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1 INTRODUCAO

Atualmente existem muitas empresas que ndo ddo o devido valor ao marketing,
ou desconhecem a maneira correta de como ele deve ser planejado e executado. Por
esse motivo, esse projeto tem o intuito de mostrar para n6s alunos do 5° médulo de
administracdo que o marketing & uma ferramenta valiosa e de extrema importancia
que quando usada e analisada de forma correta garante o sucesso de sua empresa. Além
disso, o projeto Integrado tem como objetivo nos ensinar a elaborar um diagndstico de
marketing, onde serdo feitas analises que serdo primordiais para entendermos como 0s
gestores de empresas e profissionais de marketing devem agir para criar estratégias
inteligentes e eficazes .

A empresa escolhida para realizarmos essa anélise, é a Bio Health academia.
Optamos por essa empresa, pelo 6timo Marketing a qual ela apresenta. Além disso, nos
chamou atengdo também pelo rapido crescimento, desenvolvimento que ela teve em
tdo pouco tempo.

Para a realizacdo do diagnostico de marketing, todas as unidades de ensino e o0s
respectivos professores foram de extrema Relevancia. O Professor Erick nos ensinou
que devemos conhecer nossos clientes, seus perfis e fatores aos quais eles se encaixam,
pois assim iremos identificar como deve ser realizado o marketing de modo que atinja o
publico alvo. A aula de marketing de servicos ministrada pela professora Elaina
Cristina, fez com que conhecéssemos um conjunto de taticas que ajudam a
compreender o valor de servicos, de modo que convenca o cliente a escolher a melhor
empresa especifica que atenda suas necessidades. A aula de Anélise de cenérios e
Planejamento Mercadol6gico regida pelo professor Marcelo Alexandre, tem como
finalidade analisar cenarios, fazendo com que seja elaborado estratégicas, ou seja, a sua
funcdo € analisar a empresa fazendo com que tenhamos uma previséo de algo que possa
acontecer, identificando fatores que podem tornar possiveis em um periodo de longo
prazo. As aulas de Gestdo da Marca e Posicionamento do professor Jodo Ricardo
Gomes, nos ensinou que essa gestdo é muito importante, seja para langar novas marcas
ou até mesmo para se reposicionar. As aulas de composto de Marketing realizada

também pelo professor Marcelo, foi essencial para entendermos como se encontra a
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organizacdo de mercado da empresa e como funcionam os quatro pilares (4 Ps) de
estratégias de marketing.
A elaboracédo desse projeto para nds alunos de administracdo, foi essencial para
que entendéssemos realmente, como deve ser feito um diagndstico de marketing. O

Projeto tem como finalidade fazer com que vocé administrador, entenda o verdadeiro

significado da palavra Marketing.

2 DESCRICAO DA EMPRESA

Empresa: Bio Health
Endereco: Rua Rio Grande do Norte

Numero 381 Bairro: Centro Cidade: Pocos de Caldas Estado: Minas Gerais.
Cnpj: 10.306.581/0001-48

Razao Social: Centro de Treinamento Fisico e Assessoria em salde e Bem Estar

Bio Health foi fundada no ano de 2008, na cidade de Pogos de Caldas/MG.
Desde o inicio de suas atividades o conceito da marca se alinhava em proporcionar as
pessoas um modelo de academia arrojado e inovador. Como todo principio de
empreendedorismo no inicio da sua gestdo a academia passou por diversas dificuldades
de mercado onde suas agdes operacionais estavam direcionadas com uma relagdo muito
forte na area técnica e pouco no estratégico. Os primeiros doze meses iniciais foram
cruciais para o0 empresarios entenderem que aquele modelo de negdcio em que atuavam
estava defasado e que ndo proporciona grandes rentabilidades. Foi ai que entre os anos
de 2009 e 2010 houve uma grande mudanga na empresa, foi criado um modelo
comercial que propunha o escalonamento de faturamento e juntamente o nimero de
clientes que consumiam os servicos da academia.

Vendo que aquilo estava dando certo, os investimentos na marca foram
poderosos, a empresa setorizou todas as operagdes de marketing, vendas, manutencdes,
financeiro e RH, a fim de que houvesse uma melhora na estruturagéo do negécio. Em 36

(Commented [1]: Perfeito!

Commented [2]: Obrigada!!

Em qua, 18 de abr de 2018 21:54, Elaina Cristina
Paina ... (Documentos
Google) <




o

UNifeob

CENTRO UNIVERSITARIO OCTAVIO BASTOS
meses de operacdo Bio Health era a marca mais reconhecida regionalmente e o espago
em gue ocupavam ja ndo comportava mais. Foi inaugurada uma nova sede e foram
duplicados o namero de clientes. Depois deste cenario, a academia passou por
constantes evolucdes de mercado e hoje investe fortemente em tecnologia e inovacao de
servigos. ApoOs quase uma década de operacgdo, a Bio Health é conceituada como uma
das maiores academias do estado de Minas Gerais e esta entre as 100 maiores do Brasil,
sua estrutura fisica esta instalada em uma &rea de 3.000 mts com uma moderna sala de
musculacdo, atividades funcionais, piscinas aquecidas, amplas salas de treinamento e
dentre outras atividades.

Em 2019 a marca entrara fortemente no mercado de expansédo para captacdo de
novos investidores e ira operar no sistema de franquias. Os valores de investimentos em
novas unidades serdo de R$ 400.000,00 a R$ 2.500.000,00.

