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Editorial

PARABENS
EMPRESARIO FITNESS

Neste més a revista Empresa-
rio Fitness estd completando 1 ano de
vida. Vida sim, um ano de desenvol-
vimento, descobertas, aprendizados e
resultados. Na verdade uma crianca
ainda, mas precoce. Desenvolveu-se
muito mais do que todos esperavam.

Em dezembro de 2002, langa-
mos este projeto, elogiado por muitos,
criticado por alguns, mas nio perde-
mos as esperangas quando encon-
trdvamos obstaculos neste mercado
tao fechado, ¢ o resultado é esse ai. A
Empresirio Fitness se tornou um dos
veiculos de comunicagio mais respei-
tados, consultados e elogiados do
mercado fitness.

Mas nao péra por ai nao. Em
2004 muitas novidades estdo por vir.
Aguardem.

Esta edi¢do, marca a nova fase
desta constante evolugéo, e vocé, nos-
so leitor, que nos honra com sua
companbhia e apoio desde o inicio, tera
como presente uma matéria super es-
pecial sobre o mercado fitness 2003 e
o que nos espera em 2004. Além de
um novo visual, mais otimizado e
novo projeto editorial.

Obrigada a todos os que cola-
boraram para que hoje estivéssemos
comemorando.

Toda a equipe Empresario
Fitness deseja um 6timo 2004 a todos.

Abragos,

Thais Almeida

Diretora
atitude. thars@uol.com.br
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_ Notas >

Langamento
Total Health

A Total Health estd lancando mais um equipamento
inovador para os amantes do Cycle
Indoor é a Total Bike “TX PRO”.
Projetada ergondmica e
biomecanicamente para suprir os diver-
sos biotipos fisicos, proporcionando um
excelente desempenho para a prética do
Cycle indoor, Simulando diversas situa-
¢oes de pedalada (subida, descida, etc)
e visando aprimorar a capacidade
cardiorespiratéria e resisténcia mus-
cular lo-calizada. Mais informacdes:
www.totalhealth.com.br
Tel. (16) 3209-6000

10 a 14 janeiro 2004
19° Congresso Internacional de Educagdo Fisica
www.congressofiep.com
Tel.: (45) 525-1272 / 9975-1208
Foz do Iguagu — PR

17, 18, 24 e 25 janeiro 2004
10° Curso Pratico de Fisiologia do Exercicio e
Avaliacdo Fisica em Academias
www.cefise.com.br
Tel.: (19) 3466-2350 / 3476-6835
Campinas — SP

16 margo a 30 junho 2004
Curso de Aperfeicoamento em Fitness MTA
(Marketing, Técnicas e Administracio) no Brasil
Uhniversidade Gama Filho
www.centraldecursosugf.com.br
ugf@centraldecursosugf.com.br
Tel.: (11) 3266-5599

Sao Paulo - SP

Novo Show-Room
Pré6-Phisical

A Pré-Phisical acaba de inaugurar seu show room em
Sao Paulo, localizado no Largo do Arouche, n® 438. Procurando
facilitar o atendimento aos seus clientes, o local possui amplas
instalagdes e um novo conceito de loja, onde o cliente pode
testar todos os equipamentos da empresa e também ter A sua
disposi¢io vérias outras marcas de produtos como Esteiras da
Total Health, Stepper e Elipticon da Moviment, Acessérios e
Anilhas da Flex, Bicicletas Ergométricas da Bio Walk e também
uma nova linha de Spinning, que é o mais novo lancamento da
empresa, com um sistema de parceria. A Pré-Phisical traz para o
mercado um novo conceito de trabalho tendo como objetivo
facilitar para o cliente a escolha de seus produtos!

Informagées: (14) 3622-5541 / 3621-1880

A1BR » 2L AH
AERAYA"

Academia — Vendo academia de pequeno porte na regido central
de Sio Paulo no bairro de Santa Cecilia com 3 anos de
funcionamento. Musculagio, localizada, alongamento, step, axé,
danca de salio e boxe. R$ 30.000,00. Aceito auto. Tel.: (11)
9653-2061 — Marcio.

Agradeco a remessa da revista “Empresdrio Fitness”, publicacio
que traz contribuicio eficaz para o setor, em razio da qualidade
dos artigos e matérias ali contidas, que somando a nobreza da
impressdo a qualifica como um dos principais veiculos setoriais
de comunicagio do Pais.

Domingos Sabino Diniz

Marketing — Academia Open Sports — Brasilia - DF

Venho por meio desta agradecer & Revista Empresério Fitness
pela imensa contribuicdo que estd fazendo ao mercado de
academias brasileiro com informagdes interessantes e muito
importantes para os empresédrios deste meio.

Silvio Mendes de Alcintara - Vitoria - ES

Divulgue
suUa marca
com um
brinde.

Tel:(0xx11)
3832 quyy

Visite nosso
site e conheca
toda nossa
linha de
produtos.
Temos mais

de 50 itens

em metais
resinados
divididos em:

* Chaveiros

* Botions

* Porta Recados
Contate-nos
teremos imensa
satisfacéio em
atendé-lo.

REVISTA

MPRESARIO

Rua: Elias Vitorino de Sousua, 308
Pirituba Cep.05143-040 Sao Paulo

Vendas: (0xx11) 3832 4477
www.pachrindes.com.br
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contece
Por Thais Almeida

REVISTA EMPRESARIO FITNESS

COMEMORA SEU PRIMEIRO
ANIVERSARIO

No dia 12 de setembro, a Revista Empresério Fitness antecipou as comemoragdes de
seu primeiro aniversério oferecendo um coquetel a seus colaboradores e parceiros. O evento
realizou-se no Hotel Excelsior, tradicional hotel paulistano, tendo como cendrio uma atrativa e
bela vista do cidade.

O evento foi marcado pelo seu ponto maximo, a entrega de um troféu a todos que
participaram efetivamente do crescimento da publicagio durante o ano, anunciados pelo mestre
de ceriménias Fibio Fortes.

Os homenageados foram os colunistas: Jorge Gongalves, Marcia Pucci, Sérgio Duque,
Antonio Camargo, Adner Gomes, Fernando Valle, Paulo Akiau, Patricia Totaro. Os jornalistas:
Rodrigo Ferreira, Carlos Gimenes e Madalena Almeida. Os diagramadores: Laiz Ledo, Roberta
Moreira e Mércio Vendramini. As empresas anunciantes e seus representantes: Ricardo / Maktub,
Carlos e Guto / Action Gym, Flavio / Bio Walk, Homero e Sueli / Pré-Phisical, Almir / Outfitmixx,
Sandra / Pértico, Mario / Rudel, Hilton / Yozda, Peter e Paulo Akiau / Body Systems, Ricardo /
Moviment, Andréia e Cida Conti / Fit Pro, Marcos e Edson / Gym Master, Ademir / Lion Fitness,
Luis / DP Fitness, Joel / Ibepe, Mieli e Marcelo / MKTE, Ricardo / Aquatica Slade, Mayko /
Mapema, Francisco e Wagner / I-Fitness, Ricardo / Byteway, Rodolfo / Fitness School, Roberta /
Hidrobike, Gilberto / Biotech, Evandro / Spandex, Bayard / World Sculptor, Paulo / Pac Brindes,
Gonzaga / New Life.

A Revista Empresario Fitness agradece a seus parceiros, colaboradores, anunciantes,
leitores e a todos que colaboraram com seu crescimento de alguma forma. ®

Fotos: Atitude

Paulo (Pac Brindes) e Mirio (EF) Micio (EF) c Gonizaga (New Life)
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Existem muitas maneiras
de sua empresa ficar fortel

£
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Os APARELHOS MAXPOWER SAO0 SUPER RESISTENTES, BONITOS, %
ROBUSTOS E COM A TECNOLOGIA INOVADORA QRUE SUA ACADEMIA
MERECE. SEUS ALUNDOS IRAD SENTIR A DIFERENGA. COLOQUE FORGA V—
EM SUA ACADEMIA! 1" . AT
' POLYIER
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linha de aparelhos

BIANGULARES

A evolugéao do fitness
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ESTOFADO ESPECIAL

! ROLAMENTO cOM
. 4 TORRES SIMULTANEAS BLINDAGEM DUPLA

TEMOS TODOS 0OS TIPOS DE ACESSORIOS PARA FITNESS, BICICLETAS,
ESTEIRAS, BANCOS, PROJETOS PARA ACADEMIAS::.

Av. BRASIL, 1851 - cepP: 14075-040 - GDMERBIAL@MAXPDWER.IND.BR
RIBEIRAO PRETO - SP - pABX: (16) 3969 1313
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ToP FITNESS
AGITA CURITIBA

Mais de 40 empresas estiveram presentes 2 I TOP FITNESS —
Feira do Esporte e Satide, realizada de 12 a 16 de novembro nas instalagdes
do Marumby Expo Center, em Curitiba.

Tendo em vista a coincidéncia de data com a Maratona
Internacional de Curitiba, realizada no dia 16, o evento recebeu boa
presenga dos maratonistas que estiveram na cidade, além de um publico
altamente técnico de cerca de 8.000 pessoas.

Segundo a promotora do evento — Top Master Feiras — foram
identificadas as presengas de representantes de 180 academias, vindos de
5 Estados da regido Sul e Sudeste.

Esta foi a primeira edi¢io da Top Fitness que promete solidificar-se
nos préximos anos como um dos grandes eventos do setor em todo o pafs.

Rodrigo Sacani / Total Health

= Emwwesario Fitness
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APARELHOS A SERVICO DE SUA SAUDE

ARTICULADOS

PRO-PHISICAL: ;ﬁ PROMOCAQ .,
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MODERNIZE sua Acabpemia com 9 Maauinas Por:

TUBOS:
3 x 3.950,00 24 x 786,96
12 x 1.278,60 36 x 634,68
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PRO-PHISICAL: Rua Rodolpho Alexandre Martinelli, 140 - 7° Distrito Industrial - CEP 17.212.747 - Ja(-SP
e-mail: pro-phisical@uol.com.br - prophisical@prophisical.com.br - homepage: www.prophisical.com.br
FAX: (14) 3622-5541 - VENDAS: (14) 3621-1880 + 3624-2521 + 3624-9707 - 3624-3055
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Por Rodrigo Ferreira

O MERCADO DE
e

O mercado, na sua maioria, é
conduzido por pessoas que
vieram da area de Educacédo

Fisica. Isso dificulta bastante o
aproveitamento do negocio.

