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| Qualidade de ATENDIMENTO

- fator defermmanfe para o sucesso de sua academia

Tendéndias Sala Vip Suporte

Investir em cursos para a Manica Marques flosobre ~ Selecdio por Compeféncias: avalie
ferceira idade pode ser mais o crescimento e a cerificacdo  critérios importantes na hora do
locrafivo do que vocd imagina 150 9000 da Gia Athlética confratacdo de profissionais




Step Rigido Maktub:
Campeaa em tecnologia,

A Maktub,
empenhada sempre
em adicionar qualidade a 3
seus produtos, focando um
continuo desenvolvimento —
tecnologico para atender as N
necessidades de seus clientes, apresenta seu ; : _
novo lancamento: o primeiro step rigido produzido na- — —
América Latina, totalmente injetado em Palipropileno,
obedecendo rigorosamente 0s padroes internacionalis de
ergonometria. :
Alem disso, eles permitem qua VOCE est;ampe sua marca* no
polipropileno. : : = TR—

. A—

—— OS———— — —_Aproveite!
*Acima de 300 pecas

Neoves Halteres Vulcanizades Maktub:-
Ainda mass pes:stencla e tuncmnal

Os halteres Maktub s&o pmduzudos em borracha vulcanlzada o que -0s
torna muito resistentes e funcionais: -

* Nao danificam o piso
* Nao criam calosidades nas maos
* Nao quebram, nem apresentam rachaduras ao longo do tempo

Rubber Fitness
Marca Registrada da Maktub

[FITNESS SOLUTIONS|
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EDITORIAL

ESTAMOS CHEGANDO AO
FIM DE MAIS UM ANO...

Esta edicéo representa a 62 edicao de uma
revista bimestral, o que significa o final do Ano I
da publicacdo, numa linguagem publicitaria. Para
nés, da Revista Empresério Fitness, isso represen-
ta uma recompensa pelo esforco dispensado para
que todos crescéssemos juntos. Todos, se pode
entender como toda a equipe Empresario Fitness,
parceiros, anunciantes e leitores.

A préxima edicdo sera Especial de Aniversa-
rio. Como a revista nasceu em dezembro de 2002,
em dezembro proximo completa 1 ano de vida e
trara diversas novidades em seu visual e editorial
entre outros projetos que estarao agitando o meio
dos negécios de academias no ano de 2004.

Nesta edicéo, abordamos o fator fundamental
para o sucesso de qualquer negocio, a Qualidade
de Atendimento. Um assunto muito discutido por
especialistas que tentam chegar numa féormula para
a qualidade total do atendimento. O que sempre
digo para alguns proprietarios de academias é que

o aluno até “suporta” alguns deslizes na qualidade
de equipamentos e falhas na manutencao geral de
uma academia, mas atendimento pessoal ruim,
falta de educacao entre outros itens, sdo inadmis-
siveis. Este exemplo parece extremo, mas quem
nunca foi atendido por uma pessoa que ao invés
de “se sentir feliz” por ter vocé como cliente se com-
portava como se estivesse lhe fazendo nada mais
que um favor.

Além disso, uma interessante entrevista com
Ménica Marques da Cia Athletica e esclarecimen-
tos sobre a tendéncia do setor em investir em cur-
sos especificos para pessoas da melhor idade.

Um abrago
Thais Almeida

Diretora
atitude.thais@uol.com.br

1° Ciclo de Palestras para

: nion FiT

Biomecanica
Carreira

Tecnologia
Financas

Atendimento
Recursos Humanos

Marketing  Vendas
Administracdo
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11138222275  aitude.editora@uol.com.br www.empresariofitness.com.br
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CANAL ABERTO

AGENDA

25 a 25 outubro 2003

26° Simpésio Internacional de Ciéncias do Esporte
www.celafiscs.com.br

Tel.: (11) 4229-8980

Sao Paulo — SP

25 e 26 outubro / 29 e 30 novembro 2003
Curso de Educacao Fisica e Fisioterapia
www.sinergiabrasil.Kit.net

Tel.: (51) 3223-3311

Porto Alegre - RS

12 a 16 novembro 2003

Top Fitness Curitiba
www.topmasterfeiras.com.br
Tel.: (41) 335-2012 / 339-2763
Curitiba - PR

13 a 16 novembro 2005

17° CONAFT - Congresso Nacional de Atividade
Fisica e Fisioterapia

www.conaff.com.br

Tel.: (85) 267-4456

Fortaleza - CE

CARTAS

Aos editores da Revista Empresario Fitness,
Gostaria de dar uma sugestao em relacao as
entrevistas e consultas utilizadas nas matérias. E
preciso que a revista utilize como fonte principalmente
as academias pequenas, pois geralmente as
academias grandes tém seus donos nascidos em
berco de ouro ou com grande capacidade de obter
altos financiamentos. Sabemos que no Brasil, o
mercado de academias é composto na maioria por
pequenas academias e acho que esta conceituada
revista deveria utilizar como fonte estas pequenas por
ser o retrato mais fiel do setor.

Proprietirio de Academia - Sao Paulo — SP

15 e 16 novembro 2003

III Congresso Brasileiro de Musculagao
www.aleixoassociados.com.br

Tel.: 0800 38 00 50

Belo Horizonte - MG

21 a 23 novembro 2003
Feira Sports & Fitness
www.wellnesport.com.br
Tel.: (11) 3168-5790
Sao Paulo - SP

10 a 14 janeiro 2004

18° Congresso Intermacional de Educacao Fisica
www.congressofiep.hpg.com.br

Foz do Iguacu — PR

17, 18, 24 e 25 janeiro 2004

10° Curso Pratico de Fisiologia do Exercicio e
Avaliacao Fisica em Academias
www.cefise.com.br

Tel.: (19) 3466-2550 [ 53476-6835

Campinas - SP

CLASSIFICADOS

Academia - Vendo parte da sociedade (15%).
Maior e melhor da Ilha do Governador/RJ. Linda!
Recém inaugurada. Olhar e comprar. Ideal para
professor empreendedor. Vale a pena ver. Preco de
ocasiao. Problemas particulares. Urgente. Tel: (21)
3150-9767 /9756-5227 - Fabiano

Academia - Vendo academia de pequeno
porte na regiao central de Sao Paulo no bairro de
Santa Cecilia com 2 anos e meio de funcionamento.
Musculagéo, localizada, alongamento, step, axé, danca
de saldao e boxe. R$ 30.000,00. Aceito auto. Tel: (11)
9653-2061 — Marcio

Quarto duplo: R$ 70,00

Com transfer para o evento e café da manha.

Sauna seca e Umida, piscina, bar,
\obby, sala de ginastica, sala de internet,
churrasqueira, restaurante, e auditorio de eventos Residence

TOP FITNESS CURITIBA,
VOCE VAI?

Entao hospede-se no mais confortavel Flat da cidade
e aproveite as Tarifas Especiais:

7/

Al st 380 S Francisco Curitiba - PR
W S e B - 0800 707 0056 / 0800 41 0056

®OOO

Onde vocé é muito mais gue um hospede
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FEIRA SUL BRASILEIRA DE ESPORTE & SAUDE
A FORMA IDEAL DE FAZER NEGOCIO

= ~

12 A 16 DE NOVEMBRO
MULTIPLIQUE SUAS VENDAS

—

FRANQUIAS / MODA ESPORTIVA / EQUIPAMENTO PARA GINASTICA E FISIOTERAPIA / CALGCADOS / PISCINAS
HIDROS / ALIMENTAGCAOESPORTE DE AVENTURA / INFORMATICA / PRESTADORES DE SERVICOS
REVISTAS DO SETOR / MATERIAL ESPORTIVO MEDICINA ESPORTIVA/EQUIPAMENTO DE MERGULHO
VITAMINAS E SUPLEMENTOS ALIMENTARES

<

TOPMASTER

feiras & promogdes

Fitneasici g

; Apoio
P €51 Gmowe mUEm wemsine Body  FEES mumm TP

Local: Reserve sva area

MARUMBY EXPO CENTER- CURITIBA PR (41) 335-2012/339-2763

topfitness@topmasterfeiras.com.br
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MARKETING ESPORTIVO

No dia 07 de setembro, a Cia Life Academia, reuniu seus alunos,
professores e interessados para uma trilha de bicicleta na regiao de
Alphaville, em Barueri — SF. O evento foi intitulado I Circuito Mountain |
Bike Cia Life e contou com 45 participantes num belo dia ensolarado.
As empresas Neo Nutri (barras de cereais), Rudel (luvas esportivas),
MD Capacetes e Outfitmixx (equipamentos para academias)
patrocinaram o evento. A Revista Empresdrio Fitness recebeu convite §
especial para participar e esteve 14 para apoiar a iniciativa de marketing

interno e externo da academia.

LANGCAMENTO
CARBO HEALTH
CARE

A Carbo Health Care, em-

presa paranaense que atua ha 12 anos no merca-
do de fitness dentro do segmento residencial, lan-
¢a no més de Outubro a sua linha de esteiras pro-
fissionais INNOVATION 2004, para uso em acade-
mias, hotéis, clubes, spas, clinicas de fisioterapia
e outros. Os produtos foram projetados e desen-
volvidos dentro dos mais modernos conceitos de
engenharia e ergonomia, para que o usuario ob-
tenha o maximo de conforto e resultado.
Tecnologia, Inovagao e Resisténcia sao os sinoni-
mos que a Carbo usa para descrever seus produ-
tos, pois a eletrénica embarcada nos modelos TS-
200 e Ti-215 é uma novidade para o mercado na-
cional, sendo que essas tecnologias sao
encontradas somente em esteiras im-
portadas, 90% dos componentes ele-
trénicos que equipam as esteiras sao
fabricados no Brasil pela propria
CARBO e os outros 10% sao fabri-
cados por fornecedores lo-
cais, o que significa alta
tecnologia com baixo
custo e um pés-venda efi-

ciente.
Informacées: (41) 642-2946
vendas@carbo.com.br

Inovagéo em Tecnologia do Movimento

Divulgagao

GUIA DE TRILHAS
BBV BANCO

Para aprecia- _
dores de trek- B S da $ellene
king, mountain |
bike, motoci-
clismo off road e
direcéo off-road,
a editora Via
Natura com pa-
trocinio do Ban-
co Bilbao Viz-
caya, produziu o
mais completo
guia de trilhas
que atende a
grande deman-
da de informa-
¢ao sobre trilhas
proximas a Gran-
de Sao Paulo. O
guia traz 25 ro-
teiros mapea-
dos, planilhados e fotografados com grau de difi-
culdade e técnica para profissionais e iniciantes
de todas as idades.

O Guia de Trilhas BBV Banco pode ser adqui-
rido em lojas de esportes, academias, livrarias e
no site da Editora WVia Natura: www.
vianatura.com.br

Guilherme Cavailari

Folos: Academia Cia Life

Divulgagae




OS PROGRAMAS QUE GERAM
DIVERSAO E LUCRO EM DOBRO
ATRAVES DE UM TRAMPOLIM!

Treinamento
cardiovascular e
muscular para homens
e mulheres

Professores certificados
e atualizados

& 300 Academias e
3 30.000 praticantes
em apenas 2 anos

(11) 3663 5500
www.fitpro.com.br




. {‘I

SALA VIP

CIA. AT

ETICA

M VERDADEIRO CASE DE SUCESSO

Por Madalena Almeida

novacao sempre foi a marca

registrada da Cia. Athletica,

que prestes a completar 20

anos de mercado, vem

mantendo sua filosofia de
oferecer uma solugao completa
para clientes que buscam saude e
uma boa forma fisica.

