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Caminhos Marciais Humanidades e Educagao Integral - EDUCAM/INHIS/UFU
Orientacdes Econdmicas para Academias de Artes

Marciais na Crise da COVID-19

Material elaborado pelo Prof. Guilherme Amaral Luz (INHIS/UFU) a partir de entrevista com o Prof.
Raul de Freitas Balbino (FAGEN/UFU).

Introducgao

Para maior praticidade no atendimento as demandas especificas de
gestores de espacos de artes marciais, o laboratdrio “Caminhos Marciais
Humanidades e Educacao Integral” (EDUCAM) buscou auxilio de um
professor da Faculdade de Gestao e Negdcios da Universidade Federal de
Uberlandia (FAGEN/UFU), o Prof. Raul de Freitas Balbino. Elaboramos para
ele um questionario composto por 15 perguntas, levando em conta as
principais inquietacdes do setor neste periodo conturbado de incertezas
economicas. O professor Raul respondeu a todas as perguntas com muito
detalhe e objetividade. A entrevista em dudio, na integra, pode ser acessada
no perfil do EDUCAM na plataforma Soundcloud:
https://soundcloud.com/educam.

Aqui, apresentaremos uma sintese da entrevista, que funcione como
um roteiro bdsico para o entendimento do problema da forma como ele
pode estar afetando o seu negécio, visando auxilid-lo na tomada de decisdes
conscientes. Esperamos que este material seja bastante util e que ajude a
muitas academias, escolas e espacos de artes marciais passarem por esta
crise e retomarem o seu vigor o quanto antes. O laboratdrio esta e estara
sempre de portas abertas aqueles que queiram compartilhar suas
experiéncias, tirar duvidas e conversar sobre os seus problemas, desafios e
oportunidades. Se quiserem, basta entrar em contato pelo e-mail
guilhermealuz@ufu.br. Serd um enorme prazer ajudar.



https://soundcloud.com/educam
mailto:guilhermealuz@ufu.br

O cenario da crise para as artes marciais

Para saber mais — acesse os dudios 01, 02 e 03 da entrevista com o Prof. Raul no perfil do
EDUCAM na plataforma Soundcloud.

No atual momento, é dificil prever com exatiddao como a pandemia
afetara os pequenos negdcios e os prestadores de servicos autbnomos de
modo geral. O certo é que ja existe um problema muito grave quanto a
liquidez nos pequenos negdcios. A extensao disso dependera do modo que
serdao conduzidas politicas publicas especificas de agora em diante.

Setores diferentes, entretanto, sofrem efeitos distintos durante a crise
e deverao ter efeitos diversos no pds-crise. Entre os setores, entretanto, mais
vulneraveis e de dificil recuperag¢ao encontra-se, por exemplo, o das
academias de ginastica, cujas caracteristicas sdao muito similares as de
academias ou escolas de artes marciais. Por outro lado, areas como ensino a
distancia e entretenimento on-line estdao e devem se manter em alta e
representam mercados em que é possivel desenvolver produtos e servicos
ligados as artes marciais.

Em 2020, o mundo entrard provavelmente em recessao econdmica. As
empresas, neste contexto, devem passar por um processo de quatro fases:
(1) paralisacao, (2) interrupg¢ao da cadeia de suprimentos, (2) demanda por
depressdo e (4) recuperacao. A intensidade e as interrupcdes provocadas em
cada etapa dependerao de politicas governamentais de apoio as atividades
econdmicas. De maneira geral, o impacto deve ser severo, porém nao é
possivel precisar a duracao desta crise. Para o setor de servicos, a expectativa
de duragao da crise é de aproximadamente um ano, com recupera¢ao apenas
em 2021. E no setor de servigos que se encontra o cendrio de maior
pessimismo quanto a resolucdao dos problemas. Logo, é importante que as
academias de artes marciais estejam preparadas para um periodo
relativamente longo de dificuldades.

O setor de academias, estudios e de bem-estar tem sido um dos mais
afetados, desde ja, pelo necessario isolamento social. A preocupag¢ao maior
do setor é como lidar com os custos fixos, como aluguel e manutencao de
estruturas, sem uma previsao do retorno as atividades regulares. No caso de




reabertura e flexibilizagdo, ha muitos detalhes em academias que precisam
ser observados para operarem com seguranga e menores riscos de infecgao.