Ha4 seis anos, quando iniciou

a empresa Body Systems, o

professor de Educagio Fisica

Paulo Akiau, apostava em

algo revoluciondrio para o
mercado de fitness no pais. Sua intengio
era padronizar e coreografar aulas de
gindstica.

Hoje os programas gerados por
sua empresa estio em mais de 1.700
academias, com cerca de 10.000
professores treinados e estima-se que seus
programas sejam praticados por um
milhio de pessoas.
Em uma entrevista descontraida,

Paulo contou a revista Empresério Fitness
suas opinides sobre o mercado de
academias. Para isso ndo poupou palavras
duras. Fez uma anélise centrada na sua
experiéncia de mercado.

E.E - Como o professor se tornou
empresario?

PA. - Desde o inicio da minha
carreira, como professor de Educagio
Fisica, me imaginei como uma empresa. O
meu conteddo pedagégico veio sempre

10 |Revista Empresario Fitness
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acompanhado de uma preocupagio
de todos os aspectos ligados ao
marketing e gestdo. Através desse
cuidado, consegui padronizar minha aula
e criar um método préprio. Por conta
disso, estive em 34 pafses participando de
congressos, semindrios e convengoes,
sempre apresentando meus conhe-
cimentos.

Naquela época eu percebia que
meus colegas, que também viajavam para
dar palestras e realizar cursos, olhavam
para mim como uma referéncia, como um
professor que se preocupava com todos
os aspectos relacionados a uma
mercadologia. Nio ficava centrado apenas
em como expor minha aula. Pensava o
negéeio como um todo. Sem saber j4 tinha
uma mentalidade empresarial.

Dai até a minha primeira
iniciativa empresarial real foi um passo
muito pequeno. Foi uma questdo de
oportunidade. E ela apareceu em 1997,
com a proposta da Les Mills (rede de
academias neozelandesa) de langar aqui
no Brasil um programa de gindstica que
ela desenvolveu na Nova Zelandia. Foi
entdo com o “Body Pump” que demos

ILIZA
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origem a esta empresa chamada Body
Systems.

E.E - O dono de academia sabe
aproveitar o seu negdécio?

PA. - Nio. Nosso mercado
ainda é sub-utilizado. Carece de um maior
conhecimento de tudo que estd
relacionado com operagio, tendéncias e
alternativas para se tirar o maximo de
rentabilidade dessa categoria de negécio.

E claro que é possivel encontrar
muitos empresarios bem sucedidos, assim
como alguns casos que sio referéncia no
aspecto administrativo. Porém, grande
parte do mercado é composto por
alucinagSes e negécios mal geridos.

E.E - Porque isso ocorre?

PA. - O mercado, na sua
maioria, € conduzido por pessoas que
vieram da drea de Educagio Fisica. Isso
dificulta bastante o aproveitamento do

Foro: Divulgagdo




negécio por falta de um conceito, de
fundamentagio em administragéo,
marketing, etc. E exatamente essa a origem
da problemitica.

Normalmente o negécio comega
com um professor que se destacou na
profissdo e acabou tendo a oportunidade
de iniciar o seu préprio negécio. Assim
como eu, esses professores nio tem uma
formagio académica especifica na 4rea de
gestio e acabam tendo, na maioria das
vezes, que aprender por conta prépria.
Sdo autodidatas.

Com isso o proprietdrio de
academia fica refém de se espelhar em
outros exemplos. Fica mais facil para quem
tem préximo de si empreendimentos
interessantes, uma referéncia positiva e
de sucesso. Mas, a grande maioria est4
em localidades onde ndo existe esse
modelo a seguir. Isso gera distor¢des do
negdcio.

E.E - Entio o mercado de fitness é
amador!?

PA. - Eu diria que existe uma
grande quantidade de iniciativas
amadoras, assim como percebo que est4
havendo um processo de profis-
sionalizagio do segmento. A cada ano,
mais empresas procuram formatos

profissionais de gestdo. E crescente o
nimero de academias que buscam uma
consultoria na drea. ;

Até 1997, praticamente nada
dentro de uma academia era
sistematizado. As exceg¢des eram as
grandes redes que tinham acesso a
informagdes do exterior.

A Body Systems estd
colaborando para a transformagio do
mercado de fitness. A partir da
sistematiza¢do da gindstica, que foi
implementada pela nossa empresa,
percebemos que os proprietdrios de
academia estdo gradativamente abrindo
os olhos e passando a sistematizar os
outros departamentos também. Isso traz
um beneficio muito grande que é a maior
facilidade no controle de qualidade.

E.E - Os empresdrios de academias
sdo resistentes a esta padroniza-
¢ao?

PA. - Em lugares mais
afastados, onde as novidades demoram
mais para chegar, ainda encontramos
resisténcias, mas é por ignorincia do
empresdrio, que nido estd antenado com a
necessidade do mercado dele.

No cendrio econémico e social
que estamos vivendo, a tendéncia é que

muitas dessas academias desaparegam ou
que operem com uma baixissima
rentabilidade.

Esses donos de academia nio
enxergam que eles ndo tém um negécio,
tém um emprego. O empresdrio nio
percebe que o nivel de rentabilidade do
negéeio dele é inferior ao saldrio de um
bom personal-training.

Esses casos ndo tém solugio. O
proprietdrio vai sofrer com essa realidade
que nio muda, ou entio ele vai
desaparecer porque a concorréncia, que
é crescente, vai tratar de expulsi-lo do
mercado.

E.E - O que a Body Systems reserva
de novo para o mercado em 20047

PA. - Existe um novo programa
sendo preparado para 2004. Ele deve ser
apresentado ao mercado entre maio e
setembro. Nio posso falar o nome ainda,
ou o que vai ser. Somente que serd algo
dentro do conceito de solugio para
administracio de uma academia.®

Colaboragdo: Jornalista Carlos Gimenes

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

" Tatami e.v.a
b

Lupa de
superficie siliconizado co
superficie
impermeavel,
textura e
desenho oficiais
aprovados pela
federagao.
COMPROVE!
Peca sua
amostra.

Step em E.V.A solado superior e
inferior. Medidas 75x32/82x32/
96x32, nas alturas de 10 ou 15 cm

Tel. (11) 4224-2829 ou 4226-2191 (solicite catalogo completo)
Rua Heloisa Pamplona, 365 - Fundagao - SCS - SP - CEP: 09520-320 - E-mail: aquaticaslade@aquaticaslade.com.br

Acessorios para natagao,

Sl . ! Visite nosso site:
hidroginastica e hidroterapia

www.aquaticaslade.com.br
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cursos Humanos

Por Mdrcia Pucci
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Existem diversas ferramentas para

selecionar os melhores profissio-

nais para sua empresa, mostramos

na dltima edigdo uma delas,
detalhando o perfil (conhecimentos,
habilidades e competéncias) desejado
para selecionar e contratar um profissional.
E como reté-los na empresa?

Existem diversas prdticas e
ferramentas que ndo atendem mais as
expectativas e necessidades das empresas
e das pessoas. Valorizar os recursos
humanos nio é mais uma tendéncia é uma
necessidade.

Por isso, avaliar suas politicas e
préticas de recursos humanos atuais, fazer
um levantamento no mercado em que sua
empresa estd inserida “benchmarking”
(o que os concorrentes estdo fazendo
para reter seus melhores profissionais ) e
uma pesquisa interna, podem fornecer
um rico material para a montagem de um
plano de retengio de talentos para sua
empresa.

A revista Exame, anualmente,
destaca “As Melhores Empresas Para

12 | Revista Empresario Fitness

Valorizar
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recursos humanos nao
é mais uma tendéncia,
é uma necessidade.

Vocé Trabalhar” em edigdo especial. Sua
pesquisa avalia alguns itens que
consideram ser eficazes para a satisfagio

‘dos profissionais, vamos destacar alguns:

1.Credibilidade — significa a
confianga que os funcionérios depositam
na lideranca. Neste item, sdo avaliadas a
qualidade da comunicagio interna, a ética
na condugio de negécios, a forma de
divisio de tarefas e na resolugdo dos
problemas.

2.Respeito — avalia como as
pessoas sdo tratadas; quais as reais
oportunidades de crescimento e
desenvolvimento profissional; se o pacote
de beneficios atende as necessidades
especificas dos funciondrios;
reconhecimento e valorizagio do
trabalho.

3.Imparcialidade — nédo existir
favoritismo para um funciondrio em
detrimento de outros.

4.Camaradagem - relagoes
pessoais desenvolvidas na empresa e o
favorecimento da empresa para o
trabalho em equipe.

5. Beneficios — neste item importa
a criatividade e a capacidade da empresa
de focar as necessidades especificas de seu
pessoal.

6. Etica e Cidadania — programas
criados visando ao be-estar da
comunidade onde a empresa estd inserida.

7.Desenvolvimento Profissional
— oportunidade de crescimento 4 equipe,
com cursos de reciclagem, apoio a
educagio continuada, treinamentos e
possibilidades reais de promogéo.

Segundo Peter Druker, valores
como o bem-estar dos funciondrios e da
comunidade é pega-chave para estimular
a organizagio a buscar e manter a
lideranga.

Como estd a sua empresa na
avaliagio dos quatro itens acima!