Nesta entrevista, Monica
Marques, diretora técnica e sécia
da Cia. Athletica, fala do cresci-
mento da rede e dos planos da em-
presa de se manter na lideranca do
mercado de fitness.
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EF - Quando surgiu a Cia. Athletica?

Ménica - A Cia. Athletica surgiu em 1985,
em Sao Paulo. Na época, as academias eram preé-
dios comerciais adaptados ou galpoes reforma-
dos, com musculagao e ginastica ou danga. A Cia.
Athletica inovou com um projeto completo e ex-
clusivo, integrando musculagao, ginastica, nata-
¢do, quadra poliesportiva, vestiarios espagosos
etc. Fomos a primeira academia do Brasil efetiva-
mente construida para ser umna academia, tendo-
se por base projetos existentes no mercado hor-
te-americano. A idéia era gerar um espago agra-
dével, onde se pudesse encontrar os amigos e
cuidar da saude e da forma fisica.

EF - Como se deu o crescimento da rede?

Ménica - Alguns anos depois surgiu a
oportunidade de abertura de uma nova unidade
no Shopping Morumbi, também em Sao Paulo.
Tratava-se de uma academia menor, porém, foi
um importante aprendizado, pois depois de con-
solidada esta unidade, operar em shopping
centers tormou-se a especialidade e o foco da Cia.
Athletica, mas investindo-se a partir de entao em
projetos maiores e mais completos.

Hoje, temos nove unidades operantes, dis-

tribuidas em seis cidades e quatro
diferentes Estados, além de uma
outra em construgao em Belo Hori-
zonte (Diamond Mall)/MG, que deve
ser inaugurada em janeiro de 2004.
Todas as unidades tém hoje entre 4
mil e 7 mil metros quadrados. Ao
todo, sao cerca de 25 mil clientes.

EF - Qual o perfil dos cli-
entes da Cia. Athletica?

Ménica - Trabalhamos com
pessoas das classes A e B, desde be-
bés até os clientes Platinum (acima
de 60 anos). A maioria de nossos cli-
entes esta na faixa entre 25 e 45 anos. Por esse
motivo oferecemos programas € instalacoes que
possam encantar e atrair a toda a famdilia.

EF - No caso de outros Estados, as uni-
dades sao franqueadas?

Ménica - A Cia. Athletica tem uma estru-
tura societaria interessante. Ha um nucleo de 56-
cios que tém participagao em todas as unidades,
ao qual chamamos intermamente de holding. Ha
também a figura do sécio local, que participa do
investimento do negécio e dirige apenas uma
unidade especifica. As unidades sao geridas por
diretores que sdo também investidores.

EF - Quais os principais diferenciais da
Cia. Athletica?

Ménica — Trabalhamos dentro de um con-
ceito arrojado, moderno e, ao mesmo tempo,
integrador das diversas atividades e modalidades
oferecidas. As academias sao bem grandes, mas
bastante aconchegantes e acolhedoras. Hoje, te-
mos equipes que desenvolvem novas modalida-
des, aulas, programas e€ tecnologias, que
posicionam a Cia. Athletica como lider de merca-
do na area técnica e de atendimento ao cliente.




EF- Quais as preocupacdes da rede
para satisfacdo e fidelizacao dos alunos?

Ménica - Retencao é tudo, ja que manter
o cliente interno é muito mais barato que con-
quistar novos clientes. Nosso Sistema de Quali-
dade inclui pesquisas de grau de satisfagao de
clientes, SAC ativo e passivo, indicadores de abor-
dagem ao cliente e de retengao de alunos nos
ultimos 12 meses, registro e analise de todas as
manifestagoes (elogios, criticas e sugestoes) com
retorno em até 72 horas eftc.

EF - A Cia. Athletica € certificada com
a ISO 9000?

Ménica - A Cia. Athletica tem a
certificagao ha cerca de trés anos. Mas o marketing
da certificagdo € o fator menos importante para
nés. O processo preparatdrio para a certificagao
€ a implantacao de procedimentos comuns a to-
das as unidades trouxeram avancgos significativos
em hossa maneira de opera-las, que permitem a
mesma qualidade percebida pelo cliente em Es-
tados tao distantes quanto Sao Paulo e Para. Hoje,
temos todas as unidades certificadas, exceto Rio
de Janeiro, recém-inaugurada, que devera obter
a certificagao dentro dos préximos 12 meses.

EF - Essa certificacao nao é comum na
area de fitness?

Ménica - Certa vez, uma revista famosa
fez uma pesquisa sobre a qualidade de diversas
academias e este item, por incrivel que pareca,
nem foi levado em consideragao pelos consulto-
res que a realizaram. Mas, qualquer empresa de
servigos que pretende se diferenciar das demais
deve gerenciar todos os recursos que permitam
tratar de maneira sistematica a satisfagao do cli-
ente e todos estes estao presentes na Norma ISO
9000.

EF - Qual sua opiniao sobre o futuro
do setor de fitness?

Ménica - Hoje, a academia deixou de ser
um negocio familiar, “*hand made”. O grande de-
safio do momento para as academias em expan-
sao € encontrar profissionais que consigam aliar
conhecimento técnico no campo da Educacao
Fisica e conhecimento administrativo na area de
academias. Ha poucos profissionais com estas
duas competéncias bem desenvolvidas. Com a
profissionalizacao do setor, as pessoas encontra-
rao muitas oportunidades e, certamente, excelen-
te remuneracao e boas perspectivas de futuro. [l

. {41

Acessorios para fitness, musculacio, tatami,
hidroginastica, natacao e hidroterapia

Lupa de
superficie

Acessorios para natacgao,
hidroginastica e hidroterapia

Step em E.V.A solado superior e
inferior. Medidas 75x32/82x32/
95x32, nas alturas de 10 ou 15 cm

Visite nosso site:

Tel. (11) 4224-2829 ou 4226-2191 (solicite catalogo completo)

Tatami e.v.g
siliconizado
superficie
impermeaveg
textura e
desenho ofi
aprovados
federagao.
COMPROVI
Peca sua
amostra.

www.aquaticaslade.com.br

Rua Heloisa Pamplona, 365 - Fundacéo - SCS - SP - CEP: 09520-320 - E-mail: aquaticaslade@aquaticaslade.com



SUPORTE

TRACE O PERF

L IDEAL

PARA OS TALENTOS DE
SUA EMPRESA

Por Marcia Pucci

ntes de iniciar um
processo de selegao €
importante tracar o perfil
do profissional que vocé
esta buscando. Nao existem receitas
prontas, mas o certo € que sempre
estamos procurando a pessoa certa,
para o lugar certo e no momento
certo e isso nao garante que a
performance sera a esperada.

Hoje existem algumas ferra-
mentas para auxiliar as areas de RH
e pessoas que buscam novos profis- ¢
sionais a avaliar um profissional, por
isso identificar detalhadamente as
responsabilidades do cargo facilita
muito a condugéo do processo de selegao.

Modelo retirado do livro: “Selegéo por Compe-
téncias” — Educator — Maria Odete Rabaglio:

Descreva todas as atividades (atribuigdes
e responsabilidades) do cargo; a competéncia
(conjunto de conhecimentos, habilidades, atitudes
e comportamentos que permitem ao individuo de-
sempenhar com eficacia determinadas tarefas, em
qualquer situagéo) necessaria para a execugao da
atividade com sucesso e a competéncia técnica
(formacao académica, especializagoes,...), deseja-
dos e imprescindiveis:

Exemplo:
Atividade: coordenar equipe de professo-

res para atingimento de metas esta-belecidas pe-
los socios.

Competéncia: lideranca,
autonomia, trabalho em equipe, co-
municacao e foco no resultado.

Indicadores ou o que pode-
mos observar sobre a competéncia:

. Autonomia

. Trabalho em equipe
. Comunicacao

. Foco no resultado

Algumas perguntas podem
ser utilizadas para avaliar a compe-
téncia “Lideranca”, na hora da en-
trevista:

. Que técnicas vocé usou para aumentar a
produtividade da equipe?

. Em que momento vocé priorizou o de-
senvolvimento da equipe?

. Que estilo de lideranga vocé usou com
sua Ultima equipe?

. Como vocé coordenou reunioes com sua
equipe?

E outras que vocé achar importante para
identificar e detalhar a competéncia desejada.

Para conhecer, um pouco melhor, o profis-
sional faga perguntas abrangentes:

. Pratica algum esporte ou tem algum
hobbie?

. Realiza algum trabalho social?

. Quais expectativas profissionais e pes-
soais no curto, médio e longo prazos?

. Quando vocé comegou a estabelecer me-
tas na sua vida pessoal?




. O que vocé tem feito para se manter atu- Lembre-se apds contratar o melhor profis-
alizado? sional para sua empresa faca uso das ligbes sobre
lideranca e motivagdo, que vocé adquiriu ao longo
Para que o resultado de uma entrevista  de sua carreira, para manter uma equipe com de-
comportamental tenha um resultado positivo, € = sempenho superior e foco no resultado. M
importante criar um ambiente agradavel para que
o candidato possa expressar de maneira esponta- Abracos,

nea todo seu potencial e conhecimento.
Marcia Pucci

www.proemprego.com.br

; OCi s do Capital Humano: . Projetos Personalizados
www.rhonline.com.br N?F’“'" atrave P mane e

Ap6s tracar o perfil do profissional iniciar Diretora da Together Gestao de Pessoas
com a busca de curriculos em sites de pesquisa, together-rh(@uol.com.br
banco de dados diversos e indicacoes sao eficien- marcia.pucci@uol.com.br
tes para iniciar sua analise: Tel.: (11) 8147-3754
1 1 Sltes-mteressantesl!)ara pesquisar curricu- = ; ; Avoggo e Retencio d Tolenos | i
03, 1818UN5) SAOPagos; avane: /lr A . Treinamentos Compariamentais | =
Sepmmiendaind . gestdo de pessoas . Adminisracdo de Pessoal 3
i i p : b . Qualidade de Vida
O LD Solugdes para o crescimento do seu . Clima Organizacional
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Aliludé Comunicagéo

Rua Anita Garibaldi, 41 — Vila Hipica Paulista CEP: 17520-540
Marilia - SP - Fone: (14) 3401-5044 / Fax: 427-6393



CARREIRA

OMUNICACAO
VERBAL

Ja dizia o “velho guerreiro”, Abelardo
Barbosa, o Chacrinha: "Quem nao Se
comunica, se estrumbica” .

Por Thais Almeida

entro do ambiente empresarial onde pas-

samos a maior parte de nosso tempo, re-

lacionar-se bem tem sido apontado pe-

los maiores mentores da administracao
como uma das chaves do sucesso profissional.
Relacionar-se bem, além de englobar logicamente
a educacao e a boa apresentacao, é imprescindivel
uma boa comunicagao.

Comunicar-se do modo correto com fun-
cionarios e clientes é bom para vocé, que tera
chances maiores de se fazer entender e negociar,
e para o seu interlocutor que nao se sentira perdi-
do em meio de palavras e atitudes desconfortaveis.

Algumas dicas para vocé se comunicar bem:

1) Se coloque no lugar de quem vai
ouwir: prepare o seu discurso ou dialogo de acor-
do com seu interlocutor. Procure conhecer melhor,
seja um cliente ou funciondrio, lembre-se que o
modo de falar com alguns nem sempre é compre-
endido por outros.

