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2004, O ANO DA VIRADA o 8

Como todos sabem e sen-
tiram, o ano de 2003 foi bem dificil.
Neste inicio de 2004, ja se pode sentir
as diferencas econdmicas no mercado
brasileiro em geral. No mercado fit-
ness, 0 mesmo, os animos dos empre-
sarios ja apresentam um nivel mais
elevado devido a animacdo trazida
pelo verao e pela melhoria econémica
refletida nos consumidores.

A Revista Empresario Fitness
inicia este ano com grandes projetos
para melhorar ainda mais este quadro.
Aumentando parcerias, otimizando a
distribui¢do, renovando contetddo
editorial e até mesmo ampliando seu
leque de leitores, além de presenca
confirmada em 16 dos eventos mais
badalados.

Nesta edicdo, uma matéria
polémica sobre o pagamento de
direitos autorais sobre musicas
executadas nas academias ao Ecad,
6rgao responsavel pela distribuicao
dos mesmos. Uma entrevista exclusiva
com Max e Mosquito, grandes atletas
do vélei brasileiro, que apostam no
mercado fitness na 4rea de equi-
pamentos. Além de artigos sobre os
setores financeiro, marketing, recursos
humanos, vendas, entre outros.

Abracos,

Thais Almeida
Diretora
atitude.thais@uol.com.br
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Para que as pessoas que querem
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Muitas academias nao tém
idéeia de quantas pessoas
deixaram de optar por elas.
Pode acreditar nisso.

Se voceé faz parte de um sucesso comprovado
por mais de 1.700 academias no Brasil,
adquira outros programas. Se sua Academia
ainda nao faz parte, aproveite este momento!
v NOvVOS programas

paraacademias licenciadas
v Novas academias

Se voceé ja € professor do nosso Time,
seja certificado em mais programas.

Se ainda nao, o que ésta esperando para
fazer parte da maior familia do fithess
na America Latina?

/' Novos treinamentos para
_ ~professores ja credenciados

v Novos professores

(+11) 5095.2880 www.bodysystems.net
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A\ Notas

BICICLETAS ERGOMETRICAS STARTRAC

A Vector Fitness, distribuidora ex-
clusiva no Brasil, informa que a Star Trac, lider
mundial na fabricagiio de esteiras elétricas pro-
fissionais, estara lancando em Las Vegas, no
préximo més de margo, sua nova linha de bici-
cletas ergométricas.

s novos modelos, além dos tradi-
cionais programas, também sdo compativeis
com PALM-PILOT, dispée de ventilador in-
tegrado no painel com diferentes velocidades,
novos pedais mais seguros e suporte para lei-
tura ajustével.

Com o design e painel desenvolvi-
dos pelo grupo B.M.W.,, as novas bicicletas
Star Trac sdo totalmente fabricadas em alumi-
nio, o que garante sua resisténcia a corrosao.

manuseio.

DUMBELLS MAKTUB

Produto com tratamento especial que fortalece a uniao dos
materiais impedindo que fiquem “ocos”. Dureza baixa da superficie
diminuindo a formagio de “calos” e “bolhas” além de amortecer o
impacto caso tenha choque com a cabega ou outra parte do corpo.

Produto amortece queda, ndo danificando o piso das
residéncias e/ou academias, além de baixar para zero o nivel de ruido no

Produto que néo solta pigmento nas méos e é lavavel.

LIVROS

Gestdo de
pequenas e médias
empresas: Como
resolver questoes
financeiras sem
lraumas.