Porém, é importante conhecer as particularidades dos diversos tipos
de negdcios que formam o setor. Para o poder publico, conhecer e mapear
tais diferencas permitiria tracar um plano mais detalhado e consciente de
retorno gradual das atividades nos momentos mais oportunos, uma parte
voltando em médio prazo e outra mais a longo prazo, conforme os riscos
maiores ou menores que oferecam aos trabalhadores e clientes.

Alguns tipos de estabelecimento do setor, como é o caso das
academias, estudios, espacos e escolas de artes marciais podem tirar
proveito, neste momento, de recursos da tecnologia. A possibilidade de
oferecimento de aulas e treinamentos on-line é uma vantagem do ramo em
comparag¢ao com outras empresas do setor. Para a maioria dos profissionais
das artes marciais, isso pode ser algo novo. Para além das dificuldades, o uso
da tecnologia deve significar uma oportunidade de ganho de novas
competéncias, gerando um legado também para o pds-crise, quando as
atividades on-line poderao ser agregadas ao portifélio dos servicos e
produtos oferecidos. Mesmo quando houver reabertura das academias, a
tendéncia é que, inicialmente, pelo menos, nao havera um fluxo grande e
constante de matriculas e alunos. Pelo menos inicialmente, migrar aulas para
o ambiente virtual € uma opcao importante a ser considerada.

As artes marciais demandam, do praticante, aprimoramento técnico,
tedrico e fisico. O treinamento continuo &, para ele, necessario. Por isso, a
academia deve, durante o isolamento, tentar manter o contato com os
alunos. Mesmo em condicao de isolamento social e cada um em sua casa, os
professores podem e devem estimular os alunos a continuarem na pratica,
oferecendo orientagdes a distancia. Aulas on-line continuam a manter os
negodcios em evidéncia e a fidelizar os alunos.

Por meios virtuais, a academia também pode ir preparando os alunos
para o retorno. Uma ideia interessante seria, inclusive, pensar em um evento
de reabertura, quando isso for possivel e permitido. A manutencao do
contato com os alunos, por meio virtual, durante o periodo de isolamento,
pode gerar, inclusive, um ambiente emocional favoravel para o momento da




reabertura. Este contato pode ser feito ou em tempo real, com aulas ao vivo,
ou por meio de atividades gravadas, que podem ser acessadas no site da
academia e em seus perfis/paginas nas varias plataformas de redes sociais.

Problemas imediatos e atitudes de curto prazo

Para saber mais — acesse os audios 04 a 10 da entrevista com o Prof. Raul no perfil do EDUCAM na
plataforma Soundcloud.

Alguns efeitos imediatos da crise ja sdao sentidos pelo setor das
academias de artes marciais. O grande desafio, desde ja, é que as empresas
consigam manter dinheiro suficiente para continuar existindo até que a
economia comece a se recuperar. E importante ter a consciéncia de que ndo
temos todo o controle sobre a situacao, mas aquilo sobre o que temos
controle, que é como reagimos e damos respostas a crise, é fundamental
fazermos tudo o que temos ao nosso alcance, utilizando os meios
disponiveis. Algumas dicas, neste sentido sao importantes.

Incégnitas sobre Reabertura Precoce

Nao sabemos quanto tempo o pior momento durara e o quanto sera
necessario permanecer fechado ou com capacidade muito reduzida de
funcionamento. Ainda assim, reabrir o negécio a qualquer preco, ainda
durante o momento e expansao da COVID-19, é uma hipétese cheia de
incognitas e ndao recomendavel. Nao seria, por exemplo, bom para o negdcio,
gerando custos processuais e de reputacao, caso um funcionario fique
doente no trabalho. Além disso, medo é outro fator inibidor. Diante de um
caso na academia, é possivel que isso afugente parte dos clientes.