Lembre: As empresas que
acreditam genuinamente nas pessoas
estardo na frente das demais, sempre. ®

Fountes de consulta: Revista Exame Fdigio Especial - As
Melhores Empresas Fara Vocé Trabalhar, Revista Gestio Plus
(09 ¢ 10/03), Revista Melhor (08/03)

Meircia Pucci é Diretora da Together
Gestio de Pessoas
marcia,pucci@uolcom.br/together-dh@uol.com.br
Tel. (11) 3773-9468 / 8147-3754




" Adquira agora também os produtos
Ay IBEPE no Rio De Janeiro.
SHOW ROOM
\ | Av. Sernambetiba, 3400 loja G / Barra Da Tijuca
“. AGENDE UMA VISITA E CONFIRA |
o Alberto Adoni
(21) 9234 9632 / 2484 2770

LEG PRESS 45°
(Leg press)

~

-

K
\

BIKE SPINNER OXYGEN : BANCD P/ PANTURRILHA BANCO P/ BIGEPS
[Spinnor bike) [Seated calf) (Scott curl)

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

SUPIND INCLINADO ARTICULADO L BANCO ABDUTOR
(Superior press) (Hip abduction)

ABDOMINAL COM PESO POLIA SIMPLES REGULAVEL POLIA BUPERIOR
(Abdominal) (Adjustable cable column) (Lat pulldow)




ecnologia
Por Marcelo Angel
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USABILIDADE E INTERNET

NO ME

Foto: Divulgagao

m cada 4rea existe um estudo

que determina qual a melhor

forma de executar e produzir um

produto, e na Internet também
é assim. Um deles chama-se Usabilidade,
que através de pesquisas e tecnologia cri-
aram um manual de boas agdes a ser
: seguido por aqueles que pretendem in-
gressar no mercado eletrénico.

Essas técnicas sdo utilizadas por
| muitas empresas, mas ainda existem sites
que deixam a desejar, e como estamos cer-
cados pela concorréncia que tal dar um
passo a frente?

Abaixo apresento um guia sim-
: ples com 10 dicas importantes que fazem
i muita diferenga.

1- Menos é mais. [ site leve e
rapido ]

Vocé deve ter paginas objetivas,
diretas ao assunto, que mostram o que
a empresa faz. O tempo é importante e
vocé tem apenas alguns segundos para
conquistar a atengio do visitante. Man-
tenha as pdginas leves, use poucas
imagens, bem colocadas e comprimidas.
O texto deve ser direto e objetivo. Es-
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e D0 DEFIRESS

Ingressar no mercado eletrbnico
requer uma série de medidas
padronizadas para que se obtenha
0S objetivos esperados e esteja
na frente da concorréncia

pecialmente na pdgina inicial.
DICA - Se vocé esta vendendo um
produto ou servico na Internet, man-
tenha o foco em sua mensagem.
Ninguém quer ver um layout cheio de
animacgdes e gravuras que nunca ter-
minam de baixar.

Lembre-se “a imagem seduz e é
importante, mas € o texto que vende”. Use
um layout limpo e elegante.

2- Padrio [ ter logica ]

Mantenha o mesmo padrdo em

todas as pdginas. Além de tudo, man-
tendo um layout padronizado vocé
passa uma impressio mais profissional
e organizada. Uma péagina de cada for-
ma e jeito é obra de artista pldstico e
nem sempre é compreendida.
DICA - Usar as mesmas cores, moldu-
ras, botdes, fontes e demais elementos em
todas as pdginas; Logomarca da empresa
na mesma posi¢do; Posicionamento do
menu e texto.

3- Navegacdo [ acesso facil ]

Seja simples e facilite a navega-

¢do. Coloque o contetido em categorias
e os links em hierarquia de importincia
e relevincia. Néo se esquega, pois nem
todo mundo pensa igual e a Internet é
um labirinto de informagées.
DICA - Todas as paginas devem estar
a dois, no maximo, trés cliques de dis-
tincia umas das outras. Mas ndo
adianta colocar tudo em um dnico
menu. Categorize o contetdo.

Também teste a navegagio do site
e chame alguém sem muito conhecimen-
to, pedindo a ele que encontre alguma
informagdo que vocé saiba que existe.

4. Fale conosco [ comunicacio ]

Quem jd ndo passou por apu-

ros tentando arrumar o telefone ou
e-mail de alguma empresa e ndo encon-
trava nada no site?
DICA - Colocar o e-mail no rodapé de
todas as pdginas. Formuldrio de contato
com poucos campos para o usudrio pre-
encher. IMPORTANTE [ nome, e-mail,
telefone e a mensagem | deixe a burocra-
cia de lado e ndo pergunte mais nada, é
horrivel preencher um formulario de con-
tato com tantos campos, tem gente que s6
falta pedir tipo sangiiineo.

5- Logos e imagens [ padrio
e relevincia

Seja claro com a imagem a ser

passada e também tenha bom senso se
for colocar uma infinidade de logotipos
ou desenhos em um site. Ndo sdo todos
que possuem uma boa conexio e também
ndo é nada agradavel acessar um site vAri-
as vezes e ver em todas a bendita animagdo
de introdugao.
DICA - Ninguém gosta de esperar minu-
tos para ver uma imagem ou animacao
carregar. Se for necessdrio & apresenta-
¢do ou uma segdo com logotipos, crie uma
pagina sé para isso, assim quem quiser
ver vai acessar. Ou coloque-as de forma
pequena e randémica.




6- Fontes [ tipos de letra ]

Procure usar apenas uma fonte
emtodo o site. Seja igual a um jornal onde
vocé percebe o contetido e seus destaques
sem ter o carnaval de letras. Se vai usar
mais de uma, use apenas para destaques,
citagoes e titulos, mas mantenha o padrio.
DICA - Outra razdo é que as fontes nido
sdo padrdes em todos os computadores e
as vezes pode ser que os usudrios nio
vejam as pdginas como foram criadas.
Mantenha o padrao.
7- Espago em branco
[ harmonia

E o responsavel pela harmonia

em um site. Nestes espagos os textos se
destacam se organizam e facilitam a leitu-
ra. Normalmente sdo usados de forma a
criar um layout adequado a imagem da
empresa.
DICA - Deixe espagos em branco ou sem
texto. Use margens 4 esquerda e a direita.
Siga a idéia de um visual mais limpo, agra-
dével e profissional.

8- Becos sem saida [ labirinto ]

Beco sem saida é uma pégina

aonde ndo existem links para sair dela.
E também uma pégina com navegagio
confusa.
DICA - Pense no site de uma forma que
ndo precise dos botées do navegador, ou
seja, se precisar clicar no botdo voltar, tem
alguma coisa errada. Oferega a possibili-
dade de caminhos e retornos.

9- Links mortos [ em constru-
¢do |

Links mortos sdo aqueles que

estdo no menu, mas ainda nio foram
criadas as pdginas correspondentes ou,
pior ainda, levam a uma “pdgina em
construgio”.
DICA - Se a pagina nio existe ou nio
estd completa, ndo coloque link para ela.
Péiginas com a mensagem “em constru-
¢ao” causam frustragio, ja pensou quando
vocé espera encontrar a informagio, mas
ela ndo est4 14.
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10- Links quebrados
[ 404 file not found ]

Sab{okiteriveis eratio encontra-
dos em muitos sites. Normalmente isso
acontece em sites que ndo sao dinidmicos
ou seja que ndo possuem um sistema de
publicagio de contetido, e as paginas sdo
criadas manualmente levando a um erro.
DICA - Teste todos os links em todas as
pdginas, sempre.

Com estes passos vocé poderd
ter mais consciéncia, pois criar um site é
muito mais do que juntar textos e fotos. E
um estudo sobre o hébito de navegagio e
consumo do cliente relacionado com o
perfil e target da empresa e produto. @

Marcelo Angel é mestrando em Adminis-
tragdo, pos-graduado em Administragio e
Marketing Esportivo e sécio da MKTE

wwiwmbkte.com.br/ www.marceloangel.com.br
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M arketing

Por Jorge Gongalves

Foro: Divulgagao

ste ano de 2003 sem nenhuma

divida, nosso setor nao ficou de

fora dos dificeis ajustes

econdmicos e da escassez de
dinheiro circulante no mercado; muitas
academias passaram por momentos de
reavaliar suas operagdes e por algumas
vezes, em meus cursos ou em minhas
visitas ao mercado, ouvi grandes recla-
magdes de empresdrios sobre a dificul-
dade de “captar” ou “reter” clientes em
suas academias. Por algumas vezes, te-
nho mencionado que o futuro che-
gou. Através de meus artigos neste e
em outros veiculos tenho tentado mos-
trar a vocé parceiro do segmento que
novos e bons momentos nos esperam.
Observamos também que novos empre-
endedores buscam o nosso mercado,
vocé provavelmente ganhou um “con-
corrente” ai pertinho de vocé, que lhe
preocupou e que lhe “tirou” alguns cli-
entes. Pois bem, ai vao algumas suges-
toes para que 2004 seja um ano novo
feliz para os negécios.

OBSERVE.......... 1,6 % apro-
ximadamente da populagio do Brasil
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estd dentro de nossas academias; nos
EUA o ntimero é de 13,4 % e na Euro-
pa 8,3%. Repare o quanto podemos
crescer!

ACAO................Ndo entre
na “guerra” com seus concorrentes ten-
tando captar seus clientes, o mercado
de pessoas que ndo praticam atividades
em academias é muito grande objetive
este publico.

_ Para tanto planejar suas
ACOES, para o préximo ano é funda-
mental. Bem, minha sugestio é que
monte uma estratégia atuando em algu-
mas dreas; vamos desenvolver juntos
eu, vocé e sua equipe. Confio em seu
potencial de criagio para ampliar e me-
lhorar estas linhas sugeridas:

LINHA 1. Promocgdes:

Monte uma promogido para
cada més de 2004, converse com sua
equipe e as desenvolva. A seguir, dois
exemplos que sugiro.

3 JANEIRO: “MEU AMIGO
E DEZ”, confeccione um convite VIP,
objetivando um ndmero determinado
de pessoas a serem atingidas pela pro-
mogio e entregue a alguns clientes que
ja utilizam sua academia para que ele
convide seu melhor amigo para fre-
giientar com ele por DEZ dias e trei-
narem juntos.

FEVEREIRO: “30 DIAS
NA FAIXA”, todos os novos clientes

D anesanpo 2004

ganham um més adicional para treinar,
anexado ao “plano” de sua escolha, ten-
te evidenciar os negécios mais longos
de trés ou seis meses.

LINHA 2. Eventos:

Minha sugestio é que vocé
monte no minimo 6 grandes eventos
por ano, e seis eventos menores, os
encontros sociais sio fundamentais no
seu plano de “retencdo”, hoje as pes-
soas buscam relacionamentos, quan-
to maior o nimero de relagdes que
vocé fomentar, maior serd a taxa de
“fidelidade” ao seu produto, seguem
algumas sugestdes:

JANEIRO: “ENCONTRO
NO VERAQ?Y, encontre entre seus cli-
entes o “local” que a grande maioria
goste de passear, serve praia, montanha,
bosque ou uma praca. E ai neste lugar
que vocé deve reunir seus “clientes”
para uma segdo de alongamento, uma
caminhada ou apenas um encontro para
bater papo e apreciar a natureza. Nio
se envolva com “super producdes” do
tipo palcos, luzes e som, pois isto o leva-
rd a gastos que nem sempre sao viaveis;
o importante é focar as pessoas e sua
felicidade por estarem ali.