Wagner Cezar Lucato
tel (11) 3832-5223
info@artliber.com.br

wwwiartliber.com.br

E uma obra que traz como proposta
central colaborar com os empresarios na solugao
— sem traumas— de problemas numa 4rea geral-
mente vista como traumadtica: as financas do
empreendimento. De forma didética, aprovei-
tando sua rica experiéncia profissional em
empresas nacionais e multinacionais e recentes
atividades de consultoria em recuperagio de
empresas, 0 autor apresenta os problemas, as so-
lugdes possiveis e um conjunto de alternativas
estratégicas. Na mesma linha de clareza, Wagner
Lucato formula um apéndice de conceitos bési-
cos de administracio e finangas. Contribui, assim,
para a mais adequada compreensio do quadro de
referéncia em que o empresério deve se posicionar
para enfrentar a batalha da sobrevivéncia.
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Gestio em
Atendimento:
Manual Pritico
para Academias e
Centros Esportivos

GESTAO

EM ATENDIMENTO

MANUAL PRATICO
PARA ACADEMIAS E

CEl 5 ESPORTIVOS

Fabio Saba e
FABIO SABA Fabia Antunes
e Tel. (11) 41966000
info@manole.com.br
www.manole.com.br

Nesta obra é possivel encontrar
respostas para os questionamentos dos
administradores e gestores de academias e
centros esportivos, no que se refere a
exceléncia profissional, ao relacionamento
interpessoal e a estratégia bem elaborada para
gerenciar o atendimento.

Osautores propdem este manual para
esclarecer e direcionar fungdes, além de fortalecer
o modelo de relacionamento gerencial entre
departamentos. Uma academia, como qualquer
outra empresa, pode ser duradoura se estiver
dirigida as reais necessidades do cliente. Em
virtude disso, a obra aborda essencialmente a
importancia da organizacio e administragao da
gestio em atendimento ao cliente.

CLASSIFICADOS

Vendo Academia Completa
com 40 aparelhos reformados em estado
novo. R$ 22.800,00. Somente
aparelhos. Musculagdo e ergometria.
Tel. (11) 3906-0860 /97269872 /9712-
1060 com Almir

AGENDA

01 a 04 abril 2004
II Fisimeeting —
Meeting Int. Ativ. Fisicas
www.tecnitur.com.br
Tel. (31) 3261-3870
Belo Horizonte — MG

08 a 11 abril 2004
ACAD Congresso e Feira
Wwwijzcongressos.com.br
Tel. (21) 2266-9150
Rio de Janeiro — R]

21 a 25 abril 2004
36° ENAF — Pogos de Caldas
www.enaf.com.br
Tel. (35) 3222-2344
Pocos de Caldas - MG

28 abril a 02 maio 2004
14° Fitness Brasil Internacional
www.fitnessbrasil.com.br
Tel. (11) 5053-2699 /5055-9011
Santos — SP




LUBRIFICACAO
SEMI-AUTOMATICA

CAREGAGEM DE
ALTA RESISTENCIA

SAPATA
ANTI-VIBRATORIA
NIVELADORA

CARBO HEALTH CARE DO BRASIL

#ua Lidia Camargo Zampileri, 489 « Pq. Ind. Palomar

Araucaria * Parana « CEP 83700 + Cx. Postal 043

EXCLUSIVO

INNOVATION 2004.
A MAIS MODERNA TECNOLOGIA DO BRASIL

EM ESTEIRAS PROFISSIONAIS.

A nova linha INNOVATION
2004 da CARBO chegou para
revolucionar. Combinando alta
tecnologia e ergonomia, € ideal
em academias, clinicas, clubes
e hotéis que querem estar
sempre a frente.

Desenvolvidos dentro dos mais
altos padroes de qualidade, os
modelos TI215 e TS200
oferecem a mesma qualidade
encontrada apenas em esteiras
importadas. E o melhor: com
tecnologia totalmente brasileira.

Linha INNOVATION 2004
CARBO. A menor distancia
entre baixo custo e alta
tecnologia.

www.carbo.com.br
Fone 41.642 2946 : Fax 41.642 3355

®

RIBO

Dhealth A

BNCLINACAO PROGRAMAVEL DIGITAL | MONITORACAO CARDIACA INTELIGENTE |

Tecnologia e Inovagédo em Movimento
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ACADEMIA VILLA
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CoMPLETA 1 ANO DE GESTAO INOVADORA
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ituada no bairro da Lapa, em Sao Paulo,

aacademia Villa Fit, inaugurada ha um

ano, di um show de gestio e vem co-

lhendo étimos resultados, com tudo isso.