Quanto Tempo é Possivel Resistir

O tempo que um/a empresario/a conseguira resistir a crise é
proporcional ao capital que ele/a tenha disponivel. E necessdrio calcular com
precisao quanto dinheiro sera necessario para manter o negdécio para saber
guanto tempo é possivel manté-lo sem que se transforme uma crise




financeira numa crise de crédito, com endividamentos insustentaveis. Faca
um mapeamento cuidadoso dos custos de manuteng¢ao do negdcio. Nao
somente as grandes despesas devem ser calculadas, mas também as
menores e aparentemente irrelevantes no dia-a-dia. Conforme o tipo da sua
empresa, inclua nos calculos também os custos tributdrios correspondentes.
O mais importante é o capital de giro disponivel, isto é aquele valor capaz de
arcar com as despesas neste novo cotidiano, como os pagamentos de contas
e outros. Devido ao menor fluxo de caixa, os pequenos negdcios sao 0s mais
afetados e tém menor capacidade de resistir a uma crise prolongada. E
possivel que muitas empresas nao consigam recursos para quitar os seus
débitos e muitas devem fechar as portas. Fazer estes calculos realisticamente
€ muito importante para saber se vale a pena manter o negdcio ativo.

Aulas On-line

Inicie, como indicado anteriormente, as atividades on-line. Talvez, isso
traga alguma dificuldade, ja que nao é uma ferramenta com qual muitos
professores de artes marciais estejam habituados. Por isso, nao desanime se
nao conseguir resultados imediatos. Antes, busque ajuda de pessoas que
conhecam melhor estes recursos e possam dar algumas orientagdes. As
tecnologias de informacao traz, além disso, muitas vantagens, como a
possibilidade de oferecer atividades em varios hordrios ao longo do dia. As
aulas virtuais podem garantir uma receita minima para os custos de
manutenc¢ao, ampliando a capacidade de suportar o prolongamento da crise.

Ha outras vantagens na adocao de atividades on-line:

- Estar visivel para os clientes e para a comunidade, a visibilidade nao
deixara que a sua empresa caia no esquecimento.

- Adquirir novas competéncias. As aulas on-line, certamente, quando
tudo voltar a normalidade, serdao mais uma modalidade que a academia
podera oferecer.

- A empresa poderd produzir conteudos virtualmente e até novos
produtos e servicos, tanto da academia quanto de novos parceiros




(anunciantes, por exemplo, ou vendedores de outros produtos e servigos
correlatos) que poderao aproveitar da nova modalidade.

- Caso tenha sucesso com a modalidade on-line, a sua empresa podera
alcangar um publico muito maior que a capacidade da academia fisica, nao se
restringindo a localidade, ampliando as fronteiras regionais da sua potencial
clientela. Além disso, o funcionamento torna-se continuo, 24 horas por dia, 7
dias da semana, ao longo dos 12 meses do ano.

Relagao com o Cliente e Conectividade

Mantenha-se conectado e informe seus clientes que eles sdo o sentido
da academia e o que a torna especial. Mostre a eles o significado que
possuem para vocé e os incentive a publicar fotos deles e/ou de eventos na
academia. E importante fomentar o desejo dos alunos em relacdo ao futuro
retorno e que eles compartilhem entre si este desejo. A redes sociais sao
muito interessantes para este trabalho, que € um modo de adotar uma
atitude de proximidade com os alunos de forma digital. Isto, se for bem feito,
€ uma estratégia de marketing capaz de trazer, inclusive, novos clientes para
o momento de reabertura.

Aluguéis

Se vocé utiliza imdvel alugado para abrigar o seu negdcio, renegociar o
valor € uma opc¢ao, o que também pode ser de interesse do proprietario,
afinal, para ele, neste momento de retracao do mercado imobiliario e de
perdas para todo mundo, é mais vantajoso receber menos do que, de
repente, deixar de receber.

Sem a negociacao, é necessario avaliar se compensa manter a locacao
do imdvel ou ndo, levando em conta a possibilidade da garantia ou nao de
retorno para o mesmo lugar. E importante avaliar os custos, inclusive, de
mudangas e readequagdes, bem como se ha espaco para armazenar os bens
e 0s equipamentos da academia.




O melhor cenario é a negociacdao com o proprietario para rever o valor
do aluguel de modo a garantir a manutencado do negécio. A vacancia do
ponto nao é interessante para o proprietario em um momento de crise
econdmica. Mesmo antes da pandemia, a locacao ja estava dificil e os valores
de aluguel, em depreciacao. Esta é uma situacao favoravel ao locatario. Vale
a pena propor reducdes proporcionais as perdas de rentabilidade que o seu
negocio sofreu.