Crescimento de mercado academia Bio Health:
2008: 150 ativos -  Area fisica: 390 metros
2009: 300 ativos -  Area fisica: 390 metros
2010: 480 ativos -  Area fisica: 450 metros
2011: 880 ativos - Area fisica: 650 metros
2012: 1000 ativos - Area fisica: 650 metros
2013: 1500 ativos - Area fisica:1200 metros
2014: 1700 ativos - Area fisica 1200 metros
2015: 1850 ativos - Area fisica 1200 metros
2016: 1990 ativos - Area fisica 1200 metros
2017: 3000 ativos - Area fisica 3000 metros
2018: 4000 ativos - Area fisica 3000 metros

Modelo de Negoécio: Academia de Ginastica e Musculacéo

NUmero de funcionérios: 30 a 40

Faturamento anual médio: R$ 3.600.000,00
Clientes: O publico alvo da academia sdo clientes que se preocupam com sua saude ou
com sua estética.

Fornecedores: Especializados em equipamentos de academia (kikos, Total Health )
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Concorrentes: Academias Préximas

3 PROJETO INTERDISCIPLINAR

3.1 ANALISE DE CENARIOS E
PLANEJAMENTO MERCADOLOGICO

A Anélise de Cenarios pode ser definida como uma importante ferramenta
utilizada na hora de desenvolver novas estratégias dentro da empresa. Esse tipo de
andlise estuda os diferentes caminhos que a organizacdo pode optar por seguir e entdo

implementar aquele que melhor se relaciona com seus objetivos.

3.1.1 ANALISE DO MACRO AMBIENTE

A andlise do macro ambiente é de fundamental importancia na formacéo do
plano estratégico de uma empresa e também como fonte de informagdo em relacdo a
viabilidade ou ndo da implantagdo de uma atividade no setor econdmico. Ao
analisarmos o macro ambiente descobrimos possiveis tendéncias de crescimento ou
ameagas que podem prejudicar o crescimento do negécio ou até mesmo leva-lo a
faléncia. Muitos empreendedores se arriscam no mercado todos os dias por ndo
analisarem as informag8es no macro, simplesmente analisam seus concorrentes diretos

ou simplesmente acham que ndo possuem concorrentes.

Analisar 0 macro ambiente ndo significa que vocé estara livre dos riscos de um
investimento no setor desejado, mas, pelo menos minimiza esses riscos e funciona

também como sinalizador informando onde provavelmente devemos ter maior atencéo.
3.1.1.1 AMBIENTE ECONOMICO

Esse fator € fundamental para o funcionamento da sua empresa.
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A economia afeta ndo s6 a forma como vocé realizard investimentos na sua
empresa, mas também o comportamento de consumo do seu publico. Pode afetar também

no seu processo de precificacdo e chegar ao ponto de interferir até onde o seu produto ou

servigo sera ofertado.

Realizamos algumas pesquisas para saber como esta 0 ambiente econdmico de

nossa empresa, que no caso é uma academia do segmento fitness.

Podemos ver entdo que esse segmento esta crescendo cada vez mais, 0 cenario
atual do mercado fitness no Brasil é excelente. O pais € 0 2° maior em faturamento no
segmento de academias e consumo de produtos fitness na América Latina, de acordo

com a Associagdo Brasileira de Academias (ACAD Brasil).

3.1.1.2 AMBIENTE DEMOGRAFICO

A empresa é parte da sociedade, a localizagdo pode influenciar muito na maneira

como as pessoas interagem com determinado comércio, por isso € preciso esta atento.

A principal forca demografica que o marketing monitora é a populagdo, afinal,

mercados sdo composto de pessoas.

A Bio Health tem uma 6tima localizacéo, esta concentrada no centro da cidade de
Pocos de Caldas, o que é de grande influéncia para atrair novos clientes, pois a
praticidade de estar perto de outros comércios € bem desejado por eles. Outro ponto
positivo € o ndmero da populacdo de Pogos de Caldas - MG, onde a empresa esta

localizada, a cidade tem um nimero de aproximadamente 166.085 habitantes.

3.1.1.3 AMBIENTE SOCIO-CULTURAL

E o ambiente mais forte na hora de colocar em jogo os fatores de influéncia do

comportamento de seus clientes.

A cultura de uma regido ou de um pais é o que ha de mais poderoso na hora de

montar a sua estratégia de marketing.O posicionamento de uma marca pode ser o
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mesmo para 0 mundo todo, mas a estratégia que ela vai usar vai depender da cultura de

cada regido.

Neste quesito, a equipe de marketing tem que estudar principalmente as
caracteristicas culturais dos consumidores como, por exemplo, os lugares que eles
costumam frequentar e com qual frequéncia, as razdes que 0s levam a consumir
determinados produtos, ou seja, todos 0s aspectos que fazem com que o seu cliente seja
como ele é. Ao compreender o ambiente sociocultural, o marketing poderd ser

desenvolvido com a linguagem do publico-alvo, atingindo-o de maneira mais eficiente.

A academia Bio Health abrange diversos tipos de publicos e classes sociais.
Hoje em dia praticar atividades fisicas se tornou um habito importante para as
pessoas,tanto pela satde como pela estética. A sociedade define padrbes de beleza, e

isso influencia as pessoas a terem o desejado “ corpo perfeito”.

3.1.1.4 AMBIENTE TECNOLOGICO

O Ambiente tecnoldgico refere-se aos fatores, tendéncias e condi¢des gerais que

afetam todas as organizagGes tendo em vista que as organizagdes sdo sistemas abertos.

