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INTRODUCAO

Uma academia & como qualquer
outra empresa e, por conta disso,

deve contar com uma série de
indicadores para que a gestao possa
ser aprimorada constantemente.

Afinal, para alcancar o sucesso nao
basta que o servico tenha qualidade: a
gestdo também precisa ter. E ela quem
vai determinar a saude financeira do
empreendimento, garantindo que voceé
continue na ativa durante muito tempo.

Gerir um negocio com base apenas na
intuicao representa uma série de riscos
que vocé, definitivamente, vai querer evitar.
Por outro lado, os donos de academia
N que se baseiam em dados tém muito
I NTRO D U CAO mais seguranca para tomar decisoes e

administrar o dia a dia.

Se vocé mede os resultados da sua academia somente pelo Entao que tal aprender mais sobre os
faturamento ou pelo nimero de alunos, talvez vocé esteja principais indicadores para academias?
com uma visao distorcida do negécio. Vamos la!
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A IMPORTANCIA
DA ADOCAO DE
INDICADORES
PARA ACADEMIAS

Antes de mais nada, vamos comecar compreendendo o

gue sao indicadores de gestdao. Um indicador, como o nome

ja diz, transmite sinais ou indicios. Pode ser fisico, como

um sinal de transito, ou abstrato, como uma estatistica. A

gestao, por outro lado, é a acao e o efeito de gerir ou de
administrar, buscando alcancar objetivos.

Indicadores de gestao, portanto, sao dados que
refletem as consequeéencias de acoes tomadas
anteriormente em uma organizacao. Com isso, servem
como base para diagnosticos e tomadas de decisoes
para o presente e para o futuro.

Esses dados sao essenciais para determinar o
desempenho financeiro da academia e para saber
se ela esta cumprindo seus objetivos. Sem eles, 0s
riscos de o estabelecimento fechar as portas sao
muito maiores.

Peter Drucker, considerado o pai da administracao
moderna, ja afirmava: “o que pode ser medido pode ser
melhorado”. Ou seja, sem dados concretos nenhuma
organizacao consegue COrrigir erros e aprimorar a
administracao. Por outro lado, quem conta com as
informacoes certas pode tomar decisoes com base na
realidade e, ai sim, mudar os rumos do negocio.

Alguns dos indicadores mais utilizados para academias
sao 0s KPlIs, as conversoes, as renovacoes e a
lucratividade. Abordaremos cada um deles em detalhes
a seguir.
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COMO TER
UMA GESTAO
MAIS ESTRATEGICA

Gestao estratégica € uma maneira de acrescentar
elementos que permitam tracar, avaliar e aprimorar acoes
em todas as areas de uma empresa, além de gerenciar os
passos de implementacao. Esses elementos podem ser
indicadores de desempenho (como veremos a seguir),
ferramentas (por exemplo, um software de gestao) ou
outras técnicas de gestao.

Por meio da gestao estratégica o empreendedor passa
a ter diversos beneficios, como:

» Maior facilidade e assertividade na tomada
de decisoes;

» ldentificacao de pontos de reducao de custo;

» Aumento da produtividade e otimizagao
do tempo;

» Aumento do ROI (Retorno Sobre o Investimento);
» Vantagem competitiva em relagao a concorréncia;
» Maior facilidade na precificacao.

Para ter uma gestao mais estratégica na sua academia,
um dos pontos fundamentais € contar com planos
bem elaborados para a administracao do negocio. Isso
inclui pontos como estipular objetivos de faturamento,
analisar a concorréncia, fazer um levantamento

das forcas e fraquezas do seu empreendimento e
identificar oportunidades e ameacas no mercado.
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Além disso, € muito importante
investir na analise de dados,
pois somente a partir de

informacgoes concretas voce sera
capaz de determinar se esta se
aproximando ou se afastando
dos seus objetivos.

Ao trabalhar com a analise de dados,
VOCE passa a ter uma visao macro

do negocio, acompanhando 0s
rumos que a empresa esta tomando
e fazendo correcoes estrategicas
sempre que necessario.
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QUATRO
INDICADORES
FUNDAMENTAIS
PARA ACADEMIAS

KPIS

Os KPIs — Key Performance Indicators — sao 0s
indicadores-chave de desempenho. Sua funcao & medir
a performance das acoes adotadas pela empresa,
quantificando os dados dos resultados e colaborando
para o alcance dos objetivos.

A partir dos KPIs é possivel determinar se um processo
esta rendendo frutos ou nao. Com isso, os indicadores-
chave influenciam altamente na melhoria das atividades
e na evolucao dos funcionarios, ajudando a focar os
esforcos e a produtividade no que realmente interessa
para o negocio.

Vale destacar que os KPIs sao diferentes das métricas.
Enquanto uma metrica é qualquer coisa que possa
ser medida, o KPI & necessariamente um dado com
importancia para os objetivos do negocio.