Em entrevista exclusiva, o proprie-
tério, Arnaldo Gondo, revela todos os segredos
para iniciar um negéceio bem planejado e obter
&xito, em curto prazo.

EF: Quando vocés decidiram montar
um novo negécio, na drea de Fitness?

AG: Foi Janeiro de 2003. Em companhia de
alguns amigos, analisamos a possibilidade de
investirmos em novos negdcios, na drea de
fitmess. Assim, comecamos a formar idéias para
montarmos um centro, no qual as pessoas
pudessem malhar, cuidando da sua satide, jun-
tamente com a estética.

EF: Por que vocés montaram a Villa Fit,
com esse formato especifico e nesse local?

AG: Na verdade, jd conheciamos bem o bair-
ro da Lapa e, pela nossa experiéncia, sabiamos
da necessidade de uma academia de melhor
qualidade, com centro de estética. A partir daf,
procuramos alguns locais e achamos o atual
endereco da VILLA FIT O préprio lugar é

que determinou o projeto arquitetonico.

EF: No Projeto Arquitetdnico foi neces-
sario a ajuda de algum profissional
especializado em alguma academia?

AG: Na realidade, contamos com o apoio de
uma dupla de decoradoras, com conhecimen-
tos de arquitetura; as Srs. Erica e Salete, nos
ajudaram na‘ definicio do partido
arquitetdnico, o qual respeitou a construgio
original do prédio, principalmente nos aspec-
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tos de madeirame do telhado, en-
tre outros. Assim, o proprio edificio
inspirou o conceito VILLA e, con-
segiientemente, o nome VILLA
FIT a partir do qual desenvolve-
mos a idéia tdo particular, que
caracterizou a nossa empresa.

EF: Houve algum tipo de pla-
nejamento ou, mesmo,es-
tudos de mercado?

AG: Sim, apds encontrarmos o lu-
gar que nos pareceu adequado, partimos para
uma pesquisa de mercado fazendo, primeiro,
um levantamento da oferta local de academi-
as, pesquisando diferentes atividades e precos;
edepois, principalmente, entrevistamos comer-
ciantes e moradores do bairro. Uma vez
terminada esta fase, elaboramos um planeja-
mento detalhado, considerando potencial /
n. °de clientes, ou seja: preco médio e pacotes
mais solicitados, por servigo oferecido,
dimensionando as diversas modalidades como,
por exemplo: musculagio, gindstica locafiza-
da, treinamento cardiovascular, etc.

O planejamento incluiu ainda, uma
previsio detalhada do faturamento de fluxo
de caixa, 0s custos mensais de operagdo de cada
um dos servigos (para conseguirmos calcular o
total deles), bem como a definicio criteriosa
da quantidade e qualidade ofertadas pelos
mesmos, a fim de decidirmos quais equipamen-
tos e acessorios deveriamos comprar: Contudo,
pudemos montar um orcamento bastante apro-
ximado do custo total de implantacido do
empreendimento.

EF: Considerando o valor total de im-
plantagio, em 100%, como vocé dividiria
os gastos de equipamentos, reforma e
acessorios de informdtica e outros?

AG: No nosso caso, em especilico, gastamos
aproximadamente 40% na reforma do prédio,
0% com equipamentos cardiovasculares e de
m uscu[ag;io, e o restante, com acessorios de
informatica, etc.

EF: Qual é o custo de implantagio por
metro quadrado!?

AG: No caso da VILLA FIT, entre RS 700,00
a R§ 800,00 o metro quadrado, incluindo egus-
pamentos de 1*linha.

EF: Qual seu Ticket Médio!?
AG: Por causa do padrio de ambientacio e

dos equipamentos instalados, conseguimos um
ticket médio de RS 120,00.

EF: E qual o prazo médio de maturagio
de seu negécio!

AG: Atualmente, atingimos o ponto de equi-
librio, com trés meses de operacdo e projetamos
conseguir a capacidade total de, 700 alunos,
entre 6 e 9 meses de trabalho, dependendo da
oscilagdo do mercado.

