Para nédo ter
tempo para vocé e sua familia ou, o que € pior, ser uma
“baba fitness™? Pergunte-se: Quem é vocé? Qual é o seu
papel neste mundo? Ninguém veio a passeio, todos temos
um proposito! Viva a sua vida plenamente ou entéo tera
que viver a sombra dos propositos de outros.

O erro de muitos profissionais de Educacao Fi- sica
€ gue estdo tendo uma vida sonambula (robética), acdo
sem reflex&o, simplesmente trabalham por anos, cuidando
da salude de seus clientes e se esquecendo da sua
prépria saude, principalmente a saide mental. O tempo é
outro fator que leva muitos profissionais a estresse,
esgotamento e depressdo. Tempo € dinheiro, “eles” gritam
aos quatro ventos, mas discordo. O di-