Alternativamente, é possivel também buscar reducado do aluguel na
justica, por meio da lei do inquilinato (Lei 8.245 de 18 de outubro de 1991).
Conforme o artigo 18 desta lei, é possivel, em qualquer momento, em
comum acordo, definir um novo valor do aluguel, inclusive com alteragao de
clausulas contratuais de reajuste anual. E possivel por exemplo, acordar
descontos temporarios no aluguel, proporcional ao tempo de baixa nas
receitas da academia.

Nao havendo consenso, ainda é possivel pedir, na justica, um prazo de
caréncia no pagamento. O artigo 19 da lei do inquilinato prevé que em casos
excepcionais (e a pandemia enquadra-se nisso), isso pode ocorrer. Porém, ha
pré-requisitos a cumprir. O contrato de locacdao tem que ter decorrido pelo
menos trés anos. Também é importante que o requerente apresente
comprovacao de queda no faturamento ou da queda do valor de mercado
dos imdveis semelhantes ao alugado. Isso pode ser demonstrado por
pesquisa ou pericia.

Espaco Fisico e Equipamentos

Havendo, por outro lado, fluxo de caixa e capital disponivel, pode ser
momento oportuno para realizar reformas e adaptag¢des no espaco fisico,
prevendo o retorno das atividades e os cuidados novos que serdao necessarios
(quanto ao distanciamento, por exemplo). Neste caso, é importante que o
investimento seja informado e mostrado aos alunos, por meio de fotografias
e outros recursos. Porém, a disponibilidade de capital para este tipo de
investimento ndo parece ser uma situacdo comum do setor neste momento.




Quanto aos equipamentos obsoletos durante o periodo de
fechamento, é necessario cautela, caso o proprietario da academia cogite
aluga-los ou vendé-los. Aluga-los pode ser uma alternativa interessante para
garantir uma receita extra importante para gerar fluxo de caixa. Porém,
avalie se isso podera impactar negativamente o retorno das atividades.
Quanto a venda, ela sé vale a pena se ndao houver intencao de retomada do
negodcio ou da continuidade de uso daquele equipamento, pois 0s precos
deverdo ser baixos para a venda agora e, no momento da recompra, estarao
provavelmente mais altos.

Vouchers e Vendas Antecipadas com Descontos

Uma possivel estratégia como investimento para a manutenc¢ao do
negocio no periodo de isolamento social é a venda antecipada de servigos
(no formato de vouchers, por exemplo). Isto é: a empresa oferece ao cliente
a possibilidade de pagar, com desconto, de forma antecipada, algo que
poderd ser resgatado posteriormente: como a participacdo em um curso, em
um exame de faixas ou mesmo mensalidades. Isso funciona como se fosse
um empréstimo.

O cuidado que se deve ter neste caso é semelhante aquele que se deve
ter em toda aquisicao de crédito: verificar ou projetar a capacidade de arcar
com os custos que isso gerara mais a frente. Por exemplo, um aluno que
antecipe mensalidades agora, daqui a alguns meses, quando retornar as
atividades, ficara um tempo sem pagar. Por isso, so sera sustentavel se
houver novas matriculas no futuro. E preciso calcular, portanto, qual a
capacidade de oferta de vendas antecipadas para ndo comprometer o
negocio depois.

Nas academias de artes marciais, este tipo de venda pode se
concentrar naquelas fontes mais extraordinarias de renda, como os exames,
0s cursos extras e a venda de produtos (como uniformes e equipamentos de
seguranca pessoal). Diferentemente das mensalidades, este tipo de receita,
ao ser transferido para o momento de fechamento do estabelecimento, nao
impacta significativamente na sustentabilidade da sua manutencao futura.
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Crédito e Empréstimos

E preciso considerar todas as hipéteses racionalmente, mesmo diante
de situagOes tao preocupantes para os negdcios como esta que estamos
vivendo. Nao se deve tomar decisGes baseadas nas emocgoes. Sobre crédito e
empréstimos, é fundamental conhecer as linhas disponibilizadas para o
enfrentamento da crise.

Uma das opgdes é procurar a melhor linha de crédito para o seu
negodcio, mas é fundamental ndo transformar uma crise financeira numa crise
de crédito. Primeiro, o empresario deve analisar as suas finangas e procurar
no mercado, a instituicdo que melhor atenda as suas necessidades de
crédito, prevendo a dificuldade de pagamentos nos proximos meses. Nao
adianta contratar crédito com riscos de nao conseguir pagar depois.