EF: Depois de 3 meses de operagio,
valeu a penal

AG: Sim, com um planejamento cuidadoso e
acompanhamento didrio dos diversos
pardmetros que utilizamos em nossa adminis-
tracdo, pudemos concluir que acertamos
plenamente neste negdcio, apesar de ser roti-
neiro, no seguimento de fitness. Quero ressaltar
que optamos, deliberadamente, por atender
nosso cliente, em um padkido de qualidade dife-
renciado tanto nos servicos, quanto na infra —
estrutura e, principalmente, nos equipamen-
tos. Fsta decisio foi certa pois, ao escolher os
equipamentos de melhor qualidade, nosso cus-
to total de investimento teve um aumento
relativamente pequeno, jd que o da reforma e
outros de implantacdo, continuaram os mes-
mos mas, nossa apresentacio junto ao cliente,
mostrou um claro diferencial, principalmente
com os aparelhos de musculacdo, e essa percep-
¢do nos permitiu colocar um prego mais elevadbo.
Portanto, o impacto que o aluno percebe, ao
ver a academia e tudo o que oferecemos, faz
com que, a venda,se torne mais ficil. ®

Academia Villa Fit
Tel. (11) 3831-7871 villafit@villafit.com.br

Ammaldo Gomdo, proprietdrio da Villa Fit

Foto: Divulgagao




Embreex.

Em fitness
qualidade de vida
comeca com a
qualidade do
eguipamento!

0s

equipamentos
- mbreex sdo produzidos
dentro de rigorosos padroes de
qualidade que garantem a exceléncia dos
materiais empregados, bem como a tecnologia a
eles incorporada. Experimente um aparelho
Embreex e comprove o que a
qualidade técnica pode fazer
pela qualidade de
vida.

Mais qualidade em sua vida

Embreex Ind. e Com. Ltda. Rod. Ivo Silveira, km 05, s/n° - C.P: 1039 - 88355-300 - Fone/Fax: (47) 350-4099 - Brusque - SC
www.embreex.com.br
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ala Vip

Por Rodrigo Ferreira

Dl

tletas de alto nivel sio pessoas exi-

gentes, batalhadoras e que tém,

como caracterfstica comum, de-

testar a derrota. Esse foi o senti-
mento que fez com que, os jogadores de vo-
lei, Max Jéferson Pereira, o “Max” da selegao
brasileira e, Fernando Chaves, o “Mosqui-
to”, atleta do vélei de praia, se tor nassem
empresarios e socios.

A reclamagio dos dois era a mesma:
aparelhos de gindstica inadequados. Isso
pode passar desapercebido por umcliente, que vai
malhar duas vezes na semana. Mas, para esses
- atletas, é um erro imperdodvel, que deveria ser
reparado, comurgéncia.

Nessa entrevista, os atletas revelam
quais os ensinamentos das quadras, que fazem
a diferenga, na hora de se tornar um empresa-
rio de sucesso.

Empresirio Fitness - O que motivou
vocds a entrarem no mercado de
Fitness!

Fernando - Encontrei o Max, hd alguns anos,
em uma academia de gindstica.
Conversando, descobrimos gue tinhamos um
problema em comum. A maioria das competi-
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¢ées que disputdvamos, nos obri-
gava a estar em uma cidade nova,
praticamente a cada semana. Isso
gerava a dificuldade de termos que
treinar em lugares diferentes e,
muitas das vezes, em aparelhos de
gindstica inapropriados. Alguns eram peque-
nos para o nosso tamanho e, outros, apresenta-
vam a configuracio do aparelho errada. Isso,
para o atleta, é terrivel, pois treinar; no minimo
duas horas por dia e, ndo poder exercitar da
forma correta, é o primeiro obstaculo na con-
quista de uma vitoria. Entdo, como intuito de
suprir nossas necessidades e, também,
disponibilizar um produto de qualidade, para as
demais pessoas que tinham o mesmo problema,
resolvernos montar uma empresa. Juntamos o
know-how adquirido em anos, treinando com
diversas marcas e modelos; optamos por uma
matéria-prima de qualidade e, em conjunto,
coma tecnologia, conseguimos colocar o resul-
tado dessa unido, em nossos produtos.