FEVEREIRO: “BEM VIN-
DOS A 20047, durante toda uma se-
mana, sua equipe vem fantasiada. Apro-
veite a proximidade do carnaval e en-
volva seus clientes num clima de alegria
com algumas aulas a fantasia; é funda-
mental que seu pessoal se envolva de




corpo e alma no clima do evento.

MARGCO: “FESTA DA
PORCA E DO PARAFUSO”, en-
volva toda equipe no convite a este en-
contro que pode acontecer numa casa
noturna de sua cidade. Anuncie o even-
to no minimo com quinze dias de ante-
cedéncia; todos devem retirar seus con-
vites de forma exclusiva: o ingresso deve
ser VIP e este deve virar um objeto de
desejo do seu convidado, portanto
quem o retira, se cadastra para receber
a “tal porca ou parafuso”. Na entrada
da festa, as meninas recebem a porca
(se preferir faga ao contrario, isto em
nada alterada o sentido), e os meninos
o parafuso e a grande brincadeira é que
as pessoas se encontrem |4 dentro para
encaixar seu parafuso em uma porca

“NO BOM SENTIDO™.

LINHA 3. Langamentos:

Nosso mercado precisa de no-
vidades a cada dia. Busque mais produ-

tos e faga pelo menos seis langamentos
ao longo do ano; se conseguir um a cada
més, 6timo é fundamental para a capta-
¢do de novos clientes. Algumas empre-
sas hoje, oferecem produtos com exce-
lente qualidade, principalmente do pon-
to de vista mercadolégico portanto, co-
loque vocé também sua equipe para cri-
ar, ndo se esquega de buscar sempre o
que o seu cliente quer: o olho dele defi-
ne os produtos. Onde buscar
criatividade? Nos eventos, visitando as
grandes academias e observando as no-
vas aulas, suas caracterfisticas; capte idéi-
as e novas forma de fazer.

JANEIRO: “NATACAO
LIVRE”, mais uma modalidade de
trabalho que tenho sugerido aos meus
clientes e tem funcionado muito bem.
Coloque uma raia de sua piscina, livre
para que os clientes possam nadar, com
uma eventual orientagio de seus pro-
fessores; saia do modelo “convencio-
nal” de ensinar os estilos e tudo mais.
Se o cliente s6 quer nadar deixe ele
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fazer o que gosta.

FEVEREIRO:“ PERSO-
NAL EM GRUPO”, Este é um novo
produto com excelente apelo. Busque
em seu funcionamento os horirios de
menos procura e oferega o trabalho per-
sonalizado para pequenos grupos (ain-
da nio tive experiéncia de grupos maio-
res que quatro) e oferega todo um com-
plexo de atividades para estes clientes,
diariamente, com um novo estimulo:
musculagio, aulas de relaxamento, na-
tagdo, caminhadas enfim vérios produ-
tos em um s6 “pacote”,

Foi um grande prazer para mim,
té-lo como leitor ao longo deste ano. Es-
pero continuar com sua parceria.

Obrigado e FELIZ 2004.9

Jorge Gongalves ¢ consultor, palestrante,
coordenador do curso de MTA da UGF e
professor da pés-graduagiio da UNI FMU
www.jgconsultoria.com.br.

fazendo marcas campeas
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Porgodrigo Ferreira e Pedro

inha academia vai mal.

Primeiro foram as promogdes

de comegco de ano que ndo

deram certo: “Traga um amigo

e ganhe uma mensalidade”
“Receba um kit de gindstica grdtis, na
compra de um plano trimestral”. Depois
veio o inicio das aulas nas faculdades e a
academia permaneceu vazia, nem a
tradicional promog¢do para calouros
vingou. Chegado o inverno no meio do
ano, muitos clientes sairam de férias e ndo
voltaram. O caixa comegou a dar sinais de
escassez e algumas contas tiveram que ser
atrasadas.

O segundo semestre ndo foi muito
melhor. Apesar dos contratempos do
comego do ano - a mudanga de presidente,
a subida do délar, o desemprego que
aumentou - estava esperangoso com o boom
de Agosto a Novembro que nunca deixou a
academia fechar

Assim como nos outros anos, ele
veio, mas foi timido. O que era para ser

18 | Revista Empresario Fitness

W
L&

uma tempestade de novos alunos fazendo
fila, foi uma leve garoa, com somente
alguns gatos pingados. Nio teve jeito, a
academia teve que demitir alguns
funciondrios e deixar para mais tarde
aquela troca de equipamentos. Foi preciso
fazer uma revisdo no caixa e também uma
série de cortes. Para economizar,
trocamos até a marca dos produtos de
limpeza, adotamos também as limpadas
de luz fria, para gastar menos.

Por outro lado, a academia
nunca fez tanta promogdo na sua historia.
S6 faltou pagar para ter alunos. Foram
antincios em outdoor, chamada no réddio,
pesquisa para identificar clientes, mala
direta toda semana, etc. Foi dificil atrair
alunos novos. 86 mesmo os suficientes
para ndo fecharmos.

Agora no final do ano é a vez do
verdo que ndo chega, até o sol teima em
aparecer. Minha academia parece um
mausoléu.”

Este dono de academias ficticio
estd se perguntando: Cadé meus alunos?

MIA :CH
VOLIAR

O fitness parou de atrair pessoas! Devo
mudar de ramo?

Assim como ele, muitos da drea
estdo assustados e tém dividas quanto
ao futuro do seu empreendimento.
Porém, antes de mudar de negécio, confira
0 que outros empresdrios e consultores
tém a dizer.

A culpa do mau desempenho
nos negécios pode ndo ter sido sua. Nunca
o mercado de fitness sentiu tanto os
reflexos da economia como neste ano que
passou. Apesar disso, o panorama para
2004 sdo outros e dias com aulas de
gindstica e salas de musculagio cheias
estdo por vir

De acordo com Claudemir
Galvani, vice-presidente da Ordem dos
Economistas do Estado de Sdo Paulo e
diretor da Metha Consultoria, “2003 foi
um dos piores anos em termos
econdmicos da ltima década. Nos tdltimos
dez anos tivemos uma taxa média de
crescimento da economia de 0,9% ao ano.
Em contra partida o crescimento da




populagdo no mesmo periodo foi de
1,6%. Isso significa que o rendimento
do pafs dividido por pessoa foi bastante
reduzido”, conclui.

Para exemplificar o que
significou este ano, ele fez a seguinte
comparagio: “E como se o individuo
ficasse desempregado. Nos primeiros
trés meses ele se vira, tem o fundo de
garantia, 0 13° saldrio, as férias,... Depois
que ele estd um ano desempregado a
situagdo piora sensivelmente. Em dois
anos ele quebra, fica miseravel. Entio,
2003 foi o ano da quebradeira”.

Todos os setores da sociedade
sentiram os reflexos da estagnacio na
economia. O mercado de fitness, que
segundo especialistas tem que aumentar
20% ao ano para nio deixar de crescer,
ndo foi diferente.

A recessdo afetou também as
grandes academias, que em tese tem um
know-how fundamentado, porque elas
precisam de um break even (ponto de
equilibrio entre receita e despesa,

semelhante a uma nota de corte) muito
alto para funcionar, isso gera a
necessidade de se ter muitos alunos.

Segundo Richard Bilton, diretor
geral da rede de academias Cia Athlética,
uma das maiores do setor, a empresa
enfrentou grandes problemas no periodo
de maio a agosto. “Neste periodo tivemos
uma queda de 10% no nimero de
alunos”, explica.

Para Bilton isso foi motivado
pela incerteza da manutengio do emprego
dos préprios alunos. “Tudo aconteceu
devido 2 auséncia de garantia de trabalho.
Isso porque as pessoas tinham a
responsabilidade com outras contas,
como o colégio, por exemplo”, conclui.

Com isso as academias que antes
se atreviam a “esbanjar”, ou que ndo se
preocupavam o suficiente com seu
controle financeiro, tiveram que mudar
de atitude para nio fechar as portas.
Muitas ndo fizeram isso a tempo e
acabaram encerrando suas atividades.

Para entender melhor o que

Foro: Divulgagéo

‘2003 gerou a necessidade do
dono de academia olhar para
dentro de sua empresa,
revisar seus paradigmas de
administragdo, ser criativo e
buscar solugées. ”

Luiz Amoroso,
Fit Biz Consultoria
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aconteceu no mercado fitness nesse ano é
preciso avaliar a economia do Brasil.

O ano de 2003 comegou com
turbuléncia. A sucessio presidencial
deixou o mercado financeiro estagnado,
aguardando o que seria feito pelo novo
governante. Com isso, o consumo foi
drasticamente reduzido.

Muitos investidores estrangeiros
ficaram temerosos e retiraram dinheiro
do pais, o que levou a uma escassez de
moeda americana, necessdria para efetuar
transacdes com o exterior. E, como em
todo negécio, o que € raro fica mais caro,
com o Délar néo foi diferente. As cotagdes
do primeiro semestre chegaram a colocar
o Real valendo apenas 25% frente ao
Délar, ou US$ 1,00 para R$ 4,00.

Essa desvalorizacio do dinheiro
acarretou diversos problemas. O primeiro
sinal sentido na drea de fitness foi o rapido

aumento de prego nos equipamentos
importados. Alguns chegaram a subir
30% em dois meses. O segundo ponto foi
o processo inflaciondrio. Produtos bésicos
ficaram mais caros, entre eles os
combustiveis, os insumos industriais e o
gds de cozinha.

Um dos resultados desse quadro
de instabilidade foi o achatamento dos
saldrios. E quando isso ocorre, todos tém
que cortar os gastos, inclusive aquelas
pessoas que fazem academia.