Instituicdes bancarias publicas e privadas, como Caixa Econdmica,
Banco do Brasil, Itau, Santander entre outras, ja oferecem linhas de crédito
com condicdes especiais para micro e pequenos negocios. O BNDES também
tem linhas especificas as quais se deve dar atengao, pois foram liberadas
especificamente para este momento da crise. Apesar de serem mais
burocraticas, os valores das taxas podem compensar o trabalho.

Também é possivel buscar apoio do SEBRAE, que dialoga com os
governos e pode intermediar socorro do governo federal para os pequenos
negocios. O SEBRAE conta com o Fundo de Aval para as Micros e Pequenas
Empresas, o FAMP.

Solicitagoes e Reivindicagdes Junto ao Poder Publico

A reivindicacao de politicas publicas voltadas aos pequenos negdécios
deve seguir caminhos logicos. Em geral, todo setor possui um sindicato
organizado, que deveria funcionar como voz representativa das empresas
sindicalizadas. Os sindicatos sdao os primeiros caminhos para a reivindicagao.
Depois deles, as associagdes comerciais — como o CDL (Camara de Dirigentes
Lojistas) —também podem intermediar o didlogo com as autoridades
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publicas. Além disso, o SEBRAE ja participou de reunides com governos sobre
reivindicacdes dos pequenos negocios.

DecisOes colegiadas sao mais acertadas do que iniciativas puramente
individuais e/ou sem coordenagdo. Cada setor deveria levantar as demandas
e reivindicagdOes das suas empresas participantes e elenca-las em ordem de
prioridade. Assim, poderiam encaminhar ao poder publico, de modo mais
consistente e representativo, solicitagdes e mesmo reivindicagdes.

O pods-isolamento e planejamento de longo e médio prazos

Para saber mais — acesse os audios 11 a 15 da entrevista com o Prof. Raul no perfil do EDUCAM na
plataforma Soundcloud.

Reabertura e Retomada de Rentabilidade dos Negacios

E provavel que os negdcios reabram em algum momento durante a
pandemia, embora ndo se possa prever com certeza quando isso se dard. Em
um cenario de responsabilidade, a reabertura sé ocorrera quando houver
seguranca e varios procedimentos estiverem sendo cumpridos, como uso de
equipamentos de seguranca, higienizacao dos ambientes, limitacdao do
numero de pessoas frequentando o local e muitas outras medidas. Nao é
provavel que o poder publico permita a reabertura sem o cumprimento de
tais condicoes.

Havendo adequacgdes, quando os estabelecimentos estiverem abertos,
a possibilidade de uma segunda onda ou segundo pico de infec¢des pelo
novo coronavirus podera ter efeitos menos graves ou intensos do que a
primeira. Em caso de reabertura, deveremos estar preparados para a
possibilidade de novos fechamentos e outros periodos de crise sanitaria. Isso
deve perdurar, pelo menos, até que se encontre uma vacina ou tratamentos
eficazes contra a COVID-19.

Sendo assim, reabertura nao significa retomar o negdcio tal qual ele
funcionava antes da pandemia. Havera protocolos e medidas a cumprir, além
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de uma provavel queda de matriculas. E importante estar preparado e
(re)planejar muito bem o negdcio para este retorno.

Outro desdobramento da epidemia devem ser mudangas no
comportamento dos consumidores. Um dos mais provaveis sera evitar locais
com muitas pessoas ou aglomeragdes. Elas também deverdo estar mais
sensiveis a germes e a riscos de propagacao de infecgdes. Este
comportamento, por si s6, deve impactar em muitos setores, dentre os quais
as academias. Clientes e trabalhadores tenderao a evitar contatos mais
proximos, o que é um desafio, por si so, a ser pensado no contexto de
algumas artes marciais de maior contato fisico. Assim, repensar modelos e
dinamicas de aula e os principais servigos oferecidos deve ser fundamental.

O momento pode ser dificil, mas agora é a hora de pensar as atividades
de bem-estar. As atividades fisicas, como elas se organizam e como podem
criar um caminho para o futuro, exigirdao novas estratégias, taticas e
prioridades que apoiardao este novo ambiente de trabalho. Isso exigira niveis
aprimorados de comprometimento com o consumidor e com a comunidade.
O maior uso de novas tecnologias e um compromisso renovado com as
propostas de valor sustentavel serdao urgentes.