2) Consulte seu humor: procure nao
conversar ou fazer discursos quando voceé estiver
tenso, estressado ou com raiva por algum motivo.
Além de causar uma péssima impressao para um
cliente, por exemplo, & desagradavel e
desinteressante para quem Ouve. Alids, o entusi-
asmo é um dos fortes aliados da boa argumenta-
cao. Suas emogoes sao transmitidas em suas pala-
vras e gestos, é a famosa Inteligéncia Emocional.

3) Man-
tenha as antenas
ligadas: quem
sabe exatamente
como sua empre-
sa funciona, se
comunica muito
melhor. Procure
conhecer todos os
conflitos existen-
tes, considere da
administracao
sempre os fatores
favoraveis e desfa-
yoraveis, compreenda as opinioes diversas, sele-
cione suas mensagens e nao fale tudo que vem a
cabeca.

4) Faca parte da equipe: 5S¢ VOCé sou-
ber espalhar a harmonia em seu grupo, sua em-
presa se tornara mais produtiva, para isso: cultive
o entusiasmo, fale com energia, ouca o que 0S
outros tém a dizer, reforce quando estiverem cer-
tos, contribua com mais do que esperavar devoce,
conheca muito bem os membros da equipe, dis-
corde sem ser desagradavel argumentando e con-
tribuindo, nao fale em excesso e nao seja dono da
verdade.

5) Saiba negociar: negociacao é o pro-
cesso de obter o que vocé deseja dos outros, dan-
do-lhes o que eles desejam, por isso, saber nego-
ciar traz vantagens para a empresa prestigio para
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o profissional. Para ter sucesso em sua negocia-
Gao, € necessario grande poder de comunicacio,
para isso, preste muita atencdo no que o outro
diz, evite confrontos, arrogancia e ironia, esteja
preparado para que seu argumento hao seja acei-
to, tente colocar-se no lugar de seu interlocutor
quando propor algo certificando-se de que sua
proposta & honesta, proveitavel para ambas as
partes.

6) Fale com seu cliente: atendimento
€ o que faz a diferenca e a arma principal do bom
atendimento é a comunicagéo verbal. Sabendo fa-
lar com o cliente, vocé nao vende somente o pro-
duto ou servigo, mas vende a imagem da empre-
sa, solidifica a marca, cria relagoes duraveis, fideliza
o cliente e promove sua capacidade profissional.

_7) Criatividade na comunicacao:
para falar bem, vocé precisa ter idéias, ser criativo.
Para isso, € necessario ter fontes de informagoes.
Utilize qualquer meio para enriquecer seu vocabu-
lario: livros, revistas, tv, radio, pessoas, natureza,
religiao, etc. E também, lembre-se que as idéias

Adquira agora também os produtos "t‘\
IBEPE no Rlo De Janetro, \
SHOW ROOM |

Av. Sernambetiba, 3400 loja G / Barra Da Tijuca
AGENDE UMA VISITA E CONFIRA !
Alberto Adoni
(21) 9234 9632 [ 2484 2779

LEG PRESS 45°
[Leg press)

muitas vezes nos surpreendem, para vocé nao
perdé-las, crie o habito de anotar todas as suas
idéias, método muito usado por profissionais de
comunicacao.

8) Mudanca de habito: se vocé espera
resultados diferentes mas continua fazendo as
mesmas coisas e falando da mesma maneira é di-
ficil que os efeitos sejam diferenciados. Mudanca
nao ¢ facil, mas € uma titude inteligente e sinifica
maturidade emocional e crescimento pessoal.

Lembrando sempre que uma boa comu-
nicacao verbal é seguida de uma boa escrita,
boa apresentacao e educagdo. Seguindo estas
dicas certamente tera grandes chances de éxito
na sua vida profissional.

Thais Almeida
€ bacharel em Administracao de Empre-
sas e Diretora da Revista Empresario Fitness

Fonte consultada: Falar em publico sem dificuldades,
Sérgio Bars, Iglu Editora

Consulte-nos e confira 0 melhor
custo-beneficio do mercado.

ESTAMOS CADASTRANDO REPRESENTANTES
EM TODO BRASIL

POLIA BUPERIOR
(Lat pulldow)

SUPINDO INCLINADO ARTICULADO
[Superior press)

ABDOMINAL COM PESO
[Abdominal)
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Arquiteta Patricia Totaro

o escolher materiais de acabamento para
seu empreendimento, vocé deve pensar
sob dois aspectos: os fatores objetivos
e os subjetivos.
Objetivamente temos que analisar e pon-
derar fatores como durabilidade, facilidade de lim-
peza e manutencao, possibilidade de reposicao de
pecas danificadas e a assisténcia técnica, antes e
depois da venda.
Porém, temos também que levar em conta
a beleza do material e sua adequagao estética ao
efeito pretendido em cada drea da academia. E
sempre bom nao misturar muitos tipos de pisos
ou revestimentos de parede, pois tira a uniformi-
dade do projeto.

Revestimentos para cada drea

A recepcdo é o cartao de visitas da acade-
mia. Por ali passam todos os alunos e é também o
lugar aonde o futuro aluno vai se decidir pela ma-
tricula. Os materiais de acabamento da area da
recepcao devem ser durdveis e estar sempre com
aspecto novo. O efeito estético pretendido é de um
lugar dindmico e moderno, que lembre movimen-
to e mostre que a academia esta “antenada”
com as novidades. Nao se pode esquecer de
colocar o logotipo da academia em local
muito visivel.

Antes de se matricular, o aluno sem-
pre visita o vestidrio, que deve ser visualmente
amplo e luminoso. A cor branca, com pou-
cos detalhes coloridos € a melhor opgao. As
paredes dos chuveiros devem ser azulejadas,
mas o resto pode ser pintado com tinta epoxi,

Bio Ritmoi\gest Plaza

reduzindo o custo da obra. O piso deve ser
ceramico antiderrapante e na darea dos chuveiros,
deve-se ainda colocar um piso elevado plastico,
préprio para areas molhadas. Deixe para usar as
cores em quadros, armarios e bancos.

A sala de musculagéao pode ser dividida em
partes: peso livre e equipamentos. A escolha do
piso é muito importante: ele deve ter amorteci-
mento, ndo riscar ou quebrar com o peso elevado
dos equipamentos (média de 400Kg/m?) e tam-
bém nao necessitar de enceramento ou tratamen-
tos periddicos, que é complicado de ser feito no
meio das maquinas.

Na area de peso livre os pisos
emborrachados sdo a melhor opgao. Confira com
o fabricante que ele suporta a queda de pesos
pontuais. O acabamento das paredes pode ser
qualguer um, desde que combine com o estilo da
academia. Eu aposto bastante na pintura, que pode
ser mudada a qualquer momento, criando “novi-
dades” para os usudrios. Evite usar mais de duas
cores para nao errar!

As salas de aula também requerem pisos
que amortegam o impacto, porém eles nao preci-

Thiago Franceschini




sam resistir a cargas pontuais. Aqui, podemos usar
madeira flutuante (obrigatério para ballet),
emborrachados ou vinilicos. Nas salas de lutas, o
tatame deve ser de material lavavel, para garantir a
higienizagao depois de cada aula. Nas paredes
entra novamente a pintura (maximo de uma cor
forte por sala). Gosto de colocar o logotipo da aca-
demia em uma das paredes, que ajuda o aluno a
fixar sua marca. £ interessante que as salas de aula
sgjam visualmente acessiveis ao resto da acade-
mia. Sempre que possivel, utilize divisérias e por-
tas em vidro.

A area de conveniéncia, como loja, lan-
chonete, estética, deve seguir a mesma linguagem
da recepg¢ao para dar unidade ao projeto, porém
sempre mudando algum detalhe para personificar
0 ambiente.

Dicas importantes

Tenha sempre em mente a imagem
que sua academia quer passar ao cliente.
O projeto deve traduzir esta imagem.

Utilize cores e materiais neutros para

Nao perca tempo, venha conferir!

os revestimentos de dificil troca (por exem-

plo pisos e azulejos). Use a cor em deta-

Ihes e na pintura, que sdo faceis de serem

modificados. '

Evite o uso de cores e padroes

repetitivos e cansativos

Para nao errar na escolha de cores e
harmonizacao dos materiais é sempre importante
contar com a gjuda profissional de um arquiteto,
que tem a visao global do projeto e pode propor
solugées criativas de baixo custo. M

Patricia Totaro

€ Arquiteta e Urbanista formada pela Universida-
de Mackenzie - SE Fundou e dirige o escritorio
Patricia Totaro - Arquitetura de Resultados,
especializado em projetos de arquitetura para a
area comercial, em especial para Academias de
Ginastica, Centros Esportivos e Spas.
patricia@patriciatotaro.com.br
www.patriciatotaro.com.br

Tel.: (11) 3034 5545

suas necessidades.

A Mapema Sports tem a competéncia e
experiéncia de uma equipe de profission|
afinados e preparados para atender

i
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E uma Empresa, pronta a desenvolver

solugoes reais a seus clientes, preparang
uma linha completa de aparelhos especi
para Musculagdo,Academias, Hotéis, Sp4
Fisioterapia, Hidroterapia e Residéncias.

Lance um desafio a vocé mesmo e
surpreenda-se com o que podemos
proporcionar em bheneficios 4 Seu g
corpo e mente. (" 2 S
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Tel.:(11) 6816 0151 - Cel. 9883 30(

Assisténcia técnicas em Byke, Esteiras Mecanicas,
Elétricas e Eletronicas, Motorizagcdo de Esteiras.




NEGOTIOS

b e
FICANDO EM CASA

Por Paulo Akiau
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uitos dos problemas mais importantes

encontrados hoje em academias de

todo o pais poderiam ser evitados com

acoes bem simples baseadas numa
mudanca de postura. Basta refletir um pouco so-
bre as diversas caracteristicas de negécios diferen-
tes e concluiremos que a questdao pode comecar
mesmo dentro de casa.

Sao comumente usados em palestras e semi-
narios na area corporativa os conceitos relacionados
a responsabilidades dentro de uma organizacao, ba-
seados muitas vezes na sistematizacao de procedi-
mentos. Tais conceitos ultimamente sao divulgados
através de uma expressao inglesa, o empowerment,
que quer dizer simplesmente “delegar poderes” a al-
guém dentro da empresa.

Ora, é inquestionavel que a sistematizacao
promove um aumento consideravel de qualidade e
facilita a avaliacao de performance nos mais diversos
departamentos, permitindo ao gestor uma politica de
remuneracao baseada no desempenho e tornando
mais justo o mundo corporativo. Infelizmente, alguns
administradores de academia acabam confundindo
as coisas e usando a mesma como muleta. Explico
melhor: aproveitar a idéia de delegar poderes para
“sumir” do mapa, especificamente no negocio aca-
demia, pode ser letal.

As mais bem sucedidas academias do mun-
do s6 se tomaram referéncia no mercado pela pre-
senca marcante de um lider, ndo somente nos aspec-
tos psicolégicos proporcionados por seu talento, mas
também no dia-a-dia do negdécio, acompanhando de
perto a maioria das agoes importantes realizadas pela
empresa. Em outras palavras, uma academia nao fun-
ciona sem a presenca permanente de alguém que
assuma as responsabilidades mais importantes no
negdécio, normalmente o proprietério.