Um bom KPI deve ser:

» Possivel de mensurar. Portanto, nao pode ser
apenas qualitativo;
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» Importante para a base do negocio. Deve estar
ligado ao objetivo principal da empresa; Alguns outros exemplos de KPIs para academias sao:

Produtividade: quantos alunos

cada instrutor atende por hora; por
quantas pessoas cada aparelho é usado a
cada hora;

» Relevante. Isso exclui métricas como nimero de
fas nas redes sociais, por exemplo, pois isso nao é
garantia de mais dinheiro no caixa;

» Util para as tomadas de decisoes. Deve servir como
base estratégica; Qualidade: nivel (nota) de satisfagao

dos alunos com base em pesquisa;

nimero de problemas que ocorrem nos

equipamentos a cada mes;

» Periodico. Ter limite de tempo e poder ser
acompanhado constantemente.

Capacidade: por quanto tempo (ou
quantas vezes) cada aparelho pode ser
usado antes de necessitar de manutencao;

Com base nesses pontos e conhecendo seu principal
objetivo de negocio, vocé pode definir seus proprios KPIs.

Se seu objetivo principal for aumentar o nimero
de alunos, por exemplo, vocé pode estabelecer
KPIs como: nimero de pessoas (por més) que

Turnover: quantas trocas de funcionarios
ocorrem a cada semestre;

aderem a uma aula experimental gratuita;
porcentagem das aulas gratuitas que sao
convertidas em matriculas a cada més e assim
por diante.

Ticket médio: valor médio gasto por
cada cliente.




QUATRO INDICADORES FUNDAMENTAIS PARA ACADEMIAS

1. CONVERSAO

Quando se trata de expandir o negocio,
muitos donos de academia cometem

0 erro de se preocupar somente com

0 nUmero de novos alunos. Contudo, o
indicador de conversao vai além disso:
conversao € a porcentagem de prospectos
(potenciais clientes) que se transformam
em vendas.

Isso quer dizer que nao basta medir as
inscricoes. Tambéem é preciso separar

os resultados por turno (manha, tarde

e noite) e por vendedor. Sem isso, sera
impossivel mensurar quais esforcos de
vendas estao funcionando e quais pontos
devem ser repensados.

Essa divisao também possibilita que vocé
descubra quais turnos tém mais procura.
Para isso, novamente, nao basta analisar a
quantidade de alunos em cada periodo do
dia. E preciso cruzar os dados dos esfor¢os

de venda por turno com o numero de
matriculas (e identificar a proporcao existente).

Um bom gestor de academia nao esta
interessado apenas no numero de novos
alunos. Ele quer saber a porcentagem de visitas
realizadas na academia durante o mes que sao
convertidas em matriculas.

Tendo esse nimero em maos, voce

pode tracar estratégias para aumentar

o nUmero de alunos sem, necessariamente,
aumentar a divulgacao no primeiro momento.

Para isso, tente descobrir o que afasta os
potenciais alunos. Pode ser o preco, o horario

das aulas (no caso de ginastica), a falta de
estacionamento ou varios outros fatores.

Além disso, uma otima tatica é

posicionar os vendedores que mais convertem
vendas nos horarios em que as visitas sao mais
numerosas. Isso podera trazer um aumento
quase instantaneo nos resultados.
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2. RENOVACAO Além disso, de tempos em tempos

(trimestral ou semestralmente) vocé
Vocé sabia que os custos e esforcos de deve fazer analises para determinar
manter um cliente na academia sao 5 quantas renovacoes devera conquistar
vezes menores do que na captacao de durante os meses seguintes. Com isso,
um novo aluno? Por causa disso, o indice pode programar promocoes e estratégias
de renovacao € um dos indicadores mais especificas para 0s meses em que
importantes. Ele é responsavel por garantir normalmente ocorrem mais renovacoes
a saude financeira do negocio, uma vez que (no inicio do verao, por exemplo).

os esforcos de venda ja foram realizados.

Como a renovacao esta diretamente ligada
a satisfacao do cliente, € fundamental
monitorar os indices de evasao (quantos
clientes deixam a academia) e manté-los o
mais baixo possivel.

Essa medicao deve ser separada por
vendedores, professores, horarios/turnos
e modalidades. Isso fara a diferenca para
que vocé compreenda o que seu cliente
realmente espera e valoriza, corrigindo
possiveis erros no atendimento e na
prestacao dos servicos.
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3. LUCRATIVIDADE

A lucratividade é o indice que mede se 0
seu negocio esta financeiramente saudavel
ou esta dando prejuizo. Apesar de ser um
indicador bastante obvio, muitas vezes o
resultado é distorcido porque a analise €
mal feita. Antes de mais nada, &€ necessario
compreender que lucratividade é diferente
de rentabilidade.

A rentabilidade esta relacionada aos
investimentos feitos no negocio e é calculada
pela seguinte formula: (lucro liquido /
investimento) x 100. Digamos que vocé invista

RS 5 mil em marketing e tenha um lucro liquido

de RS 6.250. Nesse caso, a rentabilidade foi
de 125%. Ou seja, a cada RS 1 investido sua
academia obteve um retorno de RS 1,25.