As condicBes tecnoldgicas influenciam na competitividade das empresas,

principalmente quando se trata de tecnologia sujeita a inovacdes, ou seja, tecnologia

dinamica e de futuro imprevisivel. Acompanhar a evolugdo tecnoldgica é uma estratégia

segura para garantir a sobrevivéncia e eficacia da organizacéo.

A industria fitness estd no meio de uma revolucdo digital e a presenga da

tecnologia em uma academia é, cada vez mais, obrigatoria. Alunos e potenciais

clientes querem usufruir de servigos e recursos proporcionados por equipamentos de

Ultima geracdo. A auséncia desses atrativos pode comprometer seriamente a forma
como seu negdcio é percebido.
A Bio Health ndo deixar de inovar junto com o surgimento de novas

tecnologias, a empresa possui equipamentos de Gltima geracéo, utiliza o sistema de
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leitor biométrico para identificacdo de seus clientes, e ja esta com uma ideia
inovadora de colocar o sistema de leitor facial. Outra ferramenta influenciadora e
importante que a empresa utiliza, sdo as redes sociais para divulgacéo de novos

servigos e promogoes.

ANALISE DO MICROAMBIENTE

O microambiente empresarial € composto por varidveis internas, que sdo
controlaveis e externas, que ndo sdo controldveis, sendo que ambas afetam o modo
como uma empresa funciona diante de seu mercado. Isto é, o sucesso das acOes de
marketing de um negdcio depende, de forma direta, de outros atores do microambiente
empresarial, tais como os fornecedores, os intermediarios, os concorrentes, os clientes e

0s publicos, além dos elementos internos.

3.1.2 ANALISE DOS FORNECEDORES

A anélise de fornecedores tem como intuito comparar e analisar as diversas

possibilidades de fornecedores e determinar qual melhor se encaixa nos objetivos

da empresa. Dessa forma, é possivel obter custos e prazos menores, minimizacdo de

atrasos e garantia de qualidade dos produtos.

A academia Bio Health tem uma 6tima parceria com a Kikos, empresa
fornecedora de seus aparelhos. A Kikos oferece toda assisténcia a academia,
consertando aparelhos danificados ou até mesmo fazendo a troca, isso é muito

importante para o desenvolvimento da academia.

3.1.3 ANALISE DOS INTERMEDIARIOS

Intermediarios de Marketing sdo aqueles que ajudam a empresa a promover,

vender e distribuir seus produtos aos consumidores finais. Assim como os fornecedores,
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uma boa articulagdo destes intermediarios garante a empresa o fortalecimento de sua
atuacdo no mercado, enquanto que falhas nestas relacfes se convertem em pontos

fracos. Sdo exemplos de Intermediarios de Marketing:

* Agéncias de propaganda;
* Bancos;
* Transportadoras, distribuidores, varejistas;

» Empresas de telecomunicacéo e etc.

3.1.4 ANALISE DA CONCORRENCIA

A andlise de concorréncia pode trazer informagfes relevantes para o seu
negécio,permitindo tomar decisOes, criar estratégias e implementar mudangas capazes
de

melhorar as suas vendas, faturamento e até mesmo presenca de mercado.

Atualmente uma das ameagas mais fortes da academia Bio Health sdo as
academias proximas a ela,ou seja, a concorréncia. A concorréncia, faz com que a
empresa busque sempre por inovagdo, porém o marketing deverd ser feito sempre de
maneira eficaz. Além disso, deverdo ser criadas estratégias de modo que a empresa se

destaque por possuir mais qualidades em relacdo a seu concorrente.

3.1.5. ANALISE SWOT

Forcas Oportunidades

Fraquezas Ameacas

Ambiente Interno Ambiente Externo

Forcas:
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e Maior academia da Regido, 3 mil metros;

e Vendas podem ser realizadas pelo site;

e Marca mais antiga da Cidade (Reconhecida);

e Ganhou varias vezes como melhor academia de Pogos de Caldas;

e  Aparelhagem importada;

e Planos com direito a musculagdo e ginastica sem restricdes de horario;

e Avaliacdo fisica por scanner (apenas Bio Health tem na regido);

e Banheiros Amplos, para mulheres homens e criangas;

e Horario de funcionamento;

e A academia também estard trabalhando com a modalidade de natagdo

(metodologia Gustavo borges) - Um diferencial na cidade de Pogos de Caldas.

Para a academia Bio Health, essas forcas fazem toda a diferenca. A
infraestrutura da academia é uma das maiores da regido. Além disso, se destaca
por ser a mais completa em termos de atividades, ou seja, sdo caracteristicas essas
que destacam a marca Bio Health. As academias proximas sdo menores e nao
possuem a mesma variedade de aulas. As forgas citadas acima sdo um diferencial em
termos de academia na Regido, que quando exigidas pelo cliente a associacdo a
marca Bio Health ¢ imediata. Esses pontos positivos serdo como um “Check mate”

para a equipe de marketing destacar a empresa.

Fraquezas:
e Nao possui rampa de acesso no Interior da academia, apenas escada;
e Asvezes é muito calor no interior da academia;
e Epocas do ano como janeiro as vendas diminuem devido a férias;
e A Academia € particular e ndo franquia;

e Na&o possui estacionamento.

Como toda empresa, a academia também tem suas fraquezas e a que se tornar
mais relevante, é o fato da mesma néo possuir uma rampa de acesso no seu interior.