E comum ouvir Brasil afora as expressoes
“meu coordenador € responsavel por isso”, “isso eu
deixo para o meu gerente”, assim como a dificuldade
em encontrar nas dependéncias da academia o mai-
or interessado em seu sucesso: o dono. Resgatando a
velha expressdo popular, ‘a padaria s6 funciona com
o portugués colocando a barriga no balcao”, uma aca-
demia de ginastica s6 funciona na presenca de seu
proprietario. Exemplo disso sao as redes mais impor-
tantes do mercado fitness, que para crescer adotam a
politica de encontrar pelo menos um socio local para
cada nova unidade, de forma que haja alguém que
consta no contrato social diariamente na academia.
Qutras redes sdo conduzidas por empresarios tao
carismaticos e com tamanho vigor para o trabalho

que o mesmo acaba qua-
se que estando em todos
os lugares ao mesmo
tempo.

Por outro lado,
empresarios ausentes sao
a maior reclamacao de
funciondrios desmoti-
vados, que acabam ten-
do seu potencial jogado
fora pela falta de um lider
que saiba direciona-lo e
explorar sua competéncia
ao limite. Neste negdcio,
parece que a expressao “delegar responsabilidades”
deveria ser substituida por “delegar tarefas com res-
ponsabilidade”.

Nao existe lugar melhor para descobrir as ca-
réncias e expectativas das pessoas que o vestidrio da
academia. Portanto alguém que queira gerenciar com
maestria uma academia de ginastica precisa ali mes-
mo fazer sua aula de ginastica, treinar algumas horas
por semana na musculacido, comer com freqliéncia
no bar ou restaurante da academia, tomar banho na
mesma todos os dias e estar em permanente contato
com quem mais define o futuro do negdcio: o cliente.
Delegar essa conduta ao gerente ou coordenador, caso
essas pessoas nao estejam completamente imersas
no business plan da organizacao, pode definir a der-
rocada de seu negécio.

Sabemos hoje que muitas das academias
deste mercado sao bons negocios. Boa parte apre-
senta rentabilidade comparavel aos melhores negoci-
os disponiveis. Sabe-se, porém, que “quebram” no
Brasil entre 20 e 30 academias por més. Desta forma,
cabe a vocé optar por um negocio saudavel, que pode
gerar muitos empregos e dar um retorno interessan-
te sobre o investimento, ou uma experiéncia amarga
de perder o controle e o bonde da histéria num mer-
cado que caminha em alta velocidade para ser um
dos mais lucrativos do pais num futuro muito proxi-
mo. Basta definir quantas horas por dia vocé quer
dedicar a ele...

Ao trabalho e boas aulas! B

Paulo Akiau

Empresario, 18 anos de experiencia em academias,
socio-fundador e diretor da Body Systems e sécio-
consultor da FitBiz — consultoria em Fitness

FitBiz - Fitness Business Ltda.

wunow fithbiz.com.br | akiau@fitbiz.com.br

fone (11)5095.2888
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CONSULTOR

DEPARTAMENTO DE VENDAS

Por Jorge Gongalves

océ consegue imaginar uma grande
empresa sem departamento de vendas
ou ainda uma pequena confeccao que
nao tenha vendedor?

Porque entao vocé nao tem um departamen-
to de vendas em sua academia? Tenho feito esta
pergunta a varios proprietarios de academias, e eles
me dizem que nao tem claro como criar este departa-
mento. Pois bem, tenho apresentado em meus cur-
sos e para meus clientes de consultoria algumas su-
destoes para colocar em funcionamento rapidamente
o seu departamento de vendas. Este modelo de pro-
cedimento tem se mostrado com um bom nivel de
retorno. Antes de iniciarmos, vocé precisa responder
a algumas perguntas para comecar a
“profissionalizacao” das suas vendas.

Convido-o a escrever as respostas a estas per-
guntas:

1. Sua equipe de ‘“recepcao” conhece
detalhadamente cada um de seus produtos?

2. Eles(as) fazem as aulas e treinam regular-
mente?

3. Sua equipe recebe seus clientes sempre com
SORRISO e com uma atitude de presteza?

4., Quando vocé os contratou dirigiu um treina-
mento mostrando como eles(as) deveriam proceder para
receber o cliente, mostrar a academia em todos os deta-
lhes até o fechamento da matricula do “aluno”?

5. Sua equipe de ‘recepcao” conhece seus con-
correntes (nao de ouvir falar) ja visitaram, e os produ-
tos que eles oferecem?

6. Vocé ja viu ou ouviu um dos seus “recepcio-
nistas” parado na porta da musculagao falando:

Ou ainda em frente a porta de avaliacéo fisica:

- Esta € a avaliacao fisical!lll

Nao quero parecer pretensioso mais acredito
que saiba boa parte das respostas que voce escreveu.
Vou fazer algumas sugestoes de como reverter cada
questao colocada acima.

Primeiro o departamento de vendas precisa

ser dividido em INTERNO e EXTERNO, vou dar os
movimentos e as agoes praticas para cada um:

InTERNO
Movimento A

Acao 1. Peca a sua equipe que liste, escrevendo
individualmente quais sao os seus produtos.

Acao 2. Escreva trés caracteristicas de cada
produto.

Acao 3. Toda a equipe deve visitar seus concorren-

tes e observar que produ-
tos eles vendem e trés pon-
tos fortes e trés fracos de
cada um.

Movimento B

Acao 1. Treine exausti-
vamente o “SORRISO” de
sua equipe.

Acao 2. Peca que a equi-
pe repita frases como

- BOM DIA, Que bom
que vocé veio!l!

- BOA TARDE Obrigada por nos visitar!!!

- BOA NOITE Obrigada por estar aqui conosco!!!f

Movimento C

Um treinamento sobre técnicas de atendimento
seria fundamental. Hoje temos empresas especializadas
em academias que dirigem estes treinamentos a cus-
to muito razoavel, se vocé tiver dificuldade de achar
uma, acesse www.jorgegoncalves.com.br ou
me telefone.

Movimento D

Acao 1. Identifique seu visitante de forma escrita
ou dirigindo perguntas a ele (nome, end., tel.
e e-mail).

Acao 2. Faca um diagnostico de seu visitante antes
de comegcar o que chamo de “"TOUR pela academia”,
para saber o que ele quer.

Acao 3. A traducao do que ele quer e a relacao
com os produtos que voce tem.

Movimento E

Acdo 1. "O TOUR" deve ser um momento “magi-
co”, a solugao do problema do cliente.

Acao 2. Envolva emocéo ao longo da visita; vocé
deve atender os “sonhos” do seu futuro cliente.

Acao 3. Apresente seus produtos ligando-os ao
beneficio que ele vai ter ao utilizar cada um deles.

Acao 4. Faca que ele “"experimente” cada produto,
tocando, executando exercicios nas maquinas de
musculagao, utilizando as esteiras e bikes.

Movimento F

Acao 1. Sabendo o que ele quer passe para o
fechamento do negécio.

Acao 2. Apresente seus “precos” de forma sucin-
ta; nao apresente o que chamo de "BARREIRA DE IM-
POSSIBILIDADES” exemplo:

- Matricula

- Exame meédico

- Avaliacao fisica

- Carteirinha

- Taxa de estacionamento
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- Mensal, trimestral ou semestral (por falar nis-
to, com certeza tem nomes mais interessantes do
que estes).

Mostre apenas o que ele quer saber: quan-
to vai custar a ele, utilizar seus produtos, de
preferéncia com duas opcoes apenas.

EXTERNO

Movimento A

Acdo 1. O ALVO - Vocé deve mapear sua regiao,
identificando onde esta seu publico (cliente). Bus-
que as empresas, escolas, escritdrios de arquitetos e
advogados, lojas, bancos etc...que ficam localizados a
trés quildmetros de sua academia; a esta regiao eu
chamo “AREA PRIMARIA DE NEGOCIOS".

Acao 2. CONTATO POR TELEFONE - Ligue para
cada empresa e localize com quem vocé deve falar
sobre sua academia e marque uma visita.

Movimento B

Acdo 1. APRESENTACAO - Monte um pequeno
album de fotos mostrando suas instalagoes, os even-
tos que vocé promove com seus “alunos”, se possivel,
montar uma apresentacao em power point no com-
putador.

Agao 2. A VISITA - Ao longo de sua visita enfatize
a seu interlocutor os pontos fortes de sua academia.

Movimento C

Acado 1. E-MAIL - Apés a visita envie um e-mail
de agradecimento ao funcionario da empresa por té-
lo recebido.

s'LIFTING HOOK
Straps

Maior capacidade de forca

Protege os pulsos

Protege as maos

RUDEL

www.rudel.com.br
rudel@splicenet.com.br

Acao 2. Telefone alguns dias depois para marcar
a data de inicio dos funciondrios daquela empresa.

Movimento D

Acao 1. CONVITE - Caso este trabalho nao tenha
sensibilizado seu contato com a empresa convide um
grupo de cinco a dez funciondrios da empresa para
se exercitar um meés em sua academia como CONVI-
DADO.

Procedimento basico:

E fundamental que sua equipe seja
comissionada e premiada por cada venda, minha su-
gestao é que voceé tenha duas linhas de remuneragéo:

Sugiro um fixo para a equipe que cubra suas
despesas basicas.

Comissao sobre a venda de forma crescente
e prémios por metas alcangadas em ambos os casos,
interno e externo; a equipe externa tem um nivel de
comissao maior.

Bem, espero que estas sugestoes o incenti-
vem a profissionalizacao de suas vendas.ll

Um abrago,

Jorge Gongalves

€ consuiltor de fitness, palestrante em vari-

os eventos do setor de esportes, professor da pos-
graduacao da UNI FMU, e atua ha mais de vinte
anos no mercado de fithess. Saiba mais sobre ele e
seu trabalho no site www jorgegoncalves.com.br
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ATENDER BEM:
A CHAVE DO
CRESCIMENTO

Por Rodrigo Ferreira

dbado a noite. E quase que uma obriga-
cao sair de casa para se divertir. Tomar um
chope com os amigos, comer uma pizza
com a familia, ou se vocé esta namorando,
sair para ir ao cinema. Eu e a Luciana ficamos com
esta opcao. Por conveniéncia e seguranca escolhe-
mos a sala de um shopping.
Chegamos mais cedo para comprar ingres-
S0S e para nossa surpresa, uma hora antes de co-
megcar a sessao, ja havia fila e ndo era pequena.
Faltando cinco minutos para a hora do filme, con-
tinudvamos do lado de fora. Entramos e obviamente
as poltronas estavam sujas, pois mal havia acaba-
do uma apresentacao. Perto da metade da exibi-
cao nova amolacéo, dessa vez as luzes foram acessas
€ uma mocga entrou na sala avisando que haveria
um intervalo de dez minutos para troca da fita.
Depois da parada indesejavel, o filme re-
comecou com algumas cenas adiante de onde ha-
via parado, o puiblico ficou atordoado. Para finalizar
com chave de ouro, “a noite sagrada da diversao”,
tivemos que sair pela escada de incéndio, pois
passava da meia noite e o shopping estava fecha-
do. Detalhe: havia chovido e o piso estava escorre-
gadio e pelo menos trés pessoas cairam, inclusive
eu. O resultado? Nao lembro do filme, mas aquele
cinema nunca mais saira da minha lembranca.
Vocé empresario(a), dono(a) de academia
deve estar pensando, mas o que um cinema tem a
ver com meu negocio? A resposta é simples. A aca-

demia, assim como o cinema, tem o seu produto
voltado para o publico final, ambos séo lugares de
lazer e os dois trabalnam com atendimento.

Imagine o cliente que encontra a esteira
quebrada, a aula de spining lotada, o professor de
musculacdo cantando a aluna, o vestiario sujo, o
bebedouro sem agua e ao chegar no estaciona-
mento, € “presenteado” com o vidro do seu carro
quebrado e o toca-fitas roubado porque o segu-
ranca da academia nao foi trabalhar.