EF - O que o atleta deve aprender, para
se tornar empresario!

Max - Apesar de, aparentemente, serem pro-
fissGes distantes, as duas se assemelham em

UCESSO NAS (QUADRAS

A EMPRESARIOS
VENCEDORES

Os atletas jogadores de volei,
“Max” da selecao brasileira e,
“Mosquito”, do volei de praia,
revelam gquais os ensinamentos
das quadras, que fazem a
diferenga, na hora de se tornar
um empresario de sucesso.

diversos aspectos. Emambas, é preciso exigiro
miéximo de si, durante todo o tempo, para po-
der vencer: Como atleta, aprend; gue, para ga-
nhar uma partida, é necessdrio que o grupo
esteja unido e que, cada jogador, cumpra bem
sua funcio. Somente dessa forma, a
equipe obtém vitérias. Como empresdrio, o
raciocinio é o mesmo. O resultado vem como
conseqtiéncia do comprometimento de cada
funciondrio, em busca de um objetivo conum.
Na quadra, o foco é vencer a partida e, na
empresa, a finalidade é a satisfagdo dos clientes
e dos usudrios.

EF - E mais facil encarar uma decisio
de campeonato ou administrar uma
empresal

Max - A maior emogdo, para umatleta, é dlis-
putar uma final de competicio. A adrenalina é
intensa, o nervosismo é enorme, muitos pas-
samaté mal. Mas a vantagem é que, no jogo, a

Fotos: Divulgagao



disputa tem hora e local marcados, isso facifita a
preparacdo emocional e técnica do individuo
Jd, na drea empresarial, estamos to-
dos os dias diante de uma grande decisio. De-
vemos estar atentos para tudo Pois, qua ."quer
deslize, pode ocasionar a perda de um cliente
ouo funcionamento irregular de uma mégquina.

EF - Os empresarios brasileiros sabem
distinguir um produto de qualidade ou,
ainda, o preco é o que vale, na hora da
compra?

Fernando — Descobrimos, apés abrir-
mos uma empresa, que ainda existem mui-
tos donos de academias que optam pela
compra de um equipamento, fundamen-
talmente, a partir do preco. O importante,
para eles, nio é o material usado, mas a
tecnologia que a midquina apresenta, a
durabilidade, etc. Eles s6 enxergam o pre-
€0 e ndo percebem que isso € extremamente
prejudicial para os negécios. Quem paga
por esses erros, sio os alunos que, por fal-
ta de opedo ou conhecimento, usam mé-
quinas ruins e obsoletas. Em longo prazo,
a empresa sofre, também, ou pelo prejui-
zo no equipamento, que quebra ficil ou
pela perda de clientes. Nés, que fabrica-
mos equipamentos, sabemos que, na drea
de fitness, qualidade e preco baixo sio ini-

migos, até porque, muito do material usa-
do na confeccdo dos equipamentos, ne-
cessita de importacdo.

EF - ‘Tendo viajado por tantos pafses, qual
a sua impressio sobre o mercado de fitness
brasileiro? O Brasil estd defasado?

Max - Hoje, sem diivida, a referéncia no
mercado mundial, sdo as grandes academias e
os equipamentos americanos. Fles estio na
vanguarda dos lancamentos e das tendéncias
no cendrio mundial. Até porque, I3, 0 niime-
ro de praticantes do fitness, é muito superior
a0 Nosso.

Mas, acredito que, o Brasil, tem qua-
lidade e competéncia, para evoluir e mudar
esse quadro. O brasileiro vem se interessando
edescobrindo os beneficios da pritica de ati-
vidades fisicas em academias e, os empresdrios
do setor; estio assimilando as posturas adotadhs
no mercado exterior, que é maior e mais de-
senvolvido que o nosso.