Caso a academia tenha um cliente cadeirante o acesso dele ao segundo piso se tornara
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mais dificil. Essa fraqueza podera afetar sim, a imagem da empresa. Um exemplo seria
se ele fizesse uma reclamacdo em redes sociais, que além de denegrir a imagem da

empresa outros clientes que possuem necessidades fisicas, ndo iriam adquirir um plano

na academia, por se sentirem de certa forma “esquecidos”.

Oportunidades
e Vendas da marca e franquia
Essas oportunidades fariam com que a academia se tornasse mais reconhecida
ndo sb na regido, mas também no estado ou pais. O resultado seria em reconhecimento e

respeito a marca.

Ameacas
e Academias proximas;
e Promogdes do concorrente;

e Epocas como inverno as vendas tém tendéncia a cair.

3.2 GESTAO DO COMPOSTO DE MARKETING

Também conhecido como Mix de Marketing ou os 4 Ps, o Composto de
Marketing so os 4 pontos basicos que fazem qualquer estratégia de marketing ser bem
sucedida e alcancar com éxito o seu publico alvo. Séo eles: produto, preco, praca e
promocao.

Nessa parte do projeto sera feita uma andlise desses quatro pontos do marketing

da academia, podendo assim ter uma visdo mais ampla do assunto.

3.2.1 PRODUTO

Segundo Kaotler, produto é qualquer coisa que possa ser oferecida a um mercado
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para atencdo, aquisicdo, uso ou consumo, e que possa satisfazer um desejo ou
necessidade. E o primeiro elemento do composto de marketing e todos outros trés
dependem do estudo e conhecimento do mesmo.

Para agregar valor ao produto, é extremamente importante ficar de olho em

diversas varidveis. As 3 principais sdo:

e Qualidade: Esta relacionada com o quanto o produto satisfaz um desejo ou
necessidade do cliente. Deve-se procurar eliminar as imperfeicOes e ressaltar os
pontos fortes, aumentando assim a aceitacdo pelo consumidor.

e Apresentacdo: Esse detalhe pode ser um diferencial numa escolha entre
concorrentes. Além de ser esteticamente agradavel, a apresentacdo do produto
deve ser coerente com o publico-alvo.

e Marca: A construcdo e fortalecimento da marca dependem da satisfagdo do
consumidor com relacdo ao produto. Muitas vezes quando a marca conquista um
determinado publico alvo, ela pode chegar a valer até mais que o proprio
produto.

Analisando os produtos da Bio Health que s&o os pacotes de aulas e treinamento
(Rpm, Body Atack, Body Steep, Body Pump, Power Jump, Muay Tay, Ritmos, hiit,
Pilates e musculacdo) podemos perceber a preocupagdo que ela tem com seus clientes,
pois seus equipamentos sdo de Ultima geracdo e possuem muita qualidade, promovendo
assim um melhor desempenho do aluno/cliente. Outro ponto importante é que alguns
métodos de aulas que a academia utiliza sdo criados em laboratérios de outros paises,
portanto ela também oferece treinamento constante para capacitacdo de seus

professores.

Além da qualidade, a Bio Health se preocupa com aparéncia e infraestrutura do
prédio. Passou recentemente por uma grande reforma, o que mudou muito sua
apresentacdo, trazendo um visual mais moderno e promovendo mais conforto para as

pessoas que circulam em seu ambiente.

A marca Bio Health est4d se fortalecendo na regido de Pogos de Caldas.

Atualmente é referéncia no segmento de academias e tem conquistado cada vez mais
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clientes.

3.22PRECO

Prego é o volume de dinheiro cobrado pelo produto ou servi¢o que é ofertado ao
consumidor. E também um dos principais componentes dos 4Ps que determina a

participacdo da empresa no mercado e sua rentabilidade.

Cada empresa tem uma estratégia de precificagdo, podendo oferecer seus
produtos por um valor mais baixo, o que facilitaria 0 acesso deles a mais clientes, ou
pode classifica-los como de luxo/premium. Nessa Gltima estratégia, ela limitaria o poder
de aquisicdo dos consumidores, porém pode ser interessante para um posicionamento e

valorizacdo da marca.

A Bio Health utiliza como estratégia de precificagdo o tempo do contrato.

Quanto maior o prazo de duragdo , menor sera o valor mensal pago pelo cliente.

Abaixo temos os pre¢os cobrados pela academia

Preco da Bio Health
Musculacdo + aulas de ginastica

Tempo do contrato (més) Valor pago ao més
1 R$ 149,80
6 R$ 119,80
12 R$ 89,95
18 R$ 89,85

Musculacdo + aulas de ginastica + pilates

Tempo do contrato (més) Valor pago ao més
1 R$ 229,90
12 R$ 189,80

Entendemos que esta estratégia € uma 6tima opcéo para fidelizacdo do cliente,
pois 0 induz optar pelo plano mais longo para conseguir um desconto no prego pago

mensalmente.

3.2.3 PRACA
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Também conhecida como ponto de venda ou canal de distribuicdo, a praga é o
local em que a empresa coloca a venda aquilo que ela tem a oferecer, ou seja, lugar

onde o consumidor vai ter acesso ao produto ou servico.

A praca da Bio Health é um ponto fisico localizado no centro de Pogos de
Caldas em uma avenida bem movimentada. E um 6timo ponto, pois além de ser de fécil
acesso, € um lugar onde ela se aproxima de seu publico alvo porque tanto de manha
qguanto ao entardecer, muitas pessoas passam ali praticando exercicios como a

caminhada e o passeio de bicicleta.