Este quadro parece uma tragédia, mas isso
pode estar atravancando o seu negdcio, fazendo
vocé perder clientes e o que é pior, acabando com
a imagem de sua academia.

O antidoto para este mal é um s6: o bom
atendimento ao cliente. Todos os consultores en-
trevistados pela Empresario Fitness foram una-
nimes em afirmar que o “atendimento & o diferencial
entre o fracasso e o sucesso em um negocio”.

Jorge Gongalves, consultor de fitness, es-
clarece que, “hoje de cada cem pessoas que en-
tram na academia, cerca de 20% ficam, 20% vao
embora e outros 60% dependem do servico que
elas encontram”.

"0 atendimento é a Unica
peca que vai fazer a diferenga
no século XAI”




Na dé-
cada de 1980,
quando se come-
cou a difundir o ramo
de fitness no Brasil, a pa-
lavra de ordem era o culto ao
corpo. As academias se resumiam
a uma ampla sala de musculacao,
dominada por homens levantando b
peso e definindo o abdémen. Naquele tem-
po, ter um galpao com equipamentos, uma recep-
cionista e um bom professor era suficiente para
fazer o negécio decolar.

Ja a década de 1990 trouxe o “boom” da
aerdbica, da sala de ginastica e do aparecimento
das mulheres no ambiente das academias. Um
aparelho de supino ja nao bastava para o negocio
progredir e o investimento foi voltado para a diver-
sificacdo de equipamentos e métodos de ensino.

Hoje, o publico que entra na academia é
eclético, com objetivos diferentes, mais exigente,
busca uma referéncia de lazer, bem estar, satde e
convivio entre pessoas. Por mais que os equipa-
mentos tenham se modificado e melhorado, uma
bicicleta ergométrica nao vai deixar de ter pedal e
um aparelho de leg press nao deixara de ter pe-

' sos. A metamorfose do negocio de academias tor-

nou o atendimento ao cliente fundamental.

Adner Gomes, consultor de qualidade de
atendimento a clientes e diretor do Projeto Aten-
der, acredita que “atualmente quem vai dizer quem
sai e quem fica no mercado é o cliente. O que
aconteceu de novo nos equipamentos de fitness
nestes 30 anos? Melhoraram o design, a
biomecanica, mas fora isso nao mudou muito. As
maiores transformacgoées aconteceram no setor de
prestacao dé servigos, no atendimento ao cliente.
O atendimento € a Uinica peca que vai fazer a dife-
renga no séc. 21"

Atender
bem ¢ a rela-
cao simples en-
tre entender o
que o cliente neces-
sita e poder propor-
cionar, da melhor
: forma possivel, a solucao
para os seus anseios. Para che-

gar a este denominador comum ¢ preci-
so somar qualidades de infra-estrutura e
equipamentos a contetido técnico de profissionais
motivados.

Jacques Wladimirski, proprietario da re-
cém-inaugurada academia Golf e Gym, em Sao
Paulo, tem como inovagéo no seu negocio aliar a
pratica do golf ao exercicio na academia de ginas-
tica dentro de um ambiente de entretenimento,
eventos, e lazer. Com apenas um meés e meio de
existéncia conta com mais de 200 alunos.

Seu enfoque, mesmo antes de abrir as por-
tas, foi na prestacao de servico. Contratou consul-
tores, elaborou planos de treinamento, investiu na
admissao de funcionarios, na construgdo de um
restaurante, em um vestiario de primeira linha,
tudo isso focado no atendimento. "A golf Gym veio
para o mercado com a proposta de qualidade de
vida e um servigo diferenciado. Nosso primeiro
passo com o cliente é fazer uma avaliacao fisica
completa e com isso mostrar uma série de proce-
dimentos personalizados que vao otimizar os re-
sultados para a pessoa. O nosso trabalho é servir
e desta maneira tomar o cliente do primeiro mo-
mento um amigo para sempre”, sintetizou Jacques,
que recebeu cem por cento de satisfacado na pri-
meira pesquisa realizada com seus “amigos”.

Ter um bom atendimento nao invalida a
necessidade de uma infra-estrutura adequada, com
equipamentos de qualidade, pois elas possibili-
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tam atrair o cliente para conhecer e se encantar
com a academia.

O que nao deve acontecer é o sujeito com-
prar as linhas mais caras de equipamentos para
abrir a academia, gastar o que tem para estruturar
0 negoécio e deixar de lado o investimento na qua-
lificagao do pessoal que vai trabalhar com ele. O
resultado disso sdo profissionais despreparados,
que rendem pouco e que atendem mal.

Adner avalia que um funcionério mal trei-
nado nao consegue perceber as necessidades do
cliente e por isso vende uma imagem equivocada
do produto. "Geralmente quando o cliente entra
em uma academia encontra uma menina muito
bonita ou um rapaz todo musculoso na recep-
¢ao, ambos sem saber bem o que fazer. Enquan-
to isso vocé, que esta tendo o primeiro contato
com a academia, fica de pé, parado no balciao
aguardando que alguém te veja. Quando o clien-
te € atendido, recebe aquele discurso decorado e
sem nenhuma emocgao. E o que é pior: o
atendente nao se importa com o porqué de vocé
estar indo até a academia, se é para definir o cor-
po, perder peso, fortificar algum miisculo
lesionado, ou como forma de lazer. Ou seja, vocé
vende um produto sem saber o que realmente o
cliente quer comprar”, conclui.

Na hora de contratar é preciso ter um ob-
Jetivo determinado para cada posto de trabalho,
seja ele para servigo de limpeza ou para’ professor
de musculagao. As fungdes devem ser claras e es-
pecificas sendo necessdrio saber de antemao qual
o perfil de profissional que se adapta a um deter-
minado setor na academia. Nao adianta empregar
para a recepgao uma pessoa que hao gosta de tra-
balhar com ptiblico. Escolher bem um funciondrio
evita desgastes futuros e torna mais facil a
concretizacio do objetivo tracado.

Uma das maiores preocupacées da acade-
mia Golf e Gym foi justamente a contratacdo de
pessoal, e para isso nao poupou esforcos. "Nosso
trabalho de contratacao foi extremamente apura-
do para, desde o comego, buscar ao méaximo acer-
tar. Fizemos até dindmica de grupo. Nosso
investimento para conseguir um profissional de
qualidade tem padrao de empresa multinacional.
Isso para qualquer nivel de funcionario, desde a
faxineira, o seguranca até o professor”, recorda
Jacques.

Uma das graves falhas em diversas acade-
mias € néo proporcionar aos seus funcionérios um
contetido técnico necessdrio. A falta de treinamen-
to e aprimoramento nas fungdes gera um empre-
gado desmotivado e improdutivo. Ja o funcionario

empolgado, veste a camisa da empresa e produz
mais e melhor. Segundo Gongalves, “o bem mai-
or da estrutura é o servigo. Perder boas pessoas
€ o caminho para o fracasso”.

Assim como o empreendedor quer de-
senvolver o seu negécio, o funciondrio quer ser
melhor remunerado e progredir na profissao.
Fara que os dois objetivos sejam alcancados, é fun-
damental realizar reuniées constantes de aprimo-
ramento, estabelecer metas mensais de producio
€ em contra partida distribuir bonus salariais e pre-
sentes entre os subordinados. Desta forma se con-
Segue gerar uma maior fidelizagido de clientes em
decorréncia de um melhor atendimento.

Para Jeana Soares Freire Meirinho,
supervisora de atendimento ao cliente da acade-
mia Body Planet Fitness Club, que conta com mais
de 2000 alunos no Rio de Janeiro, ‘o empresa-
rio de academia tem que ter claro na cabeca
que para os funcionarios exercerem bem seus
papéis eles devem estar treinados e motivados.
Fara isso fazemos dindmicas com os atendentes
da recepgao, temos reuniées periédicas com os
coordenadores das sec¢ées, a cada seis meses
reunimos todos da equipe para discussées, re-




gularmente proporcionamos cursos e palestras
aos professores, fazemos churrascos e comemo-
ragoes com todos que prestam servigos a acade-
mia. Desta maneira conseguimos motivar e
conscientizar nossos funcionarios”.

Melhorar a prestacao de servigo envolve,
em algumas das vezes, a necessidade de reformular
os setores da academia. Dependendo do caso é
preciso abrir novos postos de trabalho, como con-
sultores de venda ou coordenadores de setor. Mas
isso nado deve necessariamente influir em novos
gastos. Pode-se optar por fazer parcerias com os
funcionarios, propor comissao ou terceirizar seto-
res o que ainda deve gerar uma reducdo na folha
de pagamentos e tornar o servico mais eficiente.

Para auxiliar o empresario nesta delicada
tarefa o mercado oferece o servico de consultorias
que se encarregam de modernizar e formatar a
academia para as necessidades dos clientes. O preco
pelo servico varia de acordo com o porte do nego6-
cio e com o trabalho que é realizado, que pode ser
desde uma palestra para funcionarios até um acom-
panhamento no dia-a-dia da empresa.

Leonir Ebone, proprietario da Master Aca-

demia 24 Horas em Sao Paulo, esta ha doze anos
no mercado, conta com mais de trés mil clientes
regulares, quase todos os seus professores tém
pos-graduacédo, conta com servigo diferenciado,
funcionamento 24 horas e mesmo com todo este
know-how recorreu aos servicos de uma empresa
especializada em consultoria.

PULLOVER

Equipamentos construidos com o Sistema de Resisténcia/DinamicatVariavel([R:D:V:]5iq
permite a mesma intensidade de treinamento/[carga] durante/todalajexecucac/doimovimento:
Rjustes que permitem o conforto/de treinamentoentre pessoaside

1,50m a 2,10m de altura; com umalperfeita biomecanica.




"...atualmente com a associa-
gao ficou mais facil promover
treinamentos e reciclagem para
05 Nossos funcionarios. Até
mesmo para a gente.”

Luiz Henrigue Cruz, GYM CENTER

‘A gente sempre acha que sabe, que co-
nhece, mas quando a gente pode investir em uma
consultoria que vai dar curso aos funcionarios,
detectar areas que precisam de aprimoramento
nés abrimos os horizontes e ajustamos nosso ne-
gocio para as necessidades do mercado. Entre os
beneficios imediatos nés pudemos fazer alguns
cortes de pessoal que inflava nossa estrutura. Por
outro lado antes da consultoria atendiamos to-
dos os clientes de pé no balcao, hoje nés temos
uma area com mesas e cadeiras que usamos para
fazer fechamento de plano. Sentamos com o aluno
€ explicamos mais detalhadamente, os pregos e a
funcionalidade da academia. Esta area ja existia e
noés nao exploravamos com esta finalidade”,

Uma dica para obter consultoria sem gastar
muito € visitar feiras e exposigoes. Normalmente elas
oferecem em seu servico, palestras e cursos tanto para
o empresdrio quanto para os funcionarios.

Outra possibilidade é visitar o Servigo Bra-
sileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE) que ministra palestras gratuitas sobre o
tema Atendimento a Clientes. Nela sdo passados
conceitos basicos para a realizacdo de um bom
atendimento, os 6nus de um servico de ma quali-
dade, as barreiras para implantacao do padrao de
exceléncia, entre outros tépicos. Confira com o
SEBRAE do seu estado quando e onde sao
fornecidas tais palestras. Em Sao Paulo, por exem-

plo, elas ocorrem em todo o estado por meio dos
35 escritorios regionais do Sebrae-SF,

Joao Abdalla Neto, consultor de marketing
do SEBRAE-SF, resume algumas questdes aborda-
das nas palestras, ‘o empresario deve saber que o
pior que pode acontecer para o seu hegocio sao as
reclamagoes. A propaganda negativa é muito gran-
de. Deve existir também o comprometimento do
proprietario com sua empresa e seus funcionarios
e acima de tudo é necessario fazer investimento de
recursos no empregado freqitentemente”.