Luiz Amoroso, sécio da FitBiz,
consultoria de fitness localizada em Sio
Paulo, esclarece o que aconteceu: “No
comego do ano, a expectativa de inflagio
gerou nitidamente uma retragio do mercado.
As pessoas compram fitness a médio prazo e
se existe algum tipo de preocupagio quanto
amanterum investimento mensal, elas param
de investir. E natural”.
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Para conter esse redemoinho de
acontecimentos (inflagio, alta do délar e
outros) o novo governo imprimiu uma
politica de juros altos para financiamentos.
Na primeira reuniio de 2003, elevou a
taxa bdsica de juros, a SELIC, para 26,5%
ao ano, o que significa que o governo
pagava aos bancos quase 30% ao ano
pelos seus empréstimos.

Para se ter uma idéia de quanto
isso é prejudicial, os bancos para
emprestarem dinheiro aos consumidores
finais, com muito menos garantias de
pagamento que o governo, chegaram a
cobrar mais de 130% ao ano. Com taxas
tao elevadas a sociedade ndo consegue se
locomover. .

Galvani esclarece melhor a
atitude do governo, “para que os pregos
dos produtos nio aumentassem demais,
o governo aumentou a taxa de juros.
Dessa forma, ele reduziu o crédito para
as pessoas nao comprarem. Com a taxa
de juros muito alta, as pessoas que
buscavam um carro, uma geladeira, um
televisor, retiveram a compra porque nio
conseguiriam pagar as prestaces”.

As empresas de materiais de
equipamento para academias foram uma
das primeiras a sentiram a recessio do
mercado.

Segundo Ricardo Fiorini,
gerente de marketing da Moviment,
empresa fornecedora de esteiras, o
mercado em 2003 teve diversos
contratempos que favoreceram para a
estagnacdo do setor. “Nés sabiamos
que seria um ano dificil. O novo
governo gerou incertezas. Com a alta
taxa de juros e o nivel do risco pafs
elevado, os donos de academia tiveram
mais dificuldade de conseguirem
crédito para novos investimentos, o
que dificulta mais ainda a venda”,
afirmou Fiorini.

A empresa, assim como muitas
no setor, ndo conseguiu atingir suas metas
de venda. Isso porque o dono de
academia encontrou mais dificuldade para
o crédito e esteve menos propenso para
investimentos visando a reciclagem de
seus equipamentos. Fiorini projetou que




a sua empresa “vendeu 10% a baixo do
que costumava vender anualmente”.

Segundo Luiz Amoroso, outro
fator que atrapalhou muito o negécio
no ramo de academias, em algumas
regides do pais, foi a atipica falta de
semanas de calor. Isso ajudou a inibir a
visitagdo espontinea até as academias.
Principalmente o segundo semestre foi
intensamente prejudicado por este
acontecimento meteorolégico. “A
academia é moda verdo, ela vém da
expectativa da praia. E este ano nés nio
tivemos dias quentes tipicos dessa
estacao”.

O grande diferencial das
academias que ndo fecharam as portas,
para Amoroso, foi a mudanca de postura
com relagio A captagio de novos alunos.
“Com todos os acontecimentos que
tivemos, este ano ndo houve aquele
nimero de visitantes espontineos, que
acordam e dizem, ‘vou procurar uma
academia’. Nio mudou a dificuldade na
retengdo. Naturalmente o empresario
perde, mas ele também vendia, e em 2003
ndo vendeu. Poucas pessoas procuraram
as academias. Este ano é possivel que as
academias, em média, tenham encolhido
20%. Quem tava dentro saiu como sai

TENHA LIMA
ESFORCO.
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sempre, o novo é que deixou de vender.
O visitante sumiu”, conclui.

Amoroso salientou ainda que a
maioria das academias no Brasil & passiva.
Os empresarios de fitness investem para
construir, compram equipamentos e ficam
de bracos cruzados atrds do balcio
esperando as pessoas entrarem.

Abrir um negécio em plena
recessdo parece loucura, mas foi o que
fez a academia Progress, que iniciou suas
atividades em Abril de 2003, na cidade
de Sao Paulo. Jorge Luis Santos, gerente
da Progress, conta que foi necessirio
lutar muito para continuar existindo,
“assim como quase todo o mercado
tivemos um ano hastanlc conturbado,
ficamos bem abaixo da metas
pretendidas, afirmou o gerente.

Mesmo com todas as adver-
sidades a empresa conseguiu se adaptar
e permanecer viva. Hoje o negécio conta
com 850 clientes. A estratégia para nio
fechar foi simples, ndo esperar pelo
aluno, se fazer conhecida, através de
agoes de marketing e mala direta e
trabalhar para entender o que o cliente
precisa.

As academias que conseguiram
superar a crise e cresceram, investiram

TUZ0AR SEM FRZER

Foto: Divulgacio

‘Com a redugdo dos juros
poderemos melhorar o crédito.
Além de aumentar nossa linha
de produtos”,

Rodrigo Oliveira,
Gerente Comercial / Technogym

CONHECA OUTROS PRODUTOS:
www.yozda.com.br

Rua Anita Garibaldi, 41 — Vila Hipica Paulista CEP: 17520-540
Marilia - SP - Fone: (14) 3401-5044 / Fax: 427-6393
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muito em captagio de novos alunos e
com isso o que se percebeu foi que, por
conseqiiéncia, houve também uma
sensivel melhoria no atendimento ao
cliente.

Se um aspecto tivesse que ser
ressaltado para ajudar a academia de
gindstica superar a crise, Luiz Amoroso
afirma que seria o de “investir mais no
treinamento dos funciondrios. Investir
na base da academia. Se equipamentos
e instalagdo sdo um comodite o seu
grande diferencial é o servico. Invista
nas pessoas elas sio o grande
diferencial do seu negécio”.

Para Valdir Neves Sobrinho,
proprietdrio da Bio Fitness, no
Balnedrio Camborid, em Santa
Catarina, “a crise econdémica afetou a
academia, mas a filosofia de satisfazer
nossos clientes nio permitiu que o
nimero diminufsse muito. Oferecendo
desde um bom atendimento até
facilidade nos planos de pagamento e
pregos, temos mantido o nimero de
alunos. A academia tem que entrar na
vida da pessoa e ndo a pessoa entrar
na vida da academia”. Essa filosofia
ajudou a Bio Fitness a manter seus
matriculados, aproximadamente 500.

Uma outra iniciativa acertada
de Neves foi a de se associar a uma
fibrica de equipamentos para
academias. Com isso, ele conseguiu

certa imunidade quanto aos
acontecimentos econdmicos. “As altas
taxas de juros e a valorizagio do délar
ndo atrapalharam na compra de
aparelhos porque temos uma fabrica
prépria, a Grambow Fitness,
pertencente ao meu sécio”, enfatizou.

Amoroso ressalta que o
importante para as academias é estarem
preparadas para o mercado da forma
como ele se apresenta. Para o préximo
ano ele acredita que “devemos ter um
mercado mais comprador. E natural
que haja um acréscimo na procura por
academias. Deve haver uma
recuperagio do nimero de visitas e
procura”.

Mas ele ressalta, “aqueles que
se prepararam para a crise que foi este
2003, o ano que vém reserva um
horizonte mais trangtiilo. Esses estio
mais profissionais, aprenderam e
amadureceram. E com um mercado
mais positivo ele vai poder potencializar
esta oportunidade. J4 aquele que nio
fez nada e por sorte ndo quebrou, eu
recomendo atengdo. Por que o sucesso
dele estd no humor do mercado e isso
é ruim”.

Rodrigo Oliveira, gerente
comercial da Technogym, empresa
carioca de equipamentos, estd otimista
para 2004 e anuncia para seus clientes:
“Com a redugio dos juros poderemos

melhorar o crédito. Além de aumentar
nossa linha de produtos”.

Diversas empresas do setor
estdo otimistas com a melhora do
mercado, mas muitas contam com
grandes estoques de equipamentos.
Para aquele empresdrio que precisa
modernizar seu negécio, ou ampliar
para conseguir mais clientes, a dica é
fazer uma pesquisa nas diversas
empresas de equipamentos. Os precos
devem estar mais em conta e o
financiamento mais facilitado, porque
as empresas precisam capitalizar
recursos para investirem em fabricagdo.
E hora de pechinchar.

Porém cuidado, pois em
tempos de turbuléncia ndo se pode
deixar o caixa desprevenido. Antes de
aproveitar qualquer tipo de promogio
faca uma boa consulta em sua
contabilidade, estabele¢a uma lista de
prioridades de pagamentos e despesas.
Depois disso e com uma boa reserva
de caixa, saia As compras.

A previsio de Claudemir
Galvani é a de que, se ndo houver
nenhum “furacio”, o ano que vem vai
ser bom para as academias. “O ano de
2004 vai ter crescimento econdmico.
Nés devemos crescer de 3% a 4 %, o
que ainda é pouco, mas nés ji vamos
ter mudado a tendéncia. A curva do
desemprego, que estava crescendo, vai
cair e a curva do PIB, que estava
estagnada, vai subir. As pessoas vdo
consumir mais. Toda vez que o
mercado volta a se recuperar a pessoa
volta a tratar do seu amor préprio que
estava machucado. E a academia é o
lugar certo para tratar disso. Eu
acredito que o ano que vem vai ser
muito promissor para as academias”,
prevé Galvani.

Algumas ligdes importantes
vio ficar deste ano. E preciso digeri-las
e torné-las priticas em seu negécio. A
primeira delas como salientou Luiz
Amoroso, é que “2003 gerou a
necessidade do dono de academia olhar
para dentro de sua empresa, revisar




seus paradigmas de administragdo, ser criativo e buscar
solugdes. Foi o ano de quebrar alguns tabus como: eu
ndo consigo vender através do telemarketing,
prospectar novos clientes a partir dos alunos antigos,
ndo acredito em marketing. Isso foi tudo por dgua
baixo”.

Aquelas academias que buscaram reverter a
dificil situagdo em que se encontravam, tirou da
experiéncia uma segunda ligdo. “A busca pela visitagio
é um processo que deveria ser feito ciclicamente. Cerca
de 35% das visitagdes podem ser geradas através da
prépria academia. Jd o indice de conversio dessas
pessoas que visitaram a academia chega a 70%”,
apontou Luiz Amoroso.