Apesar de ter algumas concorrentes bem préximas de seu ponto, a Bio Health se
diferencia primeiro por sua infraestrutura muita bem planejada que chama a atencéo de
quem passa pelo local e também pela qualidade de todos os seus equipamentos,
variedade de aulas disponiveis e o 6timo preparo de seus funcionarios, desde os

professores até os atendentes comerciais e pessoal do setor administrativo.

3.2.4 PROMOCAO

Segundo o marketing, promogdo é o meio pelo qual a empresa divulga todas as
informaces de seu produto. E através dela que o cliente conhece detalhes técnicos,
preco, marca e onde encontram o produto. Portanto, a empresa deve estar bem atenta a
sua promocdo e passar todas as informagdes com clareza para evitar mal-entendidos e

estresse dos consumidores.

Os principais canais de promo¢do da Bio Health sdo as redes sociais como
Instagram e Facebook. Através dessas redes sociais, a academia sempre mantém contato
com seu clientes, postando videos, mensagens de texto e imagens para divulgacdo de
seus planos e esclarecendo duvidas. Ela também disponibiliza em suas redes nimero de

telefone e e-mail para contato direto do cliente caso ele precise.

Atualmente sua pagina do Facebook conta com mais de 27.000 curtidas,
mostrando que os clientes estdo sempre atentos as suas postagens e também gostando do

contetdo divulgado.
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Em breve a Bio Health langard o seu site oficial, e através dele serd possivel

divulgar mais conteddo e disponibilizar mais informag6es para seu consumidor.

3.3 COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

Nos dias atuais, os consumidores estdo cada vez mais antenados nas novidades
em todos os tipos de mercado e mais exigentes na hora de realizar uma compra. O
comportamento do consumidor busca entender os motivos que os levam a comprarem

certos produtos e outros n&o.

3.3.1 SEGMENTAGCAO DE MERCADO

E uma pesquisa de um determinado mercado consumidor, que busca escolher e
entender qual sera o publico-alvo, e a partir disso, analisar o perfil, 0 comportamento e
os desejos desse coletivo, que mais se adequaram aos negdcios da empresa. E uma
estratégia importante e ndo deve ser feita apenas na criacdo da empresa ou durante a

elaboracdo de um plano de negdcios, deve ser feita constantemente.

Quando a empresa tem o foco em um publico especifico, suas atividades passam
a ser relacionadas somente a esse objetivo, tornando suas a¢Ges mais produtivas. Em
tempos de crise, essa segmentacao se torna imprescindivel, pois ajuda o empresario a ter
certeza de que esta investindo em um plano estratégico focado no publico-alvo mais

adequado, e com isso, evitando desperdicio de tempo e de dinheiro.

3.3.2 PERFIL DO CONSUMIDOR

Sabemos que todos os consumidores possuem perfis e comportamentos

diferentes, e para atender melhor as necessidades dos seus clientes, é preciso conhecer
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suas preferéncias, costumes, gostos, a fim de elaborar uma estratégia de marketing

correta, assim, facilitando a sua abordagem na hora da compra. Entre esses perfis de

clientes, existem quatro tipos que podemos citar:

o Afavel
e Inspetor
e EXxpressivo
e Objetivo
O cliente de perfil afavel, gosta de ser tratado com simpatia, é cuidadoso e gosta
gue os outros demonstrem que realmente querem o ajudar, isso é uma coisa que eles
prezam muito. E uma pessoa muito sentimental que considera os valores das pessoas,

gosta de ouvir e ser ouvido e confia na prépria intuigéo.

J& um cliente inspetor é uma pessoa mais formal. E reservado e o que realmente
interessa para ele sdo as qualidades dos produtos, além de ser pontual e organizado. E
uma pessoa que analisa detalhadamente as informacgdes que lhe sdo passadas e essas

coletas de dados o ajudardo a tomar suas decisdes.

Ja o ponto forte do cliente expressivo € a criatividade, ele é mais intuitivo e é

atraido por novidades. Trabalha com comparagoes, histérias, e gosta de assumir riscos.

O cliente objetivo é aquela pessoa decidida, que faz uma pesquisa antecipada
sobre 0 assunto ou sobre o produto que ele quer, e quando chega na loja ja chega com
aquele produto que pesquisou em mente e ndo da a oportunidade do vendedor lhe
oferecer outro produto. Ele procura se expressar com agilidade e de forma direta.

3.3.3 FATORES QUE INFLUENCIAM O
COMPORTAMENTO DO CONSUMIDOR

O comportamento do consumidor é influenciado por atividades mentais e

emocionais que acontecem no processo da compra ou uso de algum produto para
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atender a satisfagdo de suas necessidades e desejos. Os fatores que influenciam o

comportamento do consumidor, sdo:

Fatores Pessoais: Se referem a caracteristicas particulares das pessoas e
dependem do momento que estdo vivendo. Envolvem idade e estagio de ciclo de vida;
ocupacdo; condicdo econdmica; estilo de vida e personalidade.

Fatores Sociais: Atualmente, esse é o fator que mais representa 0s
consumidores, pois envolve os grupos de referéncia, familia, papéis sociais e
principalmente status. Muitas pessoas compram um produto simplesmente porque esta
na moda ou porque é o ultimo lancamento no momento, e para ndo se sentirem

inferiores, acabam adquirindo esses produtos por simplesmente, status.