Uma forma de estar antenado ao que aconte-
ce ao mercado € criar uma comunidade de academi-
as. Jorge Gongalves aconselha, “juntar 10, 20
academias que existem na cidade e montar um gru-
po de discussao, onde sao apresentados depoimen-
tos, experiéncias e sugestées. Essa troca de
conhecimento estimula o negécio e atrai oportuni-
dades para todos. Sem falar no poder gerado pela
uniao que € capaz de conseguir especialistas para dar
palestras aos funcionarios, facilitar a compra de equi-
Ppamentos, precos atrativos em servicos, etc”. Dessa
forma o mercado aumenta e a concorréncia diminui.

Foi com este pensamento que ha cinco
meses o empresario Luiz Henrique Cruz da aca-
demia Gym Center ajudou a montar em Vitéria-
ES a Associacdo das Academias de Ginastica do
Espirito Santo(ACAGES). “Temos hoje vinte e duas
academias que participam de reuniées mensais

*O empresario deve saber que o
pior que pode acontecer para o
Seu negocio sao as reclamagoes.”
Joao Abdalla Neto, consultor de
marketing do SEBRAE-SP

Divulgacao




REPRESENTANTE EXCLUSIVO
fones: (11) 3733-2500 / 3733-2200

para troca de informacao. Antigamente sofriamos
muito com a falta de cursos e palestras, atual-
mente com a associagao ficou mais facil promo-
ver treinamentos e reciclagem para 0os nossos
funcionarios. Até mesmo para a gente”, concluiu
Cruz.

De nada adianta contratar empresas de
consultoria, treinar funciondrio, reformular o ser-
vico de atendimento, cuidar do aprimoramento
pessoal e gastar horas criando um espirito de
uniao e comprometimento entre os empregados
se nao houver um sistema de feedback com os
clientes. Sao eles os maiores beneficiados de to-
das as acoes promovidas pela academia e que vao
dar o sinal verde, ou nao, para todas as modifica-
¢oes. Ninguém é mais exigente e criterioso para
apontar todos os erros que acontecem no seu ne-
goécio do que os usudrios dos equipamentos e ser-
vigos. Por isso escute, aceite sugestoes, peca ajuda
e promova discussOes com seus clientes.

Se o dono daquele cinema, do comeco da
matéria, estivesse presente para perceber os erros
que estava cometendo, com certeza ele teria me-
lhorado seu negdcio.[

Fax: (11) 3733-2265

SERVICO

Sebrae-SP
Tel(011) 3177- 4874
www.sebraesp.com.br

Jorge Gongalves
www.jorgegoncalves.com.br

Master Academia 24 Horas
Tel(011) 3062- 0193
www.master24horas.com.br

Golf & Gym
Tel(011) 3611- 0080
www.golfgym.com.br

Body Planet Fitness Club
Tel(021) 3687- 1000
www.bodyplanet.com.br

Academia Gym Center
Tel (027) 3082- 0071

Atitida Camiinirarin
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GERAL

Uso do
- Marketing Esportivo

para gerar eventos

Por Marcelo Angel

ara realizarmos um evento necessitamos
analisar os objetivos pretendidos da empre-
sa, e quais os caminhos que serao percor-
ridos para a idealizacao.
Entao antes de falarmos de estratégias,
vamos listar os objetivos:

1- Conquistar — Atrair novos clientes, no-
vos negocios.

2- Fidelizar — Manter o relacionamento com
o cliente, desenvolver a afetividade.

3- Gerar midia - Levar a imagem
institucional da empresa para os veiculos de co-
municacao e comunidade.

Dentro de cada objetivo ha uma infinida-
de de opgodes, e cada uma com uma caracteristica
distinta. Para exemplificar vou dar um exemplo de
cada objetivo.

Conquistar - Para este caminho o cliente
€ desconhecido, mas com um peifil ja estimado
pela demanda do mercado. O evento devera ter
como foco principal a “vantagem de ser nosso cli-
ente”, ou sgja, mostrar os beneficios de sua estru-
tura para o novo “pretendido” (pense como um
flerte) vocé sé mostra seu lado bom, nao é verda-
de? EX: campeonato, torneio, copa, etapa de com-
peticdo, etc. Estes eventos tém a caracteristica de
atrair um publico variado. Neles vocé tem a chance
de mostrar sua estrutura, pois é nela que vocé ira
realizar.

Fidelizar — Agora ja é mais complicado,
mas nao impossivel. S6 que o caminho um pouco
diferente, pois ele (cliente) ja conhece bem sua
empresa e também sabe muito bem os pontos fra-
cos, e para piorar ja visitou a outra (aquela outra
empresa...) e viu nela opgdes que vocé deixou a
desejar. EX: cursos, viagens, festas, campeonato
interno, acbes promocionais (ndo confundir com
descontos). Aqui vocé tera a chance de mostrar o
quanto bom vocé (sua empresa) é com o cliente, e
dar a ele a vantagem de permanecer com voce.

Gerar midia - A
parte mais facil do neg6-
cio, mas a mais perigosa
se for feita de forma er-
rada. E onde sua empre-
sa tem a oportunidade de
mostrar suas qualidades
sem se preocupar em re-
torno de vendas (aquisi-
cao de clientes). Nela vocé
tem a chance de aproxi-
mar um publico seleto e local para gerar publici-
dade sem comprar espago publicitario. Que louco
né? Isso se chama “Midia Esponténea” onde a re-
percussao de seu evento movimenta um valor além
de seu investimento se vocé o fizesse com inten-
cao de publicidade. EX: todo tipo de evento es-
portivo que tenha um puiblico variado e de grande
repercussdo, de preferéncia até mesmo campeo-
natos que sao realizados em outras filiais (se for o
caso). Neste vocé tem que ter pontos que dao apoio
a determinadas causas, sejam locais ou governa-
mentais, pois sao nelas que serao dadas as maté-
rias jornalisticas, criando o canal de divulgacao.

Para estes exemplos eu costumo brincar
com esta comparagao: Negocio é que nem namo-
ro. Onde vocé Conquista - fala bem de vocé e se
apresenta para as oportunidades; Fideliza - man-
tém a aparéncia e nao da bobeira, faz um agrado;
Gera midia - mostra para todo mundo que voceé é
bacana e esta por dentro, criando possiveis novas
interessadas... ou melhor clientes...

Agora que ja sabemos quais sao as inten-
coes, temos a possibilidade de gerar um evento
com as caracteristicas e objetivos. Entao maos a
obra e bons negocios... |

Divulgagao

Marcelo Angel

é mestrando em Administragao, pos-

graduado em Administracao e Marketing Espor-
tivo e socio da MKTE - Marketing Esportivo
www.mkte.com.br /| www.marceloangel.com.br
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1. FISIOLOGIA DO EXERCICIO
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| 3. NUTRICAO E DESEMPENHO |
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TENDENCIAS

A MELHOR IDADE
UM NICHO QUE TEM CHAMADO A
ATENCAO DO MERCADO FITNESS

Por Madalena Almeida

Ao contrario de anos atras, hoje o publico da melhor
idade busca mais qualidade de vida e se exercita regularmen-
te, tornando-se um nicho importante, que vem atraindo o in-
teresse e atengao de muitos empresarios do setor de fitness.

esquisas confirmam: o nimero de idosos

no Pais vem triplicando nos ultimos 50

anos. Hoje, no Brasil, existem mais de 15

milh6es de pessoas com 60 anos ou mais
e a tendéncia é que esse contingente dobre nos
préximos 20 anos. Ao contrario de anos atras,
quando se acreditava que chegar a terceira idade
era sinbnimo de inatividade ou de incapacidade
para realizacdo de varias atividades, atualmente,
as pessoas da terceira idade, ou da melhor idade,
como vém sendo chamadas, tém habitos de vida
muito diferentes: buscam bem-estar, zelam pela
saude, se cuidam muito mais e se exercitam regu-
larmente, aumentando sua longevidade e tornan-
do-se um nicho importante, que vem atraindo o
interesse de muitas empresas de varios setores.

Nao € a toa que muitas academias tém pro-
curado oferecer cursos para pessoas da terceira
idade e vém melhorando seus resultados. “"Muitas
pessoas da melhor idade vém praticar exercicios
porque além dos beneficios para satide e corpo,
tem a questao da sociabilizacao, ou seja, sdo pes-
soas que buscam também o prazer em viver, pro-
curam fazer novos amigos, adoram festividades e
véem a academia como um lugar para integracéo.
Tanto que realizamos com esse grupo varios even-
tos, como Dia do Pijama, Dia do Amigo, Dia das
Maes, Dia das Criangas entre outros, objetivando
também melhorar a auto-estima e a autoconfianca
desse publico”, comenta Ana Maria Aloise
Kachvartanian, fisiologista, professora de Educa-
cao Fisica especializada na terceira idade e propri-
etaria da Academia Apolo Center, de Sao Paulo,
que ha mais de 20 anos oferece cursos para pes-
soas da melhor idade, como ginastica, natagao,
alongamento, hidroginastica.

Fregiiéncia

Na opiniao da professora, investir nesse
puiblico, muitas vezes pode néo trazer a rentabili-
dade esperada para o empresario. For outro lado,
a academia que oferece um trabalho especializa-
do para terceira idade pode fidelizar esses alunos,
Jja que reter clientes é mais facil e barato do que
conquistar novos. Ela ainda lembrou que o maior
investimento da academia € com os professores,
que precisam ser realmente qualificados e prepa-
rados para atender este publico.

“Na Acqua Center, a freqiiéncia ainda néao
atingiu o esperado, mas a cada ano as pessoas
dessa faixa etaria buscam se exercitar, procurando
especialmente academias especializadas. Hoje, esse
puiblico representa uma média aproximada de 10%
do total de alunos de nosso estabelecimento”, re-
vela Maurici Antonio Righi, professor e sécio- pro-
prietario Academia Acqua Center de Jundiai/SE, que
esta ha 18 anos no mercado e oferece cursos para
a melhor idade ha cerca de trés anos, tais como
hidroginastica, hidroterapia, condicionamento fi-
sico e natacéo.

Conforme revelou Righi, na Acqua Center
esse publico recebe um atendimento personaliza-
do. "Entendemos que seria melhor atendé-los num
grupo especifico, podendo aplicar os exercicios mais
indicados e com melhores resultados”, explica.

Ja Ana Maria, da Apolo Center, também
lembrou que, embora a maioria das pessoas da
melhor idade se matricula nas academias por re-
comendacao medica ou por terem algum proble-
ma de saude, ha também aqueles que acabam
descobrindo o prazer nesse tipo de atividade. "Cos-
tumo dizer que muitos vém pela dor, mas acabam
ficando depois por amor”, brinca Ana Maria. Bl




PrRoGRAMA BuiLbinGg BETTER BONES

Por ser ativo e consumidor potencial, o pu-
blico da melhor idade também tem se tornado bas-
tante exigente e nao basta somente estimula-lo a
pratica de atividades fisicas. E preciso que as aca-
demias oferecam algo a mais, ou seja, demons-
trem de fato uma preocupacao em conscientiza-
los a cuidar da salide de uma forma mais ampla.