O ano foi bastante duro, mas como o dito
popular apregoa “a desgraca de uns é a salvagio de
outros”. Nesse verdadeiro chacoalho que foi feito no
mercado de fitness. Muitas academias nio perceberam
quais eram os movimentos certos e fecharam. Por outro
lado muitos alunos, que estavam nestas empresas que
faliram, perderam um lugar para se exercitar. Eles
devem compor um bom contingente extra para o ano
que vem para as academias que permaneceram. E
como um prémio por ter se salvado do atoleiro.

A reflexdo que fica deste ano é que toda crise
¢ educativa. Os donos de academia aprenderam a fazer
os ajustes necessdrios, enxugar as despesas, aumentar
a produtividade, melhorar a qualidade de trabalho ¢ o
atendimento ao cliente, reduzir custos, etc. Porém,
lembre-se que para conseguir sobreviver, o seu
concorrente também fez tais aprimoramentos. ®

Colaboragdo: Jornalista Carlos Gimenes
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SEU CONCORRENTE LE
EMPRESARIO FITNESS!
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Garanta o recebimento da Revista Empresario Fitness fazendo uma assinatura.
Com apenas R$ 30,00, vocé recebe 6 edi¢oes bimestrais e fica atualizado
sobre todas as novidades e tendéncias do mercado fitness brasileiro além

de dicas para lhe ajudar na administragdo do seu negécio.
Para efetuar sua assinatura acesse www.empresariofitness.com.br
ou ligue para (1 1) 3822-2275

Vantagens de ser um assinante Empresdrio Fitness:
*Participagao em promocoes € eventos especiais
*Descontos especiais na renovagao da assinatura
*Acesso integral no site da revista

*Newsletter mensal ‘)
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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
30.000 praticantes
em apenas 2 anos

e
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(11) 3663 5500
www.fitpro.com.br
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URBINE SUA CARREIR

agdao

Foto: Divulg

maior parte dos empresarios

acreditam que cuidar com

carinho dos projetos de sua

empresa garantem O Sucesso
de sua carreira. Isso ndo € suficiente. A
seguranga e bom desenvolvimento de sua
empresa dependem de sua competéncia e
o modo como conduz sua carreira profis-
sional tendo assim, como conseqiiéncia o
sucesso de seu negdcio.

Normalmente um profissional
que depende de emprego esforga-se
mais para estar sempre
atualizando-se, incluin-

do novos cursos em seu AT

curriculo para que se WU
torne mais competitivo enh
e consiga gradualmen-
te posiges mais
rentdveis. Um erro
muito comum prin-
cipalmente entre
empresdrios de pe-
queno porte ¢é a
acomodacdo com
seu negécio. Um pro-
fissional que j4 tem
seu préprio negdcio
costuma achar seu co-
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nhecimento suficiente e a chegada ao
empresariado a ultima etapa de crescimen-
to profissional de sua vida.

E como fazer com que sua car-
reira nio fique estdtica sendo um
empresariol

Em primeiro lugar, forga de von-
tade. Um profissional acostumado com a
inércia, terd mais dificuldades no inicio de
sair de sua rotina. Mas o individuo cons-
ciente de sua forga interior sempre quer
mais. Estacionar significa decadéncia, e
repeti¢do é sindnimo de acomodagéo.
Para melhorar sua vida profissional é ne-
cessario definir o que vocé quer e
organizar-se interiormente para evoluir

Participar de cursos, palestras,
fazer uma pés-graduagio ou especializa-
¢do além de trazer conhecimento técnico,
fard vocé conhecer pessoas novas, aumen-

tando seu ciclo

de contatos que

sdo bons tanto

actsh para vocé como

= ; profissional

como para sua
empresa.

Um ambi-
ente mais com-
petitivo tem exi-
gido profissionais
mais seguros e
consistentes em
relagio ao seu

, projeto profissi-
onal. Por isso,
existe uma gran-
de pressio para

que eles se comprometam com reflexdes
estruturadas acerca de suas carreiras.

As organizagbes que apresentam
histérias de sucesso recentes tém se preo-
cupado em conciliar suas expectativas de
desenvolvimento com as das pessoas com
que trabalham, isso como forma de obter
maior comprometimento com os objeti-
vos estratégicos da empresa. Ou seja,
exigir aperfeicoamento dos profissionais
que trabalham com vocé deve comegar
com um bom exemplo. Sua imagem e o
que faz com sua carreira servird de exem-
plo ou meta para muitos que trabalham
com vocé.

Atualmente percebemos que as
empresas que melhor investem em seus
colaboradores procuram a conciliagio das
expectativas de desenvolvimento do ne-
gécio com as das pessoas. Isso inclui o
empresario.

Mas néo é somente com a atuali-
zagdo técnica que vocé vai conseguir
turbinar sua carreira. Vocé deve antes dis-
so saber para onde quer ir. Estabelega
metas. Saiba onde vocé estd necessitando
de mais informagbes para melhorar seu
negécio. Apés estabelecidas, as metas ser-
vem de guia para que vocé tome as
decisdes mais corretas e centradas naqui-
lo que deseja. ®

Thais Almeida é administradora
de empresas e diretora e editora
da Revista Empresdrio Fitness
atitude. thais@uol.com.br
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Essas academias
fazem sucesso

porque estao cheias
de modelos...

...da Biotech.

A Biotech chegou com toda a forga. Em pouco tempo no mercado, ja
conquistou o reconhecimento de profissionais e usuarios que puderam checar
os produtos de perto durante a Sports Business Show, no més de julho, em
Sao Paulo. Além do sucesso na mais importante Feira do segmento, varias
academias ja estdo se equipando com o que ha de mais moderno em matéria
de equipamentos para fitness. Como Unica empresa brasileira a exportar para a
Europa, a Biotech alia a mais alta tecnologia ao design exclusivo e acabamento
impecavel. Dé um up-grade na sua academia. Equipe-a com Biotech.

Stand
‘com 90 m?

Academia FIT ONE
Cotia - SP '

Academia STUDIO FIT ", o
Academia ATITUDE
Sao Paulo - SP Sio Paulo - SP

Para maiores informacées sobre nossos produtos entre em
contato com nossa rede de distribuidores e agende uma visita.

biotech@biotechfitness.com

Show Room Sao Paulo: (11) 3813-4036
showroomsp@biotechfitness.com

Show Room Campinas; (19) 3243-0666
showroomcampinas@biotechfitness.com

Show Room Rio de Janeiro - Vector Fitness: (21) 3275-7210
showroomrj@biotechfitness.com

Show Room Goias: (62) 242-0282
showroomgo®biotechfitness.com

Distribuicio Espanha & Portugal - Rocfit (34-91) 356-7075
biotecheuropa@biotechfitness.com

SOLUTLONS

Tel.:(11) 3603 0202 Fax:(11) 3603 9990
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endéncias

Por Fernando Valle
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- MERCAD

Foro: Divulgagdo

odemos responder a esta

questio analisando a tendéncia

atual no mercado, representa-

da pela crescente procura
de “atividades conscientes”. Algumas
destas atividades ndo sdo novas, como
a Yoga, meditacio, Taichi, Pilates etc,
mas nova é a meta de quem as busca.
Tempos atrds eram vistas apenas como
exéticas modalidades fisicas/religiosas
orientais, mas de um tempo para ¢ o
mundo estd se conscientizando da im-
portincia de uma abordagem global
com relagio ao “se cuidar”.

Com isso estd acontecendo
uma “ocidentalizagio” destas ativida-
des visando a tornd-las mais atraentes
e comercias e possibilitar a sua pritica
por um maior nimero de pessoas que
vem procurando por mais qualidade de
vida. Através da Power Yoga, Active
Flex, alongamento consciente etc., o oci-
dente estd “formatando” a sabedoria
milenar oriental, abrindo um novo cami-
nho para quem procura as academias.
Devemos ressaltar que nenhuma adapta-
¢do por mais interessante que seja, deve
substituir a modalidade original.
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Por que o mundo

esta

em crise e 0 mercado de

fitness continua a crescer?

Estas atividades vieram para
ficar como veremos a seguir, embora a
sedimentagio deste mercado ndo seja
explosiva, por nio se tratar de ativida-
des passageiras como tantas que ji
tivemos em nosso mercado.

Também ¢é importante ressal-
tar que a pratica de atividades
conscientes, mas do que ajudar a man-
ter uma satde equilibrada e trabalhar
o corpo com harmonia, representa um
caminho conhecido por povos
milenares, para melhorar a qualidade
do ser humano.

Serd que ndo é apenas mais
uma moda ?

Para entendermos melhor o
crescimento da procura pelas chama-
das atividades conscientes é necessario
que tenhamos uma visido mais global
do mercado de fitness.

Primeiro é necessdrio que te-
nhamos realmente uma nogio de
porque este mercado cresce no mundo
h4 mais 20% ao ano por mais de uma
década e ndo vé sinal de crise pela frente.

Podemos perceber que embo-
ra 0 mundo de uma maneira geral passe
por um perfodo de crise financeira, o
mercado de  fitness, cresce
alimentado....pela crise !!

Porque sera?

O mundo estd em crise e o ser
humano também estd. Nao poderia ser
de outra maneira, porque na verdade
o “mundo” nio existe, e sim um agru-
pamento de seres humanos em crise de
valores, ideais etc, sendo o “mundo”
um reflexo de suas agoes.

Passamos por um estdgio in-
termedidrio de evolugio. Do homem
primitivo de alguns milhdes de anos
atrds, estamos caminhando para sermos
seres humanos mais espiritualizados.
Este caminho estd previsto em todas as
religides, filosofias orientais e estudos
da evolugido humana desde o inicio da
era moderna.

E o caminho natural. Nao po-
deriamos passar da infancia para a
maturidade, sem passar pela adoles-
céncia, e bem sabemos esta é uma época
caracterizada por “crises” e formula-
¢do de novos valores.

Maior prova do caminhar da
humanidade nesta busca, estd repre-
sentada no grande crescimento de ndo
s6 0 mundo do fitness ( 20% ano ) como
no de alimentacao natural ( 30 %), mer-
cado editorial de literatura religiosa e
auto-ajuda

(35%),(1) além da busca cada

vez maior por novos caminhos e cor-
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rentes religiosas, tanto no ocidente
como no oriente. E interessante citar
que os melhores resultados do merca-
do de fitness até hoje, ocorreram logo
apés a 11 de Setembro,(2) quando to-
dos de uma maneira geral tomaram um
choque e passaram a revisar ainda mais
seus valores.

