Modelo de baixo custo

na academia de ginastica &

Rede Bio Ritme, conhecida
pelos mimos que dé aos
clientes, cria a Smart Fit,
de pregos modestos, para
acelerar sua expansdo

Melina Costa

* Poucossetoressiotio pulveriza-
dos quanto o das academias de
i ca. Sio cercade 18 milem-
presas no Brasil - muitas de bair-
ro e informais -, que dividemum
faturamento total de R$ 2,5 bi-
Ihdes. Grande parte das empre-
sas que se tornaram redes e hoje
* ocupam a lideranga apoia-se em
variagoes damesma estratégia:a
* sofisticacdo do servigo ofereci-
do. Assim surgiram as aulas de
+ lambaerdbica, o personal trai-
ner e mimos como um avatar
que simula, no computador, o
efeito emagrecedor dos exerci-
cios. A popularizagiio - fendme-
no que atingiu as lideres de va-
rios setores da econemia com a
ascensio da classe C - 86 come-
couagora.
© grupo paulista Bio Ritmo,

UMA EMPRESA, DUAS ESTRATEGIAS

*C reas da Bio Ritmo
Bio Ritmo Smart Fit
HUMERD DE UNIDADES 22 12
TAMANHD 04 ACADEMTA Entre1.400 € 2500 m2  Entre 1.000 & 1.500 m2
PROFESSORES POR ACADEMTA  Cerca de 20 Nao ha

TNSTRUTORES 30 por academia 15 por academia

OF MUSCLLAGAD

MENSALTDADE De R$ 120 a RS 380 De RS 48 a RS 88
PREVISAD OF NOVAS 5 5

ACADEMIASEM 2011

R BN ARG

donode 2zacademiasdomesmo
nome e da tecnologia do avatar
em questdo abriu, em pouco
mais de um ano, 12 unidades da
Smart Fit, sua marca de baixo
custo,

Um alune da Bio Ritmo paga
mensalidades entre R§ 120 e R$
380 e pode fazer 30 tipos de au-
las. Par valores enire Rf 49 e RS
g9, o cliente da Smart Fit sé tem
acessoaesteiras, bicicletasergo-
métricas e equipamentos de
musculagio. “Percebemos que

60% dosalunos Bio Ritmo s6 fa-
zem esteira e musculagio”, diz
Edgard Corona, fundador e pre-
sidente do grupo Bio Ritmo. “Pa-
ra esse piblico, e para atrair a
classe C, criamos um modelo
que segue a filosofia Southwest
(referindo-secompanhiaaérea
americana de baixo custo).” O
novo negéeio agradou a gestora
de recursos Pdtria, que adquiriu,
no fim do ano passado, 50% do
capital do grupo Bio Ritmo.
Para cobrar menos, Corona

simplificou ao méxime a opera-
¢do da Smart Fit. As matriculas
podemserfeitas pelainternet. O
nimero de instrutores € a meta-
de nacomparagio comasacade-
miasdamarca Bio Ritmo e os mi-
mos - do avatar aos professores
que ligam para cobrar alunos fal-
tantes - ficaram de fora,

Assim como o servigo, o resul-
tado financeiro da rede Smart
Fit é mais modesto. A margem
delucro da cadeia equivale aum
terco daquela atingida pelas aca-

. 1§ - v
Desafio. Academia Smart Fit, em S&o Paulo: novo maodelo ainda precisa chegar ao lucro

demias Bio Ritmo. £ o mimero
deunidades que terdde compen-
sar essa diferenca - até agora, o
grupodeacademias de baixocus-
to ndo € lucrativo.

A estratégia para entrar no
azul consiste na concentragio
deviriasunidades em uma mes-
maregifio - o que tem se provado
omaiordesafiode Corona. Adifi-
culdade estd em encontrar imé-
veis. Os pontos precisam estar
localizados perto daclasse Ce o
pregodoaluguel tem de permitir

as mensalidades reduzidas. “Es-
tamos disputando imdveis com
a Casas Bahia ¢ os supermerca-
dos. Todo mundo querficarper-
to desse publico e os pregos ex-
plodiram”, diz Corona.

Nesse cendrio, o empresdriojd
diminuiu a previsio de abertura
de unidades da Smart Fit de dez
para cinco em 2011 ¢ ainda testa
ovalorideal de mensalidade pa-
ra fechar a conta. A previsao é
que arede de baixo custo atinjao
lucroem 2013,