EF- A praitica do vélei pode ser incor-
porada nas academias? Como é possi-
vel viabilizar isso?

Fernando - O véler, ndo sé pode ser utili-
zado dentro de academias, como ji estio nas-

I...........‘....'QQ............Q......................................‘.I

cendo os primeiros centros, em que ele é
praticado. No Brasil, esta atividade é a se-
gunda modalidade de esporte mais pratica-
da; s6 perde para o futebol, Arualmente,
somos 0s campedes mundiais.nessa catego-
ria. Eu costumo lembrar as pessoas que, o
alto indice técnico de nossos atletas, foi
formado dentro de empresas de fitness e cen-
tros de treinamentos, com equipamentos de
alta tecnologia. O vélei estd se desenvolven-
do muito em nosso pais. F, sem diivida, um
otimo diferencial para uma academia ter
aulas, deste tipo, disponiveis para seus
alunos.

Muitos investem dinheiro em na-
tagdo, que € um esporte sazonal, ou em té-
nis, que é uma modalidade segmentada, e se
esquecem de mostrar um esporte que a mai-
oria dos brasileiros pratica; isso é um erro.
Além do mais, sai mais barato construir uma
quadra de vélei de areia, do que uma pisci-
na. Por sorte, muitos empresdrios jd desper-
taram para essa realidade e estio obtendo
bons retornos dos investimentos. ®

Max Power
www.maxpower.ind.br Tel.: (16) 3969-1313

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

Lupa de
superficie

. S Tatami e.v.a
"

siliconizado com
superficie
impermeavel,
textura e
desenho oficiais
aprovados pela
federacao.
COMPROVE!
Peca sua
amostra.

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

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

Acessarios para natacao,

Ot o : ! Visite nosso site:
hidroginastica e hidroterapia

www.aquaticaslade.com.br
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Por Jorge Gongalves

MUSCULACAO

com Q.T.A.

QUALIDADE TOTAL DE ATENDIMENTO)

Foto: Divulgagdo

mercado de musculagdo passou,
nos dltimos anos, por algumas
“fases de desenvolvimento”, com
formas muito definidas.

Na década de 80, ter a melhor insta-
lagdo, o prédio mais bonito e com o maior es-
pago para as atividades era, na visio do empre-
sario naquele momento, tanto para a con-
quista de novos clientes, quanto para a manu-
tengdo dos j4 existentes.

Nos anos 90, o que passou a ter a
maior importincia, foram os equipamentos.
Montar uma sala de musculagdo, que ndo
houvesse aparelhos importados ou a mais po-
tente esteira e a mais tecnoldgica bicicleta
ergométrica, nao era admissivel e todas as aca-
demias, assim, fizeram.

No século vinte e um, com a
entrada do novo milénio, estas caracte-
risticas mudaram. Nao quero aqui afir-

ATENDER BEM o cliente,
hoje, € o que define 0 sucesso ou
o fracasso do nosso negdcio.

onistas: “Nossos professores sdo altamente trei-
nados...”, ndo pode mais ficar s6 na promessa e
na fala da entrada do aluno. ATENDER BEM
o cliente, hoje, é o que define o sucesso ou o
fracasso do nosso negécio.

Aprendendo passo a passo a rotina
do bom atendimento:

Vou me deter em relatar o Q. TA.
voltado para a musculagéo, embora entenda
que, este padréo de atendimento, deve ser es-
tendido a todos os setores da drea de fitness.
Coloco em meus comentérios, primeiro uma
pergunta para que vocé pense: “ Como é hoje
este servico, af na sua academia?”.

Na seqiiéncia, minha sugestao de
como deve acontecer, visando o Q. T.A. .

