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Informacoes Gerais

Nome Oficial: Bluefit Academias de Ginastica e Participacoes S.A.

Nome Fantasia: Bluefit

>
>
» Fundacao: Jan/2017
» Origem: Santo Andre
>

Fundadores: Fernando, Roberto, Robson, Simony e David Cohem

“Acabar com as suas desculpas para ndo treinar.”

Norte: 1
Nordeste: 5
Sudeste: 50
Centro-Oeste: 21
Sul: 9

STARN




Servico

» Publico alvo: jovens e adultos com interesse na pratica de exercicios fisicos

» Conceito do servico: academia de modelo low-cost que visa oferecer um bom servico
a precos acessiveis (value for Money)

» Principais servicos oferecidos: academia convencional e aulas de ginastica, lutas e
treinamento funcional

» Servico como atividade principal: academia convencional

» Servico como diferencial competitivo: aulas de ginastica, lutas e treinamento funcional
(inclusas no preco unico)

» Diferencial perante a concorréncia:
» Academias premium: preco

» Academias de bairro: preco e equipamento de primeira

» Academias low-cost (Smart fit, Just fit, selfit): aulas e localizacao/escala

Comunicacao com o cliente: Midias digitais (grande proximidade com o publico)
Pontos fortes: qualidade dos equipamentos, aulas, preco, localizacao

Pontos fracos: superlotacao, falta de professores, horarios de aulas



Estudo de Caso IKEA - Bluefit

» Inovacao:

» Implementacao de aulas coletivas de ginastica, luta e funcional dentro do mesmo conceito
de low-cost que ja havia sido implementado pela Smart Fit

» Por que deu certo?

» Do ponto de vista economico: As aulas coletivas possibilitam um niumero mais alto de alunos
por m2 nos horarios de pico. Isso afeta a percepcao de qualidade do cliente acerca do
servico prestado, ja que ele sente a academia menos lotada, além de receber um servico
de alta qualidade nas aulas, fornecido pela Bluefit através de parcerias estratégicas

» Do ponto de vista do cliente: Nas academias de bairro, o servico de aulas coletivas era
usualmente cobrado a parte da mensalidade padrao, o que torna o modelo muito mais
custoso para o cliente do que o da Bluefit. Até a inovacao trazida pela Bluefit, nao existia
oferta de aulas coletivas nas redes de academia do modelo low-cost.




	Estudo de Caso Bluefit
	Informações Gerais
	Serviço
	Estudo de Caso IKEA - Bluefit