Fatores Culturais: H& uma diversidade muito grande de culturas e
comportamentos, onde envolvem os valores e crengas que sdo criados pela sociedade.
Esses costumes sdo seguidos desde que gerem a satisfacdo pessoal e sdo passadas de
uma geragdo para outra.

Fatores Psicologicos: Muitas pessoas na maioria das vezes compram algo que
ndo precisam para simplesmente se sentirem bem e elevar a sua autoestima, isso
envolve muito o psicoldgico das pessoas. Também pode influenciar nas escolhas dos

consumidores a motivacéo, a percep¢do, a aprendizagem e as crencas e atitudes.

3.3.3.4 ANALISE DA EMPRESA

Ao analisarmos os clientes da Bio Health Academia, percebemos que os fatores

que mais os influenciam sdo os fatores sociais e os fatores psicoldgicos.

Os fatores sociais porque hoje ser fitness, estar nesse mundo de alimentacdo
saudavel e academias significa para algumas pessoas, estar na “moda”. E com a internet

e as pessoas publicas que cada vez mais mostram como € sua rotina na academia, acaba
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se tornando uma grande influéncia para adolescentes, jovens e adultos. E os fatores
psicolégicos pois algumas pessoas se sentem mais motivadas e melhoram sua

autoestima quando praticam atividades fisicas.

A Bio Health sabe a importancia de conhecer o seu consumidor, aprender a
conquisté-lo, saber o que pensam, seus valores pessoais, estilos de vida, sua posi¢do
social e estdo buscando cada dia mais técnicas e habilidades, pois sabem como estes
fatores podem influenciar no processo de escolha e na compra dos servigos da
academia. Isso faz com que se criem oportunidades de melhorias para a empresa e

torna-se um diferencial no mercado, que esta cada vez mais concorrido.

3.4 GESTAO DA MARCAE
POSICIONAMENTO

3.4.1 Analise da Marca

Analisar como estd a marca de uma empresa na percep¢do das pessoas é de
extrema importancia. A analise da marca deve ser feita de maneira detalhada e para que
isso aconteca, a gestdo deve ser altamente capacitada. A marca quando reconhecida,
fard com que a empresa tenha uma 6timo posicionamento no mercado. Toda empresa
busca pelo reconhecimento, seja pela vendas de produtos ou pelos servicos prestados,
diante dessa percepcdo os gestores e profissionais de Marketing realizam um
diagnostico de modo que consigam analisar oportunidades e falhas.

A marca possui diversas fungdes, entre elas estdo a identificagéo, a origem, a
qualidade, referéncia o posicionamento, relacionamento entre outras. Empresarios que
estdo atualizados com o mercado, sabem que atualmente os clientes estdo cada vez mais
exigentes. Por esse motivo, ter um bom posicionamento da marca fard com que vocé se
sobressaia ao seus concorrentes. Quanto mais forte uma empresa conseguir fazer que o
consumidor associe a sua marca a determinado produto, mais reconhecida a empresa se

tornara.
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Para analisarmos como estd o posicionamento da academia Bio Health na
sociedade, precisamos entendermos quais sdo as perspectivas dos clientes em relagdo a
marca. Algumas perguntas simples como: Qual é o histérico da marca? Os clientes
associam academia, a marca Bio Health por conta do valor ou por conta da qualidade?
A marca é de confianca? Bio Health € mais conhecida do que seus concorrentes? Os
Clientes estdo satisfeitos com o atendimento e o servico prestado? Com essas perguntas
chegamos a conclusdo que a marca Bio Health, possui um 6timo historico, por ser uma
das primeiras academias em Pogos de Caldas. Além disso, como ja esta a mais de dez
anos no mercado, faz com que as pessoas se sintam mais confiantes ao contratar um
plano de musculacdo ou ginastica por conta da experiéncia que a marca possui no
mercado a qual atua. Realizar a analise da marca nos fez entender que cada detalhe é
primordial, ou seja, ao descobrir o que os clientes ou ndo clientes pensam sobre a marca,
fard com que gestores de empresas e profissionais de marketing identificam erros e
acertos que a marca possui. Portanto, a analise de uma empresa deve ser realizada de

maneira correta e eficaz para garantir posicionamento, reconhecimento da marca.
3.4.1.1 IDENTIDADE DA MARCA

Uma marca para ser reconhecida e valorizada deve conter uma identidade. A
identidade nada mais é, que a personalidade que a marca possui. Personalidade é uma
soma de requisitos positivos e marcantes que faz com que a marca seja um diferencial
em meio a tantas outras. Para criar a identidade de uma marca, gestores devem analisar
e destacar pontos que definem a sua marca, sendo eles: logotipo, design, esséncia,

posicionamento entre outros.

A identidade da marca, quando bem definida eleva o0 nome da empresa, fazendo
com que ela se torne cada vez mais reconhecida em meio a sociedade resultando em
fidelizacdo e captacdo de novos clientes. Bio Health academia, é uma empresa que
possui um logo marcante, nas cores vermelho e preto.

Além disso, ao realizar vendas, consultores tem a missdo de mostrar de forma detalhada,

qualidades que apenas a Bio Health possui para atender a necessidade de cada cliente. A
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academia investe fortemente no marketing e investir na identidade da marca é um dos

seus principais focos.