O seu cliente esta tao ansioso quanto vocé para retornar as atividades.
Pense naqueles meios que proporcionarao uma retomada vigorosa e
consistente e os planeje para que os seus negdécios nao soé resistam ao
periodo de maior turbuléncia como florescam quando a conjuntura
melhorar.

Planejamento Empresarial Estratégico

O planejamento é aquilo que define, a partir de uma série de op¢des,
uma base a partir da qual a empresa define as suas metas e aonde pretende
chegar. Nao é possivel fazer previsdes certeiras, como se tivéssemos uma
“bola de cristal”. Mas ao planejarmos o futuro, determinamos a¢des no dia-a-
dia que darao condigdes para cumprir objetivos tracados.
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O primeiro passo é buscar conhecimento sobre a situagao atual, no
contexto presente, identificando as oportunidades e as ameacas, os pontos
fracos e os pontos fortes e, assim, determinar o ponto de partida.

O horizonte é desconhecido, portanto, avalie, quanto antes, o fluxo de
caixa. Com base nele, a pergunta central a se fazer é: “por quantos meses é
possivel funcionar com ele”? Dela decorre uma outra: “é hora de encerrar as
operacgdes ou de prosseguir?”

Decidindo prosseguir, com base no fluxo de caixa, é preciso calcular
guanto tempo seria necessario para recuperar o estagio de rentabilidade ou
lucratividade que se tinha antes da COVID-19.

Para este estudo, documento os pagamentos esperados, analise como
serdo as receitas, despesas e fluxo de caixa ao longo do periodo que se quer
gerenciar.

Aplique a famosa “regra 80/20”, isto é: identifique os 20% de clientes
que oferecem 80% da sua receita e concentre a sua ateng¢ao em coletar
informagdes sobre eles. Estes sdao os clientes com maior probabilidade de
entender o que o seu negdcio oferece e os mais dispostos a estarem e a
trabalharem com os seus servicos.

Considere pelo menos quatro etapas no planejamento para enfrentar a
crise:

1 — Identificar seus principais produtos ou servicos e veja quais sao os
mais importantes, considerando os seguintes critérios: proporcao que eles
geram em termos de renda, quantidade de clientes demandando o
servico/produto, custo de ndo entrega ou de ndo realizacdo, consequéncias
financeiras de produtividade ou de reputacao negativas.

2 — Estabelecer o objetivo do seu planejamento. O que se deseja
alcangar?

3 — Avaliar o impacto potencial de interrup¢des na empresa e sobre os
funcionarios. Quanto tempo elas duram antes de se tornarem inaceitaveis ou
insustentaveis? Quais sao 0s recursos necessarios, os fornecedores, parceiros
e contratos necessarios para conduzir as principais operagcoes?
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4 — Listar agOes para proteger os negdcios. A¢des que minimizem riscos
para pessoas, processos, lucros e parcerias. Sobre pessoas, agdes para
proteger a vida dos trabalhadores e familiares. Sobre os processos, quais sao
as operacdes empresariais? Como serd gerada a receita? Sobre as parcerias,
avalie como esta o ambiente, se esta propicio para a realizacao de acdes
comerciais.

Além dessas quatro etapas, leve também em conta:
5 — Prioridade na seguranca das pessoas e o envolvimento continuo.

6 — Estabelecer listas de contatos e verifique se elas estao precisas e
atualizadas de todos os principais interessados. Realize atividades on-line,
utilizando a sua lista de contatos.

7 — Manter, revisar e atualizar, continuamente, o planejamento.

Novos Protocolos Sanitarios e de Seguranga

Sobre os custos para cumprimento de novos protocolos, eles
necessariamente existirdao. Provavelmente, serao estabelecidos por forca de
leis. Assim, mais uma vez, examine o fluxo de caixa para verificar a
possibilidade de arcar com eles. No momento, o mais importante é a
manutencao da empresa em funcionamento. O retorno financeiro vird com o
tempo e vird como acréscimo pelo bom servico.

A empresa precisa garantir e mostrar, para as autoridades,
comunidades e clientes, que esta tomando todas as precaucgdes possiveis
relacionadas ao espaco fisico para manter a seguranca. Siga as diretrizes e
restricdes governamentais, desinfete espacos e equipamentos conforme as
normas, destaque os produtos de limpeza, os espagamentos entre as
estacOes de treinamento (caso tenha area de musculacao, por exemplo),
entre outros cuidados.