Serd que vale a pena, eu pas-
sar a minha vida inteira trabalhando
sem parar para aproveitar o futuro que
pode ndo chegar?

Devo continuar dedicando
mais tempo ao trabalho do que a mi-
nha familia?

O que é mais importante, o que
tenho ou como estou me sentindo?

O Homem estd em crise perce-
bendo. que tem que modificar seus
valores, e que o tinico comego possivel
¢ com ele préprio. Com seu corpo, sua
alimentagdo, sua alma.

Desta forma também estamos
evoluindo do FITNESS para o

WELLNESS, que ¢ um conceito de qua-
lidade de vida que abraca a 0 bem estar
fisico, mental e espiritual.

As atividades conscientes tais
como Yoga, Power Yoga, Alongamento
consciente, meditacio, shiatsu, tai-chi,
Pilates, Active Flex etc, possibilitam
ndo s6 melhorar diversas valéncias fi-
sicas e trabalhar o corpo, como também
abrem uma porta para o desenvolvi-
mento mental e espiritual. Fazer os
exercicios com consciéncia, observan-
do sua respiragido, sentido seu corpo,
faz com que vocé entre em contato com
vocé mesmo e com toda esta energia
inteligente que estd ao nosso redor.

Quem procura estes tipos de
atividades, ndo estd em atrds da moda,
e sim jd se deu conta de no minimo uma
insatisfagio com seu modo de vida, e
quer buscar outro caminho.

No mundo todo estas ativida-
des estdo em crescimento. Um grande
nimero de empresas americanas j4 esta
investindo em centros de body-mind
para seus executivos ao invés de ape-

nas health clubs.

O futuro de crescimento é se-
guro porque a crise da humanidade nao
vai acabar e as empresa estdo cada vez
mais atentando para o fato de que em-
bora ainda seja pequeno, este segmento
¢é mais rentdvel do que o de fitness, j4
que seus adeptos apresentam uma taxa
de turn-over de apenas 3% ao més,
contra os 15% de giro das outras ativi-
di’]dCS.

No Brasil ndo é diferente. So-
mos 0 4° mercado do mundo do
fitness(3) e temos passado por momen-
tos de dificuldades que podem ser
transformados em aliados para busca
de um caminho vida melhor.

Fontes : I — Revista Veja /2 — lhrsa
(International Health Raquet Sports
Association) /3 - lhrsa (International
Health Raquet Sports Association )

Fernando C. Valle é Diretor da Valle
consultoria & fitness, Diretor da Focus
Fitness Prof de ];'(/m'ug;in Fisica — UFRJ
— Rio MBA Marketing — PUC — RIO
fvalle@uol.com.br

PREMIUM MEDALHAS E TROFEUS PERSONALIZADOS

A Empresa que personaliza a sua vitoria

iE
CHEVROLET
DEZE

R. José Arcanjo Santiago, n° 162 - B. Goidnia - Belo Horizonte/MG
Tel: (031) 3486 2415/ 3486 5009 Telefax: 3486 4980

Site: www.premiumtrofeus.com.br / e-mail: premiumt@terra.com.br
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Por Patricia Totaro

COMO ADEQUAR O
ACADEMIA AO PU

Foro: Divulgagdo

ra definir o programa (o que
vai ter na academia), o investi-
dor deve procurar conhecer
profundamente seu publico
alvo e sua concorréncia.

Perguntas Importantes:

Quem serd seu aluno?

Quais suas expectativas?

Seu piiblico freqiientard a academia
em quais hordrios?

E um puablico que trabalha, estuda
ou tem bastante tempo disponivel?

Estas respostas tragario um
perfil do ptblico-alvo, em relagio a ida-
de, pressa em ser atendido quando
chega, necessidade de instalacio de
conveniéncias, como baby care, lan-

chonete, estética, quantidade de

equipamentos e nimero de salas para
atender a demanda do pico.

Quanto a concorréncia, preci-
samos conhecer o bédsico: quais as
atividades que oferece, seus pontos po-
sitivos e suas deficiéncias.

3() | Revista Empresario Fitness
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PROGRAMA DA
BLICO ALVO

Um projeto de arquitetura
consistente para academias
de ginastica deve comecar pela
definicdo do programa e o preé-
dimensionamento das areas
de cada ambiente.

Com estes dados na mao, cli-
ente e arquiteto comegam a tragar o
perfil do empreendimento. Serda uma
academia seca, ou com piscina! Deve-
mos ter varias salas de aula, com
diversidade de modalidades ou menos
salas, maiores? Os vestidrios serio usa-
dos por que parcela do publico!

Como analisar as
respostas:

Temos que
analisar criticamente
todos os dados levan-
tados e tentar tracar
um perfil do futuro
usudrio, suas expec-
tativas e necessi-
dades. O projeto
deve procurar sempre
superar estas expec-
tativas e encantar o aluno.

Vamos analisar por exemplo um
caso de uma academia em bairro com
atividades predominantemente comer-
ciais, como escritérios e lojas, sem
residéncias por perto e onde as pesso-

O projeto deve
procurar sempre
superar estas
expectativas e
encantar o aluno.

as tém dificuldade para chegar ao tra-
balho pela manhi e ir embora a tarde
por causa do transito. O perfil do pa-
blico é com idade acima de 25 anos,
néo ha piblico infantil. O usudrio fre-
qiientard a academia de manhi bem
cedo antes de trabalhar, eventualmen-
te na hora do almogo e certamente a
noite, apés o trabalho. Temos entido
horas de pico bem definidas. Para aten-
der este pico
devemos ter uma
sala de mus-
culagdo grande,
onde nao haja fila
para usar os apa-
relhos (os usua-
rios da manhi e
do almogo tém
pressa). As salas
de aula também
devem estar di-
mensionadas para ninguém ficar de
fora. Os vestidrios devem ser grandes,
com bastante chuveiros e drea de troca
confortavel, pois serdo bastante usa-
dos. Os armérios devem comportar
“roupa de trabalho” como ternos, sem
amassar. Conveniéncias como lan-




ches rdapidos e cabeleireiro sio bem
vistas, bem como aluguel de toalhas e
armarios. Toda a instalagdo tem que
visar este pablico de profissionais, que
tem outros compromissos e nio tem
muito tempo disponivel.

Vamos pensar agora em outro
perfil diferente: uma academia instala-
da em um bairro tipicamente
residencial. Esta academia precisa con-
seguir atender a um piblico mais
amplo, de idades e necessidade dife-
rentes. Podemos planejar uma
academia com piscina, que atenda des-
de o piblico infantil até o de terceira
idade. Por ser uma academia préxima
a residéncia do usuario, fora o piiblico
que freqiienta de manhi bem cedo, no
restante do dia, o usudrio nio tem tan-
ta pressa, entdo o dimensionamento da
sala de musculagdo ndo precisa prever
picos tdo grandes, por outro lado, deve
haver dreas de convivéncia conforti-
veis, para as pessoas conversarem,
tomarem lanche ou esperarem os filhos.

Os vestidrios serio menos utilizados:
eles devem ser bastante confortiveis,
porém o numero de chuveiros deve
atender basicamente ao piblico que sai
da piscina. Sauna e estética corporal sio
uma boa idéia de serem implantados.
Espago para recreagio infantil é tam-
bém importante. Como serdo
atendidas varias faixas etdrias, é uma
boa idéia ter um maior niimero de sa-
las de aulas, com variedade de

modalidades.
Superando as expectativas

Sabendo quem é seu futuro
aluno, o empreendedor e o arquiteto
definem o programa e comegam a
dimensionar os espacos, lembrando
sempre que devemos pensar sempre
no conforto do usudrio, em todos os

detalhes.

O aluno tem que se sentir bem
vindo desde o momento em que pisa
na academia, com uma recep¢iao bem
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planejada, salas de aula e musculagio
do tamanho correto e circulagio ficil e
ampla. Na academia ele deve encontrar
tudo o que espera e um pouco mais.

Porém lembre-se de adequar
o programa ao tamanho de seu empre-
endimento. E melhor oferecer menos
modalidades e servico de maneira con-
fortavel do que tentar colocar mais
coisas do que efetivamente cabem no
espago.

E se o espaco for pequeno?
Organize direitinho, forneca um bom
servico e quando a academia estiver
lotada....abra outra unidade! ®

Patricia Totaro é Arquiteta e Urbanista
especializada em projetos de arquitetura
para Academias de Gindstica, Centros Fs-
portivos e Spas. patricia@patriciatotaro.com.br
wwwipatriciatotaro.com.br (1) 3034 5545

Rosca Scoth
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MG QUIMICA

Abdutora/Adutora Flexora Gléteos
HOW ROOM OUTFITMIXX “
. Prof. Antonio de Paula Santos, 157 05140-120 PIRITUBA SAO PAULO SP %o

el. (11) 3906.0860 Cel. (11)9712.1060  www.outfitmixx.com.br outfitmixx@ig.com.br

" OUTFITMIIXX

Distribuidor exclusivo em Sao Paulo de produtos para limpeza
e higienizagao de aparelhos de musculagdo e esteiras
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FIT PRO

O JUMP FIT é um programa de condicionamento cardiovascular, baseado na utilizagio
de um mini trampolim eldstico. As aulas sio coletivas e pré-coreografadas pela equipe da
FIT.PRO, empresa dirigida pela prof* Cida Conti, que possui vasta experiéncia nacional e
internacional em fitness.

As aulas de JUMP FIT sio baseadas em 17 exercicios de baixa complexidade que
proporcionam maior seguranga para os seu alunos , além de resultados rapidos.

O JUMP FIT CIRCUIT é um programa de condicionamento cardiovascular e muscular,
baseado na utilizagio de um minitrampolim eldstico adaptado para a
execucio de exercicios localizados com sobrecarga.

E considerado “1 QUE VALE POR 2” pois o investimento feito
na compra dos minitrampolins serd otimizado, ji que 1 equipamento
principal serd usado em 2 programas totalmente diferentes.