3.4.1.2 VISAO E VALORES DA MARCA

Toda empresa precisa definir sua visdo, missdo .Elas representam a identidade

organizacional.

e A missdo justifica a razdo da empresa existir, porque ela foi criada e qual o seu
proposito.

e A Visdo sdo os objetivos, metas e o que ela busca , suas aspiragdes.

e Valores consiste em, crencas atitudes e decisdes. Em resumo eles definem
regras basicas que norteiam os comportamentos e atitudes dos colaboradores que
servem de guia para tomar atitudes e decisdes.

A seguir Missdo, Visdo e Valores da empresa Bio Health:

MISSAO Proporcionar um ambiente saudavel e orientado para todos 0s nossos
clientes,pois as pessoas envolvidas na atividade fisica dentro da
academia fardo de suas vidas um novo estado de desenvolvimento e
longevidade para a sociedade, desenvolvendo pessoas mais saudaveis

fisicamente e mentalmente.

VISAO Contribuir para a sociedade, utilizando a atividade fisica como um dos

meios fundamentais para uma vida melhor

VALORES | Respeito,responsabilidade é ética

3.4.1.3 AMARCA NA WEB
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Nos ultimos anos a tecnologia esta cada vez mais presente na vida da populacao.
Por esse motivo empresas decidem investir na divulgacéo de seus produtos ou servigos
na internet, pois assim as pessoas terdo mais facilidade e rapidez para conhecer e
entender quais sdo 0s objetivos da mesma.Toda empresa que opta por investir a marca
na web, deve entender que esse pode ser um 6timo cartdo de visita, quando bem
executado. Entretanto quando realizado de forma inadequada pode prejudicar a imagem

da empresa ou até mesmo nao trazendo resultado algum.

A Bio Health procura sempre estar inovando em seu site , que inclusive esta
passando por esse processo, pois em breve ira estar ainda mais completo . Uma das

estratégias usadas pela Bio Health é o endereco do site: www.biohealthacademia.com.br

, ou seja , foi escolhido um enderego simples porém ao mesmo tempo “ 16gico”.
Facilitando o acesso de clientes ou ndo clientes que procuram conhecer melhor a
empresa. O site possui a historia da empresa, aulas e atividades oferecidas, quadro de
horarios das aulas, videos informativos e muito mais... Além disso, a pagina na web
possui um campo para ser preenchido (Nome, telefone, e e-mail ) para pessoas que
querem conhecer de forma detalhada o que a empresa oferece. Quando preenchido, é
enviado imediatamente para o consultor de vendas, onde 0 mesmo entrard em contato
em até vinte e quatro horas. No site h4 a também a possibilidade de comprar um plano
sem ser necessario que o cliente vai até a academia. Os gestores buscam em um

atendimento rapido e eficaz.

3.4.1.5 POSICIONAMENTO E VALOR DA MARCA

Todo gestor que se  preocupa com sua empresa, busca por ter um bom
posicionamento. Lembrando que posicionamento ¢ um conjunto de métodos que a
empresa utiliza para se diferenciar no mercado. Posicionamento consiste em agregar
valores, atender desejos, necessidades, buscar sempre por inovagao entre outros.

De acordo com diagndstico de marketing realizado na Bio Health academia, ela
esta investindo para alcangar uma posi¢do cada vez melhor. A academia se destaca por

estar sempre inovando, seja pelo seus servigos seja pelo estrutural.
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Em uma das suas Ultimas inovagOes, ela passou por um processo e aumentou
sua estrutura para trés mil metros, e inseriu atividades de natado e hidroginéstica. Além
de proporcionar um ambiente mais moderno e arrojado, incrementou o seu pacote de
atividades ampliando seus servigos de modo que possa atender mais pessoas . Valor
consiste em um conjunto de caracteristicas que diferencia a marca das demais. Gerando
competitividade aumenta a lucratividade da empresa. Para que isso aconteca o
investimento em marketing é alto, pois quando bem planejado e executado consegue
alcancar o objetivo de agregar valor a marca. A marca Bio Health estd sendo
reconhecida cada vez mais, porém tem um longo caminho a percorrer. Estratégias e
investimentos estdo sendo inseridos, para que gestores tenham um retorno mais
rapido. Nos Gltimos anos, a procura por praticar uma atividade fisica em uma academia
aumentou, entretanto os concorrentes também aumentaram. Bio Health é uma empresa
que vem evoluindo e conquistando cada vez mais 0 seu espa¢o no mercado 0 mercado

em que atua.
3.4.2 ANALISE DO BRAND EQUITY

O Brand Equity

Brand Equity utilizado no marketing, refere se ao valor agregado de um produto
ou servico possui devido a forca da marca. Brand significa marca, Brand Equity
significa Equidade da justica Marca. O valor, € o que influencia o pensamento do
consumidor, como ele considera a marca, o que o influencia para efetivar a compra
entre outras caracteristicas. De acordo com o site: www.wyse.com.br, O “Brand Equity
representa um importante ativo intangivel que corresponde um valor psicologico e

financeiro da organizagdo.” Digamos que ¢ intangivel pelo fato que ndo aparece de

forma objetiva.

De acordo com as aulas ministradas pelo professor Jodo Ricardo, a empresa que

possui Brand Equity favoravel possui vantagens como:

e Maior fidelidade;

e Menos sensibilidade do consumidor ao aumento do preco ;


http://www.wyse.com.br/
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e Maior cooperacdo e suporte comercial.