Essa é a proposta do Programa Building
Better Bones, formatado pela ACM (Associacao Crista
de Mocos) do Canada em parceria com a Sociedade
canadense de Cardiologia, que ja esta disponivel no
Brasil para academias, clinicas e clubes.

“Trata-se de um Programa de oito semanas
preformatado, ministrado por uma comissao
multiprofissional, formada por cardiologistas,
fisioterapeutas, nutricionistas e professores de
educacao fisica. O objetivo é educar, orientar e
conscientizar o publico da terceira idade em varios
aspectos, fornecendo informacoes desde como
realizar adequadamente os exercicios na agua, nos
aparelhos de musculagao, manter uma postura
correta, até nogoes sobre alimentagéo, prevencgéao
de doencgas, ingestao de medicamentos e da
importancia de adotar habitos de vida mais

saudaveis. Na verdade, € um Programa adaptado -
para a realidade brasileira”, comenta Marco Antonio
Olivatto, secretario-executivo da ACM/SP Unidade
Norte e responsavel pela coordenacao da
implantacao do Programa no Brasil.

Segundo ele, a vantagem € que a medida
que o Programa atinge seu objetivo de
conscientizar esse publico para a busca de habitos
de vida mais saudaveis, a academia ganha também
um diferencial.

‘A ACM fornece toda a metodologia para a
implantagéao do Programa, oferecendo todo o
treinamento e suporte aos profissionais que
ministrarao o Programa. O investimento do
empresario € na contratag.éo desses profissionais
que integrarao a equipe multiprofissional, que
funcionara como um comité interno dentro do
estabelecimento, e o pagamento de uma taxa para
direito de uso do Programa da ACM. As pessoas
véem se cuidando cada vez mais cedo para
envelhecerem com satide. Assim, lidamos com um
publico que esta disposto a pagar por algo que
realmente contribua para ter uma vida mais
saudavel e feliz”, destaca Olivatto.

Financiamento em até 12 meses
Ligue e receba 10% de desconto
Faca uma aula gratis

Aceitamos cartoes de creditos

www.hidrobike.com.br (11) 3045-7330




{rers

.

MANUTENCAO

MANUTENCAO EM SALAS
BDE MUSCULACAG

Por Almir Diégenes Facchinatto

la, colegas profissionais de Educacao Fi-

sica, proprietarios de academias e repre-

sentantes de clubes, associag6es, grémi-

os e condominios.

Sabemos que todas as salas de

musculacao tém problemas sérios em
relacdo a manutencao de aparelhagem.

Neste artigo apresentarei algumas dicas de
como fazer a manutencao dos aparelhos e breve-
mente falarei sobre manutencao de esteiras, bici-
cletas, pisos, espelhos etc.

A manutencao dos aparelhos abrange: lim-
peza da estrutura, limpeza dos estofamentos, lim-
peza das guias, regulagem dos cabos de aco, por-
cas e parafusos.

Os aparelhos devem estar limpos e em con-
dicdes de uso para o aluno, pois o aluno é funda-
mental para o funcionamento da academia.

Cada parte dos aparelhos possui um modo
e produtos especificos de limpeza.

Muitos utilizam erroneamente produtos
para limpeza como: alcool, removedor, amoniaco,
querosene, agua, detergente e vérios outros pro-
dutos que poderéo prejudicar a pintura, a tapeca-
ria etc. Na estrutura, com o aciimulo de agua nos
cantos, surgira ferrugem e, portanto prejudicara e
danificara as ferragens e futuramente a seguranca
do aparelho. Muitos destes produtos também po-
dem deixar um aspecto amarelado e opaco na es-
trutura. E na tapecaria, principalmente nos que sao
revestidos com cristal, com o tempo tendem a
amarelar, ressecar e trincar, diminuindo a vida 1til
da tapegaria.

A limpeza da estrutura devera ser feita com
cera automotiva que podera ser na forma liquida
ou em pasta. A cera limpa, protege, desengordura,
da brilho, além de que, muitas marcas possuem
silicone em sua composicao que dara maior resis-
téncia a pintura. Esta limpeza podera ser feita uma
vez por semana € nos outros dias passa-se um
pano seco (flanela).

Na limpeza da tapegaria, existe um produ-
to novo no mercado que ajuda a permanecer por
mais tempo intacta, antiderrapante, com alto po-
der de assepsia e propriedades microbiolégicas

sobre algas, bac-
térias, fungos e
leveduras, que
devera ser pulve-
rizado sobre a su-
perficie e imedia-
tamente enxuto
com um tecido fel-
pudo para a re-
mocao do produ-
to. Esta limpeza
devera ser feita
diariamente ou
apés o uso do
aparelho.

Nas guias de pesos nao deve-se utilizar gra-
Xa ou vaselina em pasta porque estes tipos de pro-
dutos fazem com que os aparelhos fiquem muito
sujos, acumulando poeira e com o tempo afetam
o deslizamento dos pesos. A melhor maneira é lim-
par com removedor as guias, uma vez por mes,
eliminando toda impureza e residuos deixados pelo
uso e limpando também as cabegas de peso. Apds
isso, somente algumas gotas de 6leo lubrificante
ou silicone liquido ou em aerosol nas guias.

Os rolamentos deverao estar sempre lim-
pos e lubrificados com dleo em aerosol.

Todos os aparelhos devem ter os cabos
adequados. Os mais usados sao os de alma de
nylon de 1/8” - 6/19 flexiveis, que podem ser
encapados ou nao. Os cabos deverao estar sem-
pre esticados, nunca frouxos. Se o cabo estiver com
algum fio quebrado e a ponta estiver para fora, ou
seja, aparecendo, este cabo esta condenado po-
dendo causar acidentes com o aluno (melhor tro-
car o cabo urgentemente).

Necessdrio também estar sempre verifican-
do em todos os aparelhos os parafusos e porcas
se estdo no aperto adequado.

Lembrem-se, a aparéncia de seus equipa-
mentos € muito importante na hora de cativar cli-
entes. !’

Divulgagao

Prof.Almir Diégenes Facchinatto
CREF 4/SP 0019-G
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RELACIONAMENTO COM SUA EQUIPE:
O CAMINHO DO SUCESSO.

Por Fernando Valle

O Exemplo nao é a melhor maneira ....€ a unica !l

cada ano que se passa mais se fala sobre
vendas e atendimento. Novas técnicas e
filosofias de como se tratar o cliente surgem,
criando diversos métodos e abordagens
distintas visando a tratar o cliente como “Rei".
No nosso crescente mercado estamos evolu-
indo tecnicamente numa velocidade muito grande.
Novos equipamentos e atividades, mostram a preocu-
pacao dos empresarios da area em oferecer o melhor
servico, visando a alavancar as vendas e aumentar a
retencao de dlientes.
Estamos passando do conceito de fithess para
o wellness na filosofia dos servigos que vendemos,mas
cabe perguntar:
Sera que estamos evoluindo empresari-
almente também nesta direcao?
Nossa empresa “‘promove” o ambiente de
Wellness que queremos vender

Esta é uma boa oportunidade de questionar-
mos se estamos VENDENDO para os nossos colabora-
dores o que gostariamos que eles vendessem aos nos-
sos dlientes.

As academias de ginastica sdo um étimo palco
para o treinamento desta mudanca comportamental que
esta delineando o perfil do novo “comprador” de servi-
gos das areas de satide e lazer deste inicio de século.

Trazendo este questionamento para dentro de
nossa academia, € interessante abordar um tépico da
maior importancia para o nosso negocio: Nosso rela-
cionamento com nossa equipe !

Vendas e atendimento:

Pensando em treinar sua equipe? Que tal trei-
har vocé primeiro ?

Todos os anos, livros e artigos sao publicados
ensinando novos métodos de atendimento e técnicas
de venda que possam ajudar a melhorar o faturamento
dos negocios. Esta abordagem tem seu valor, mas per-
de sua eficacia se ficarmos focados apenas na satisfa-
cao daqueles que compram € nos esquecermos da-
queles que estao vendendo os nossos servicos.

Nas academias devemos atentar para a im-
portancia do front-desk, a conhecida e antiga “recep-
cao”. E nela que o ditado : “Vocé ndo tem duas

chances de causar uma primeira boa impressao”

pode ser usado literal-
mente.

Muitos artigos
publicados no Brasil séo
traduzidos literalmente de
textos americanos, mui-
tas palestras ndo témnem
seus exemplos trocados,
para serem apresentadas
aos proprietarios de nos-
sas academias. Embora
algumas tenham valor,
erram em achar que se pode “treinar” pessoas apenas
com métodos técnicos/globalizados, esquecendo-se do
lado humano.

Na nossa sociedade de origem Latina, os con-
tatos e relagdes humanas tém um peso muito efetivo
quando se trata de vender/comprar algo.

As pessoas que “‘vendem” para nos, es-
tao “passando” para os nossos clientes o que
recebem de nés... € o que sera ?

Inicialmente, antes de treinar alguém para
vender algo, deveriamos saber o que estamos ven-
dendo, certo?

Enganam-se aqueles que acham que as aca-
demias de gindstica vendem em primeiro lugar, satide
ou estética. A compra primaria de servigos efetuada por
qualquer ser humano é a de atencao. Antes de mais
nada todo mundo quer ser ouvido e bem recebido.

Nas academias o cliente ja chega praticamen-
te “fechado” com a compra, que € feita por impulso e
na maioria das vezes basta trata-lo com cordialidade
para levar o processo da venda até o fim. Nao se con-
segue convencer ninguém a “comprar” um comporta-
mento, apenas com argumentos técnicos. A emocao é
sempre a responsavel pela “compra”.

Vocé so pode dar aquilo que tem !!!

Se queremos “vender” atencao para nossos
clientes através de nossa equipe, temos que dar “aten-
Gao” para nossos colaboradores (vendedores, recepci-
onistas, funcionarios administrativos e professores, lim-
peza etc). Toda atencéo possivel ndo sé a nivel técnico,
mas principalmente pessoal.

A recepcao € uma micro-representacio soci-
al. Seus membros formam um grupo que age como

Divulgagao



uma sociedade, e a sociedade por sua vez nao existe,
pois é apenas uma aglomeracdo de individuos. Sendo
assim nao adianta tentar mudar o atendimento da ‘re-
cepcao” como um todol!!l A recepcéo € abstrata, s6
existe o individuo.

Temos que ajudar ao individuo a se modifi-
car, e isto so ocorre se ele entender a importancia desta
mudanca e colaborar para isso. Todos séo capazes de
transformagdes e conquistas enormes se tiverem o de-
sejo para tal. Mas este desejo s6 nasce se tivermos a
consciéncia de que somos os maiores beneficiados pela
nossa propria mudanga.

Estes beneficios ndo podem ser representa-
dos apenas por ganhos materiais.

Temos que ter Wellness em nosso ambiente

Evolugao pessoal

Se pudermos promover condigdes para nossos
colaboradores evoluirerm como seres humanos e manti-
vermos com eles uma relacéo de ensinar-aprender, certa-
mente conseguiremos resultados surpreendentes.

A maioria das pessoas passa muito tempo ten-
tando mudar o “outro”, 0 governo, os funcionarios, os
filhos, o marido, o sécio etc e nao evoluem profissio-
nalmente nem espiritualmente (Que nada tem a ver
com religiao !) e acabam ficando paralizadas, achando
que o mundo conspira contra os seus desejos e aspi-
racoes ou que a vida esta lhe “"devendo” algo.