Havendo necessidade de reajustes de valores, tenha atencao aos
valores de mercado e aos riscos de perda de clientes para outros
estabelecimentos. S6 pratique valores acima daqueles dos concorrentes
guando o seu estabelecimento tiver algum diferencial de valor reconhecido
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no mercado, que, mesmo cobrando mais caro, ainda assim mantém a
fidelidade do cliente. Em artes marciais, este diferencial esta fortemente
ligado a reputacdo local dos professores/instrutores, a ligacdo com
organizacoes de prestigio nacional e internacional e as modalidades de
servicos oferecidos. Nao adianta aumentar valores acima do mercado se
estes diferenciais ndao forem trabalhados primeiramente.

Em necessidade de fazer alteracdes estruturais, comece a realizd-las o
guanto antes e, ao mesmo tempo, mantenha os seus clientes informados a
respeito. E necessario que eles confiem na sua empresa. Garanta a eles que
estd tomando todas as precaucdes possiveis para manté-lo seguro. Detalhe
todos os procedimentos programados neste sentido em seus canais de
divulgacao on-line, especialmente nas redes sociais.

Ao enviar e-mail para os clientes, inclua informagdes sobre as
adaptacdes e adequacgdes realizadas ou em vias de serem feitas. Destaque,
com detalhes, os produtos de limpeza que estdao sendo utilizados e os modos
de sua aplicacao. Detalhe os procedimentos adotados e registre, sempre que
possivel, em imagens.

Publicidade

Focalize campanhas digitais. Com o fechamento parcial ou integral da
maioria das empresas fisicas, as pessoas estao mais conectadas do que antes.
Utilize as redes sociais para divulgar o seu servico/produto. Ndo pare nunca
de postar nas midias sociais. Utilize também o marketing-mail, através das
suas listas de clientes. E tempo de se aproximar de cada um deles. Trabalhe a
fidelizacao.

Cuidado com o que compartilha nas redes sociais e em manter boa
reputacdo do negdcio. Trabalhe uma imagem positiva para si e para a
empresa. Ao invés de simplesmente “vender”, ajude os seus clientes nas suas
demandas. Ponha foco em eventos e em ofertas on-line.

Mantenha contato com os clientes, classifique as mensagens, ouga as
demandas e classifique os problemas. Tire as principais duvidas e dé retorno
sobre as reclamacgdes com prioridade. Converse com os seus clientes pelas
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redes sociais. Acompanhe-os e busque construir relacdes duradoras e de
confiangca mutua com eles.

Consideracgoes Finais

Este material sé foi possivel de constituir gracas ao trabalho do
professor Raul de Freitas Balbino (FAGEN/UFU) que solicitamente atendeu as
demandas do laboratério “Caminhos Marciais, Humanidades e Educagao
Integral” (EDUCAM) e nos concedeu uma detalhada entrevista.

Certamente, este material, por si s9, é insuficiente para resolver os
muitos e complexos problemas vivenciados pelos pequenos empresarios,
donos de academias de artes marciais. Sao muitas as situagdes diferentes
gue estao sendo enfrentadas em cada academia ou negdcio. Aqui, tratamos
apenas de aspectos mais gerais.

O laboratdrio continua de portas abertas (em meios virtuais) para ouvir
os problemas enfrentados e auxiliar nas tomadas de decisao. O
enfrentamento de crises sanitarias e econdmicas nao é o foco do EDUCAM,
cuja missao esta mais ligada a formulacdo de estratégias de educacao
integral e de preservacao do legado cultural das artes marciais asiaticas em
nossa regiao. Porém, neste momento de tanta dificuldade e de tantos
desafios, nds nao poderiamos deixar de oferecer todo o apoio que a
comunidade marcial precisar para que este proprio legado cultural possa ser
preservado e transmitido para as novas geragoes.

Agradecemos o professor Raul e reafirmamos o compromisso da
Universidade Publica, em especial, da Universidade Federal de Uberlandia,
com o desenvolvimento regional, com o bem-estar das comunidades locais e
com as atividades de extensao. Agradecemos a PROEXC pelo programa Rede
UFU em Casa. Que sejamos parceiros também na defesa da universidade
publica, gratuita, universal, laica e plural, democratica e socialmente
referenciada.
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