Academias
oferecem
‘beleza

Além de malhaciao, redes investem em
cabeleireiros e tratamentos faciais

Filipe Vilicic

As academias paulistanas ndo
oferecem mais somente um cor-
pinho sarado para seus clientes.
Agora, a hora de malhar tam-
bémpodeseradefazerumahm—
eza facial, cortar o , dat
ﬁm trato nas unhas,
que, esses Ponto:
dehomensco m

b vém

agregando salaes de beleza, lo-
jas de cosméticos e spas as suas
unidades.
E assim na Reebok, na Vila
Olimpia, onde a vendedora Ju-
liana Mattos, de 30 anos, faz su-
pinos, abdominais, mas tam-
bém apara as mechas e passa na
manicure. “Em uma sexta tipi-
ca, cumpro o programa de exer-
cicios, corto o cabelo, pinto as
unhas, tomo banho e voudireto
para o cinema ou para um res-
taurante”, conta. “E ritico,
poxguc,
O transito para ir da academia
paraosaldo.”

Oferecer essa facilidade para
os clientes ¢ uma manobra co-
mercial que atrai lucros para as
redesdeacademia e seus parcei-
ros (cabeleireiros, esteticistas,
massagistas). “Aproveitamos

um puiblico vaidoso, com poder _

aquisitivo e em um momento
em que estdo se preocupando
comaaparéncia,queéahorada
malhacio”, pontua a fisiotera-
peuta ‘Andressa Storani, sdcia
do Nandi, spa instalado desde
2008 na Companhia Athletica
do Brooklin.

O espaco realiza cerca de 20
atendimentos por dia - trata-
mentos faciais, como peeling, e
drenagem linfética estdo entre
0s servigos mais procurados. E,

porque as trés salas do spa no
comportamademandacrescen-
te dos alunos.

*

o Cliente
Marcia Regina de
Oliveira o

Aluna da Companhia Athietica

“Empolgados pelo suces:
eu e trés sécios resolvemy
abrir a primeira academia-buti:
que do Brasil na Rua Clodomiro
Amazonas, no Itaim”, afirma
fisioterapeuta. Com inaug
¢doprevista paraagosto,on
cio agregara equipamentos

ja de cosmétis pessoa
_deri tratar de seu corpo, de

satide e de sua aparéncia em
mesmo lugar.”

Estratégia. Transformar-

em uma fdbrica de beleza é un

manobra que as redes paulisi

nas vém adotando para crescer.

Umadaspl eirasnesse tipo deg

iniciativa, a Férmula do Shgg

pingEldorado, por exemplo,

pde de servigos de cabeleireiro

hd 17 anos. J4 a unidade da Bio-

Ritmo em Interlagos conta com
tro de estética, onde hd,,

eling, tratamento contra es-
trias, maquiagemdefinitivaede-
pllagzo desdezooq. ¥
e ‘ndo é comum
2 -apenas em S3o Paulo. A Compa-

Estratégia de agregar
gindstica, saldes de
beleza e spas atrai
clientes

nhiaAthleticacontacomumsa-
lao de cabeleireiro em uma uni-
dade em Manaus, massagistas
nade Brasilia e centros de estéti-
canasde Belo Horizonte, Parde
Campinas.

“Diretamente, a academia
nemganhatanto" relataMacau
edaReebokdaYi-

8 la'DHmpla. Normalmente, are-
deacordo com Andressa, s6 nﬁo ;
sdo feitos em maior quantidade -

de apenas fatura com o aluguel
do espaco para o parceiro. As
maiores vantagens s3o indire-
tas. “Na hora em que o cliente
tem de optar por onde vai ma-
Ihar, ele nos escolhera. Afinal,
ird preferir um lugar onde pode
também cortar o cabelo, passar
na manicure, fazer uma massa-
gem.” Isso multiplica o nimero
- de mensalistas.

Crescimento. A demanda dos
clientes por esse tipo de servio
cresceu. Como resultado, tém
sido feitos mais cortes de cabe-
lo, limpezas faciais e afins em
academias.

H4 10 anos, o spa da Compa-
nhia Athleticado Shopping Mo-
rumbi, por exemplo, realizava
20 atendimentos mensais. Ho-
je,s30100. O centrodeumauni-
dade damesmarede em Campi-
nas quintuplicou o mimero de
clientes em oito anos: passoude
3mil para 15 mil.