Desta forma primeiramente temos que nos
questionar : Sera que estamos dispostos a mudar a nos-
sa forma de se relacionar com nossos colaboradores ?

Para isso é fundamental que abandonemos a
velha formula:

Patrao soberano que sabe de tudo X empre-
gado que hao erra e nao reclama.

A Unica condigao para ndo se aprender algo &:
Achar que ja se sabe !l!

Atitude

O processo de aprendizado serve para todos.
Qualquer um tém algo para ensinar e aprender e para
isto s6 é necessdrio ter boa vontade e menos orgulho.

Mesmo que tenhamos mais experiéncia de pro= -

fissio, de mercado ou de vida € fundamental que escu-
temos os outros com respeito, pois 90% de nossos
problemas vem das nossas dificuldades emocionais e
nao técnicas.

Lidamos com seres humanos e por isso, na
maioria das vezes o QUE vocé vai dizer ndo importa e
sim o COMO vocé vai dizer !

Deixar o EGO de lado quando tratar da “"SUA
ACADEMIA” também é um bom caminho. E normal as
pessoas errarem, mas muitas vezes os diretores, ge-
rentes ou administradores interpretam o deslize como
ofensa pessoal.

Enfim, boa vontade e humildade sdo funda-
mentais para um convivio sadio.

Devermos procurar nossos proprios caminhos,
aprendendo com nossos erros e com exemplos de fora,
tendo a consciéncia de que antes de mais nada lida-
mos com pessoas iguais a nés que merecem toda a
nossa atencéo e cordialidade.

Desta maneira o local de trabalho ficara mais
sereno e agradavel e os bons resultados financeiros
virdo como conseqiiéncia do trabalho de uma equipe
unida em tormo de uma filosofia de qualidade de vida
no seu ambiente profissional. Nao é necessario ne-
nhum grande investimento, apenas que tenhamos em
mente:

QUE COMECE POR MIM 'l

Fernando Valle

Diretor da Focus Fitness - RJ, Diretor da

Valle Consultoria & fitness, Professor de Educacao
Fisica — UFRJ, MBA Marketing — PUC -Rio

CREF - 011402-G/RJ

fvalle@uol.com.br
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CAMPINAS FITNESS

Fotos: Divulgagdo

INTERACAO E MOVIMENTO

Il Campinas Fitness foi um evento que
fez a diferenca em Comunicacgao,
Divulgacao, Interagao e Atendimento. Esse
€ o trabalho da Fit One Eventos com o
objetivo de interagir empresarios, profissionais e
estudantes da Regiao Metropolitana de Campinas.

Este publico recebeu em 3 Edigoes,
profissionais do Mundo da Educacéo Fisica e Satide
que realmente agregam valor a este meio
profissional no Brasil, e também uma Feira com
produtos, servicos e expositores de ponta em nosso
pais.

Respeitando seu crescimento o Il
Campinas Fitness tém como meta continuar a fazer
um trabalho de exceléncia e ajudar a potencializar
o meio da Atividade Fisica e Satde do Brasil.

DesTaQUES:

Com 1 semana de inscricdes foram
preenchidas 40% das vagas.

-0 lancamento do evento para o publico
contou com parcerias importantes, como o
CNA Unidade Taquaral e a Academia Esporte
Livre. A Profa. Alessandra e a Profa. Marcia
arrasaram com aulas de arrepiar a todos que
participaram e assistiram.

- 0 lancamento do evento para a midia teve
presencas importantes e a parceria com o Hotel
Parthenon Arcadas da Rede Accor de Hotelaria.

+ Este ano contamos com a brilhante presenca
da Profa. Cida Conti ministrando um curso

de Step que realmente deixou todos com um
alicerce diferente nesta modalidade e que fez
com que os “gritos” da sala fossem de
emocao e empolgacao na busca da
atualizacao do Step.

+ As aulas abertas foram arrepiantes, lotadas
e cheia de energia positiva. Obrigado: Equipe
Fit Pro — Jump Fit e Jump Fit Circuit, Academia
Uni Fit e Prof. Milena Dias, Equipe do Cycle
Indoor, Equipe de Ginaloucos do Prof.
Carlinhos Luz, Equipe de Kung Fu do Prof.
Paulo e Prof. Waldir, Time Body Systems,
Equipe de Free Style da Caloi. Parabéns aos
participantes e platéia.

- Para a Congressista Fabiana Nunes que

esteve conosco em 03 cursos o evento

superou suas expectativas e conta conosco

para outros eventos e para o IV Campinas
- Fitness.

- Os organizadores do evento, Flavio Fahl e

George Arthur agradecem com muito

orgulho todos os participantes diretos e

indiretos e em especial a Puc Campinas,

Faefi e a Fit.Pro — Jump Fit e Jump Fit

Circuit

" Depoimentos como esse, o trabalho dos

profissionais, a disposigao dos expositores, a
forma que nossa equipe veste a camisa e a
persisténcia em acertar fazem com que
trabalhemos muito mais para manter e melhorar
a posicao do Campinas Fithess no mercado de
eventos do Brasil.”ll
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AB PROFISSIONAL COM APOIO PARA ANILHAS
E AB ESPECIAL PARA ACADEMIAS

CARRINHO PARA KIT DE BODY PUMP | I i l

(10 0V 20 KITS) '-—1 2 | [ | we—
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ANILHAS EHALTERES PINTADOS R —
OU EMBORRACHADOS (VARIAS CORES)
T —
e
T MATERIAL COMPLETO PARA BOXE
BARRAS CROMADAS COM PRESILHAS (MONTAMOS RINGUE)

- -

SUPORTE DE PAREDE PARA
HALTERES DUPLO E SIMPLES

ABDUTORA/ADUTORA ROSCA SCOTH

NOVA GERACAO DE APARELHOS TUBULARES

SUPORTE DE ANILHAS
3 ANDARES + 10 BARRAS

PISOS ESPECIAIS PARA SALAS
DEMUSCULACAO, GINASTICA,
ARTES MARCIAIS, BOXE E
ESTANTE PARA HALTERES SAES MU

COM 2, 30U 4 ANDARES

FONE/FAX: ( 1) 3906—086’0 CEL: (11) 9712-1060
SHOW ROOM: RUA PROF. ANTONIO DE PAULA SANTOS, 157 -PIRITUBA — SAO PAULO — SP - 05140-120
SITE: WWW.OUTFITMIXX.COM.BR E-MAIL: OUTFITMIXX®@IG.COM.BR



VITRINE

BIKE

INDOOR
MOVIMENT

BICICLETA CYCLE INDOOR X-PRO
Multirregulagens de assento e guidao para melhor adequacao aos usugrios. Partes
expostas em ago inoxidavel efou cromada. Sistema de transmissdo por corrente € coroa
de altaresisténcia. Pintura eletrostitica a pé envernizada. Assento ergondmico eresistente
a vérias situagbes de trabalho. Freio de emergéncia. Feso da roda de inércia: 22,5kg.
Feso total: 66kg oferecendo maior estabilidade.
www.moviment.com.br

SPORT MIX
BICICLETA INDOOR BIOMAX
Reguilagens: duplo conjunto mola e rosca. Seguranca: pedal com trava, pé de vela
reforgado, duplo sistema de freio, protetor de corrente. Conforto: selim com gel.
suporte para 4gua, rodas para transporte. Qualidade: Pintura epoxi texturizada, pecas
cromadas, manopla anti-oxidagao no guidao, volante de inércia especial.
Preco Promocional: R$ 1.140,00
sportmix.vendas@ig.com.br
Tel: (11) 3733-2200 / 3753-2500 Fax: (11) 3735-2265

LIFE FITNESS
LEMOND REVMASTER
Ajuste de guidao e banco infinito, sempinos, possibilitando ajustar exatamente na posicac
correta para ele, pé de vela de ago inoxidavel, roda frontal em niquel cromado pesando
21kgs, ajuste de carga mais gradual, eixos com dois rolamentos de cada lado, processo
derevestimento antes dapintura de 17 passos cormona induistria autornobilistica, estrutuea
em X e base maior proporcionando mais estabilidade.

www.lifefitness.com.br

YOZDA
Y-BIKE SPINNING
A Yozda Bike Spinning possui banco cromado comregulagem horizontal e vertical, pedal
com pé de vela em ago, roda macica de 24 kg, suporte com capa protetora anti-suor €
suporte de garrafa e freio especial duplo com feltro.Dimensoes: 100 cm altura, 55 an
largqura, 100 cm comprimento e peso total 50kg
www.yozda.com.br
Tel: (14) 3401-5044 Fax: (14) 427-6393

MAKTUB

BIKE RESIDENCIAL GINASTIC

Estrutura em tubos de ferro, roda frontal em ferro fundido, ajuste completo do banco e

guidon, eixo central shimano, corrente, coroa e catraca protegido por carenagem, Suporis

para garrafa, rodas para transporte. Peso maximo suporta 150 Kg.

Dirmnensées: 93 cm altura, 37 cm largura, 112 cm comprimento e peso total 46kg
www.maktubfitness.com.br/ maktub@maktubfitness.com.br

Tel: (11) 5068-2000

LION FITNESS

BICICLETA PROFISSIONAL LF 500
A Bicicleta Profissional Lf 500 possui pé de vela em aco especial, corrente reforcada.
movimento central com rolamento blindado, ajuste de selim e guidao, pedais coms
fixador para os pés e disco em ago macigo de 25 kg.
Dimensées: 130 cm altura, 60 cm largura, 105 cm comprimento e peso total 65kg
www. lionfitness.com.br
Tel/Fax: (17) 3485-1766




Rua 25 de Fevereiro,83 wanl ”
Porto Alegre (RS) Brasil

F.: 51 3342.0647 www.world-sculptor.com.br




Brudden
Shock

ulhnhnl LUETTT
)

Um grande passo na evolucao da tecnologia

O BSAC é a maior evolucao tecnolégica aplicada em esteiras elétricas nos
ultimos tempos. Seu sistema de reducao de impactos, inédito no mundo,
representa um ganho expressivo para o atleta em performance, conforto
e protecao das articulagcoes como joelhos e tornozelos e também para a
coluna.

O BSAC possibilita o ajuste do nivel de absorgao de impactos que melhor
se adequar ao peso e estilo de corrida do usuario, simulando o tipo de
superficie em que ele deseja treinar.
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Brudden Shock Absorber Control, testado e aprovado na avaliagao dos mais respeitados especialistas.

“Pesquisamos e desenvolvemos tudo o que possa contribuir na melhor recuperagéo dos nossos pacientes.
A esteira Moviment com o SHOCK ABSORBER CONTROL esta superando as expectativas, e na comparagéo,
conquista a preferéncia”.

Prof. Dr. Moisés Cohen

Mestre, Doutor e Livre Docente de Ortopedia e Traumatologia da Universidade Federal de
Séo Paulo e Presidente da Sociedade Brasileira de Ortopedia e Traumalologia do Esporte.

“Monitoramos atletas olimpicos e pilotos correndo na esteira Moviment com 0 SHOCK ABSORBER CONTROL
e constatamos que a possibilidade de ‘simular’ terrenos mais macios garante treinos mais produtivos e
prazeirosos”.

Prof. José Rubens D "Elia
Preparador fisico de atletas olimpicos, pilotos e executivos de alta performance.

NOVIFTIETE TECNOLOGIA 100% NACIONAL APLICADA NAS ESTEIRAS RT 300, 250, 150 PRO.

T EC H N O L O G Y

Central de Atendimento: (11) 4166-4240 « falecom@moviment.com.br * www.moviment.com.br