Brand Equity possui também alguns modelos, sendo eles:

e Modelo Aaker: Fidelizagdo a marca,percepcdo de qualidade , relacionamento de
canal entre outras.

e Modelo Brandz: Analisa a presenca, a relevancia, vantagem é vinculo.

e Ressonancia da Marca: Assegurar a identidade da marca, estabelecer

significados da marca na mente dos clientes entre outras.

A andlise de Brand Equity, tem como fungao descobrir quais sdo as perspectivas
do cliente com a marca, ou seja, essas analises buscam interpretar o grau ou poder de
mensuracdo multi-item proposta. Gestores que investem nessa andlise, descobrem
oportunidades e erros. A marca ndo é apenas um logo, a marca faz toda a diferenca

quando se agrega valor. Além disso trara confiabilidade e reconhecimento pelo cliente.

3.4.3 ANALISE DOS ELEMENTOS DA MARCA

O objetivo é criar caracteristicas positivas e Unicas com os consumidores. Para
que isso aconteca, alguns elementos devem ser: memordveis, os desenhos da marca
deve ter significado, deve chamar aten¢do do cliente de maneira positiva de modo que

agrade o publico alvo, devem ser versateis e auténticos .

A marca Bio Health possui o logo de um B na cor branca e dois riscos
vermelhos . O B significa biodiversidade, as linhas verticais e horizontais foram
inseridas recentemente. Elas foram inseridas no logo assim que a academia passou por

uma mudanca estrutural. Os riscos representam nova geragao.
3.4.4 ANALISE PARA POSSIVEL EXTENSAO DE MARC

Em uma entrevista com o socio diretor da Bio Health academia, ele deixa bem
claro que tem planos para para extensdo da Marca . Acredita que em breve a marca Bio
Health estara presente em outras cidades. Estdo sendo feitas analise, estratégias para

que isso aconteca.
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A marca Bio Health esta se tornando cada vez mais forte, atraindo atencdo de
empresarios que querem investir no segmento de academia. A marca ira fechar parcerias

que prometem alavancar ainda mais 0 nome da empresa.

3.5 MARKETING DE SERVICOS E VAREJO

Atualmente as preocupa¢Bes com 0s servicos prestados aumentaram muito,
considerando a modernizagdo dos meios comunicativos isso ja era esperado, pois hoje
em dia com a grande quantidade ofertada, os servigcos de ma qualidade rolam solto. Por
se tratar de uma academia, o servico oferecido pela Bio é consumido e praticado ao
mesmo tempo, porém sua satisfacdo pode variar muito, porque ndo depende s6 do
profissional que esta ao lado te monitorando e lhe dando aula, mas também da forca de
vontade do cliente em ter resultados em seu corpo e na sua saude.

A Bio Health por ser uma empresa séria, entrega um servigo de qualidade ao seu
cliente, oferecendo um espaco amplo, equipamentos bons e profissionais altamente
treinados. O custo beneficio que a empresa proporciona é relativamente bom, pois
cumpre 0 que promete com uma boa qualidade. Ela faz parte da abrangéncia do setor
sobre servigos de escolhas, pois o cliente tem opgdo de visitar diversas concorrentes e
escolher a que melhor satisfazer suas necessidades.

Os produtos ou servigos da Bio Health podem ser avaliados ou classificados
como:

Pesquisaveis: Os suplementos alimentares por serem produtos muito faceis de
achar, suas pesquisas sdo de acesso facil, assim os clientes pesquisam sobre sua
qualidade, precos e disponibilidade sempre que quiserem.

Experimentavel: Aula gratis oferecido ao cliente que pretende ingressar na
academia, assim ele pode ter nocdo dos servicos que a academia ira Ihe proporcionar ao
longo tempo.

Credenciavel: Plano de academia completo, por ser de dificil avaliagdo antes de

experimentar e completar o plano, so sera possivel ver se valeu a pena no fim, assim se
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tornando um servico credenciavel.
Podemos notar que quando se trata de um servigo, a avaliagdo fica bem dificil de
se fazer por diversos motivos, entre eles:
e execucdo: eficiéncia, tempo, preco, confiabilidade, etc.;
e atendimento: rapidez, cortesia, receptividade, eficiéncia, etc.;
e |ocal: iluminacéo, nivel de ruido, limpeza, acesso, conforto, beleza, etc.
A academia também utiliza um banco de dados dos seus clientes, onde registra
seus dados pessoais, email etc; com isso a empresa promove no seus email futuras

promocdes e condig¢des de pagamento que facilitam a vida deles.
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4 CONCLUSAO

A principal dificuldade do grupo foi diferenciar os temas abordados em cada
matéria, pois 0s assuntos eram repetitivos em alguns casos. Porém, com o decorrer deste
projeto, podemos perceber a importancia do marketing para o sucesso de uma empresa.

E fundamental que o gestor saiba analisar fatores do macro e microambiente que
influenciam o seu neg6cio e criar estratégias para minimizar os impactos negativos de
alguns eventos que ndo podem ser controlados.

Ter conhecimento sobre o seu produto, prego, praca e promogdo também € de
grande relevancia, pois é impossivel gerenciar um negdcio sem essas informacdes.

Outro ponto que aprendemos e foi abordado no trabalho é conhecer o seu
publico alvo e identificar cada tipo de cliente para prestar um atendimento de qualidade
e fidelizar o consumidor.

Por fim, concluimos que este trabalho foi de suma importancia para fixar o

contetido aprendido em sala de aula e nos aperfeigoar como futuros administradores.
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