COMO SE TORNAR UM LICENCIADO FIT.PRO? Para ter
um dos programas da FIT.PRO, as academias assinam um contrato de
licenciamento com validade mfnima de um ano. A partir dai, cada
licenciado passa ter o direito de utilizagio da metodologia e marcas,
além de receber todo material de divulgag¢io interna que é
constantemente reciclado. Os professores das academias licenciadas
deverdo ser regularizados junto aos CREFs e passar por um
treinamento especial, além da assinatura de contrato. Novas
coreografias sdo estruturadas a cada trés meses e professores e
academias recebem todo material respectivo em workshops
organizados em 16 estados brasileiros.

Informagdes: www.fitpro.com.br Tel.(11) 3663-5500

PHYSICUS MARSAL

Atualmente a Physicus trabalha com 6 cursos diferentes. O/ EIT-BALL TRAINING éhoje umarealidade nomundo

*Hidro Jump, um novo conceito em exercicios aquticos que é da Gindstica, Europa e Estados Unidos, principalmente.
uma mini-cama eldstica adaptada para aulas em piscina, confecciona- It MARSA I concietioo. ur’na parceria entre a
da com material no corrosivo e de alta resisténcia. A grande vanta- | EDRAPLASTIC-GYMNIC (fabricantes de bolas e derivados)
gem da Cama Eldstica aquatica é que ela proporciona aos participan- e a Prof. NEVENKA M AG’ SHER A oo
tes, pm(essorcs e alunos, um exercicio aerdbico de baixo impacto e ST 'uma Abe e Attty v B e assunto)
minimo risco de lesGes, mantendo todos os beneficios da pressio 3romove’ndo cursos de formagio de professores em FIT-BALL
hidrostatica e resisténcia hidrodinimica préprios do exercicio em . B)oe s FlT—BALLgé oIpesth e ATty segmentos;
[Ersao: LOCAL I; LOCAL Il; STRETCHING entre outros, cujo
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I C;.R.‘;;l['ﬂ o8 ’e[[;e}‘_'_lm rI? < ,J I, & ol e estd indicada para todas as idades e niveis de treinamento -
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www.physicus.com.br
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BODY SYSTEMS

e ]

A Body Systems do Brasil foi fundada em agosto de 1997, assumindo sua missio numa
incansavel busca pela qualidade, mudando paradigmas e proporcionando experiéncias
inesqueciveis.

Atualmente, a empresa oferece 7 programas trazidos da Nova Zelandia, O
BODYATTACK, BODYBALANCE, BODYCOMBAT, BODYJAM, BODYSTEP,
BODYPUMP e RPM, que possuem a qualidade mundialmente conhecida da Les Mills
International e langou neste ano o mais novo programa desenvolvido em territério nacional
e formatado para o meio liquido: o Power Pool.

Através de um processo educacional que objetiva mudar o comportamento do professor,
a Body Systems prepara para o mercado de trabalho, profissionais nio apenas capacitados
tecnicamente mas também voltados para o atendimento ao cliente.

"lodos os professores credenciados & Body Systems, passam por um treinamento com
padrdes rigorosos de avaliagio, por um controle de qualidade igualmente exigente e estio em
constante atualizagio através de workshops trimestrais aonde a presenca é obrigatéria. A
certificagio adquirida pelo professor neste processo é reconhecida mundialmente.

O grande diferencial da Body Systems é que ela é a tinica empresa do setor que, além de
preparar os melhores professores do mercado, oferece um suporte de gerenciamento e lideranga
aos proprietdrios de academias e todo seu staff, permitindo aos mesmos aumentar a eficiéncia
de suas empresas e conseqiientemente a rentabilidade. A empresa também fornece as academias
credenciadas material de marketing a cada trés meses. Custo do licenciamento: para o
contrato com todos os programas, média mensal de R$ 100, por programa.

Principais vantagens:

Unica empresa a oferecer 8 programas diferentes

Unica a realizar capacitagies e reciclagem em todos os estados do Brasil
Unica a oferecer um produto reconhecido internacionalmente.

Unica servindo a 1.700 academias, 10.000 professores credenciados.
Unica empresa a oferecer cursos para empresarios e gerentes,

Unica a oferecer um programa na dgua

Contrato sem duragio minima nem vinculo a compra de equipamentos.
Informagdes: www.bodysystems.net (11) 5095-2880
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- Mais de 44 Cursos;
- Conferéncias;

Organizacéo: EIEP do Brasil

Site: www.congressofiep.com
- Feira de Material Esportivo; [ E-mail: fiep.brasil@uol.com.br
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14, colegas profissionais de
Educagio Fisica e donos de
academias, clubes, associa-
goes, grémios e condominios.

Continuando a dar dicas de ma-

nutengio de equipamentos, nesta matéria

darei algumas dicas de como fazer a ma-
nutengio em bicicletas ergométricas.

Dependendo da manutengio que
devera ser feita, serd necessario verificar
o prazo de garantia do equipamento, pois
em algumas marcas serd necessaria a
desmontagem de carenagem e por isso
poderéd acarretar a perda de garantia.

Primeiramente, para um bom
funcionamento a bicicleta deveri estar lim-
pa e lubrificada, sem residuos de poeira,
graxa, 6leo e de suor.

Na manutengdo em bicicletas
ergomeétricas, com tragdo a corrente ou
com correia ventilada e pressio de fita e
nas com pressio magnética, deverdo ser
verificadas as seguintes partes: estrutura
metélica, computador, pedais, pé de vela,
corrente e correia, fita de pressio, ima de
pressio, roda de balango e carenagem.

Na estrutura metilica, a pin-
tura podera ser eletrostatica ou nio. Para
melhor protecdo nas partes metalicas
(quadro), deverdo, ser limpas com cera
automotiva que tenha na férmula silicone.

A carenagem também podera
ser limpa com a cera. Lembrem-se, passar
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As bicicletas ergométricas precisam sempre
estar em condicbes de uso, pois sao elas que
seus clientes utilizam inicialmente quando
chegam para treinar.

sempre com um pano macio (flanela).

Os computadores das bicicle-
tas ergométricas geralmente funcionam
com pilhas tipo AA, pastilha ou baterias.
Elas devem sem trocadas a cada 20 ou 30
dias, dependendo das horas em uso. A
limpeza do painel devera ser feita com um
pano macio, limpo e seco. Quando hou-
ver algum problema com o funcionamento
do computador, devera ser feito, primei-
ramente, a verificacio se estd encaixada
ou gasta a pilha ou bateria. Depois de ter
sido feita esta verificacdo e o problema
persistir, devera ser verificado o sensor
que vai perto da roda de peso. Este sensor
tem que estar perto do ima que esta pre-
so na roda, para maior contato.

Os pedais comuns de plastico
ndo sdo adequados por serem frageis e
ndo ddo seguranga ao aluno. Os pedais
deverio ser de aluminio com pequenas
travas para melhor fixacio do ténis, ou de
aluminio com firma pé de aluminio ou
pedais de borracha com firma pé de bor-
racha. A lubrificacio devera ser feita a
cada 20 dias com lubrificante em
aerosol.

O pé de vela tem que estar fir-
me e preso sem deixar folga, mas nio
podera forgar o colar de esferas. O colar
de esferas devera estar sempre com graxa
branca para melhor protegio. Existem
dois tipos de colar de esferas: PP e metal.
O melhor material para colocar no cubo
junto ao pé de vela é rolamento blindado
e nio o colar de esferas.

A corrente: geralmente as bi-
cicletas utilizam tragio por correntes, que
deverdo sem esticadas com pequena fol-
ga para ndo romper os elos. A limpeza
devera ser feita a cada 30 dias com remo-
vedor ou querosene. Se a bicicleta tiver
carenagem, passar graxa branca, se nio
tiver, usar lubrificante em aerosol.

A correia deverd ser bem

esticada para ndo “patinar” quando fizer
forga no pé de vela, e se tiver algum corte
mesmo que pequeno, devera ser trocada
para nio ocorrer acidente em uso. A lim-
peza da coroa e da catraca devera ser feita
a cada 60 dias com querosene e pulveri-
zada com lubrificante aerosol. A canaleta
onde passa a correia niao devera ser
lubrificada para ndo “patinar”.

Fita de pressio geralmente
sdo de nylon ocorrendo assim uma maior
manutengio por desfiar muito facil com o
atrito. Dé preferéncia 2 fita de couro, por-
que di maior durabilidade e uma melhor
pressdo. Para melhor deslize da roda sob
a fita de pressido, devera ser utilizada gra-
fite em pé.

Imi de pressio (magnética)
a limpeza devera ser feita com removedor
e secar com pano. Nao podera passar pro-
dutos para lubrificagio na parte do campo
magnético.

A roda deveré ser limpa a cada
30 dias com removedor ou querosene.
Nos rolamentos deverdo ser utilizado o
lubrificante aerosol. Na canaleta, onde
passa a fita, devera ser lixada com lixa fina
para deixar lisa, sem sulco. E apertar os
parafusos uma vez por més.

O selim ou acento e encos-
to, a limpeza devera ser feita com pano
limpo e macio com higienizador e
desengordurante.

As bicicletas ergométricas preci-
sam sempre estar em condi¢des de uso,
pois sdo nelas que seus clientes utilizam
inicialmente quando chegam para treinar.
O desgaste é grande, por isso fique aten-
to com a limpeza e o funcionamento. @

Prof. Almir Diégenes Facchinatto

CREF 4/5P 0019- G é Diretor Comercial
da OUTFITMIXX, Delegado Reg. de
FIEP- SP www.outfitmixx.com.br/
outfitmixx@ig.com.br
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Um grande passo na evolugao da tecnologia

BRUDDEN SHOCK ABSORBER CONTROL * Controle de absorgao de impactos por sistema de amortecimento a ar comprimido. (patenteado)

Brudden Shock Absorber Control, testado e aprovado na avaliacao dos mais respeitados especialistas.

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

Prof. Dr. Moises Cohen

Mestre, Doutor e Livre Docente de Ortopedia e Traumatologia da Universidade Federal de
Sao 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.

TECNOLOGIA 100% NACIONAL APLICADA NAS ESTEIRAS RT 300, 250, 150 PRO.
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Central de Atendimento: (11) 4166-4240 * falecom@moviment.com.br ¢ www.moviment.com.br