Ja a lucratividade indica quanto o negocio
realmente ganhou (quanto dinheiro sobrou)
em relacao a toda a receita recebida. Sua

formula é: (lucro liquido / receita bruta) x 100.

A receita bruta corresponde a soma de todo o
dinheiro recebido antes de qualquer desconto.

O lucro liquido € o valor que sobrou para a
empresa depois de descontar todos 0s custos
e despesas (mao de obra, estrutura, aluguel,
impostos, etc).

Um negocio que seja bastante lucrativo
compensa 0s investimentos que nao trazem
retorno direto, como os aparelhos ou até
reformas na academia. Isso porque esse

custo sera recuperado em menos tempo. Se o
negocio é pouco lucrativo, vale a pena focar os
esforcos em reduzir custos.

Em geral, para o setor de servicos, uma
lucratividade boa fica em torno de 20% a 25%.
Mas atencao: para nao errar no calculo, fique
atento aos custos fixos e variaveis. Muitos
donos de academia nao incluem um pro-labore
para si mesmos e apenas retiram dinheiro.
Além disso, os custos com marketing e tarifas
bancarias também devem ser contabilizados.
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4, OCUPACAO alternativas para aumentar o ticket médio,

isto €, o valor gasto por cada cliente.
Todo gestor de academia gostaria que fosse

mais facil tomar decisoes em relacao ao Por exemplo, se um aluno paga somente
negocio. O indicador de ocupacao € justamente a mensalidade de musculacao, vocé pode
um dos que mais ajuda nesse sentido. oferecer a ele aulas de RPM. Assim ele
passara a investir mais na academia,
Esse indice é usado para verificar se a academia aumentando seu ticket médio e trazendo
ainda pode aumentar o numero de alunos ou se mais lucros para o seu negocio.
ja chegou ao seu limite.Alem disso, serve para
garantir que
a experiéncia dos alunos seja adequada, com )
espaco e estrutura suficientes / o
para todos. lgpt) :
=
e . T
O calculo é o seguinte: N N :
Ocupacao = N@ de clientes / Metragem da = g_ g_ o
2 ¢ Uy Ny Vg ‘
estrutura fisica N —
gy g g .

MASPORUEESENDIEAJUBNAS
TOMADAEDECISOES?

R

Simples. Caso o indice de ocupacao esteja
adequado, vocé deve rapidamente buscar
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CONCLUSAO

CONCLUSAO

O uso de indicadores de gestao faz toda a diferenca nos
resultados de matriculas, faturamento, produtividade,

lucro e retencao de alunos nas academias.

Um dos principais beneficios ao utilizar
indicadores € a clareza de objetivos que
VOCE, como gestor, passa a ter.

O desenvolvimento de todo o seu
trabalho passa a ter um norte, contando
com dados concretos para mostrar se
vocé esta na direcao certa. Por fim, os
indicadores permitem corrigir erros e
redirecionar estratégias. E, com isso,
voce so tem a ganhar.

Atualmente, utilizar um software de
gestao € a melhor forma de monitorar os
Indicadores constantemente. Inclusive,
com o auxilio da tecnologia vocé passa

a ter acesso a relatorios e analises de
dados que facilitam todo o trabalho
relativo aos indicadores e a tomada

de decisao.

Assim, gerir sua academia passa a
ser um trabalho feito com base em
evidéncias, e nao na sorte ou intuicao.

18



Quer saber mais
sobre como o EVO
pode trazer mais
resultados para a
sua academia?

Clique aqui e saiba mais

eVo

Q_ Pesquisar menu
’w\ Home

& Dashboard

£ Clientes

(=] Grade

fast
charge

Mais do que uma academia

12:00
00 199 499 Hoje

5 Nov

)

PROXIMAS AULAS

Preparac

0 aluno completou a quantidade de aulas
necessérias para mudanca de nivel

(=

Bem-vindo, SUPORTEEVO

Clientes Vendas

2% Clientes Ativos @

758

Meta: 0 (0%)

Financeiro

Detalhes

/N 16 AMAIS DO QUE O PERIODO ANTERIOR

ClientesVIP @

4

JUE O PERIODO ANTERIOR

Rafael Rodrigues
EVOEDUCA ~

12:00
jon—

Hoje
5 Nov

PASSAR DE NIVEL

Atta de Andrade

Jig sz Roa, 3 graus.

cancelados @

Hoje
%) 16/05/2022

Clientes Inadimplentes @

10

/N 2 AMAIS DO QUE O PERIODO ANTERIOR

Evasdo (Churn) @

6%

/N 15%  AMENOS DO QUE O PERIODO ANTERIOR

Detalhes

Detalhes

ol Acessos do dia

5

Clientes na academia na
Gitima hora



https://softwareevo.w12.com.br/gestao-fitness-dna/