Melhorando o produto
Musculagio

1. Como é a avaliagdo fisica que ante-
cede a prescrigio do treinamento?

O fundamental é ter bons

Minha dica é que os profissionais da
sala de musculagio executem este trabalho,
em horiérios alternativos. Acredito que este é
um momento tinico, onde podemos verificar
as necessidades de cada cliente e prescrever
uma linha de treinamento bem focada em suas
expectativas, e de nio colocar os testes, como
o alvo da avaliagio. Nosso principal objetivo é
conhecer bem os alunos pois, na maior parte
das vezes, eles néo estdo preparados para se
expor em niveis maximos ou sub maximos de
esforgo e é muito importante, neste momen-
to, definir a data do reencontro, para que o
treinamento possa ser novamente diagnosti-
cado e refeito.

2. Ao chegar &4 sala, seu cliente vai
direto para a esteira ou para o setor de
alongamento?

Ele deve ser sempre recebido, na en-
trada, pelo professor. Eu sei que, em alguns
momentos, isto fica muito dificil de ser feito
mas, na maior parte das vezes, é executdvel. E
é de fundamental importincia que, o profissi-
onal responsével pela sala, dé boas vindas ao

aluno, desejando-lhe um BOM DIA,
um BOM TREINO, questionando
seus objetivos para aquela se¢io e, de
preferéncia, colocando-lhe uma suges-
tdo de trabalho, com um desafio para
aquele momento.

profissionais, professores
com habilidade e conheci-

mento, para ENCANTAR
nossos clientes.

mar que os dois itens anteriores ndo
sejam mais importantes, mas o princi-
pal FOCO de nossas salas hoje, ¢ GEN-
TE. O fundamental é ter bons profissi-
onais, professores com habilidade e co-
nhecimento, para ENCANTAR nos-
sos clientes. O tal discurso das recepci-

3.0nde eles executam seus
aquecimentos: na esteira ou na
bicicleta ergométrica!

Tenho me questionado onde
aprendemos que, s6 a esteira ou a bi-
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cicleta, tem esse “poder” de aquecimento.
Sugiro que o professor dirija este daqui, a cada
se¢do, trazendo sempre uma novidade. Algu-
mas vezes, pode-se utilizar a esteira mas, este
momento da aula, di-me a possibilidade de
colocar, a cada dia, uma nova experiéncia para
o meu cliente, tornando a musculagio mais
motivante.

4.Por quante tempo seu aluno fica com
0 mesmo programa de musculagio?

Utilize a variagio de montagem de
programas, como uma ferramenta a seu favor,
para tornar o treinamento, cada vez mais em-
polgante. Sugiro que, em média, a duracéio de
cada um deles fique em vinte sessées e, para os
iniciantes, em torno de doze.

5.A0 terminar a sessio de musculagio
(os exercicios propriamente dito), seu
cliente vai rapidamente embora?

Este é um bom momento para
atendé-lo com maior eficiéncia. Dirija os exer-
cicios de alongamento ou atividades, que de
forma individual ou em grupo, possam ser uma
boa varidvel dentro da sessdo proposta. Mos-

tre 0 seu cuidado com ele, questionando como
foi o treino e fazendo observagdes sobre como
ele se sentiu, e plantando um desafio para a
préxima etapa. Jamais o deixe sair, sem
cumprimenti-lo; é muito importante que o
mesmo entenda, o quanto vocé se preocupa
realmente com ele.

Sugestoes para agregar valor
e manter sua equipe em cons-
tante aperfeicoamento:

Promova, com seus profissionais,
encontros de troca de conhecimentos. Trans-
forme as antigas reunides, em apresentagdes
de sua equipe, as quais devem ser montadas
com um contetido especifico e mostradas aos
outros colegas. Faga com que a aula dada, seja
bem planejada: o professor precisa preparar
transparéncias, apostilas e uma palestra para
os amigos, com duragio de, no minimo, uma
hora. Sugiro que esta apresentagcio seja devi-
damente paga ao palestrante e que, este privi-
légio de dirigi-la, seja dado aos profissionais de
destaque, em sua academia.

Convide professores de outras uni-
dades para ministrar aulas ou palestras, a sua

equipe. A promogéo de pequenos cursos para
seus profissionais é, sem ddvida, um custo
muito baixo ante o beneficio gerado.

Promova a relagio com o “TIME”;

enfatize a importancia de cada colaborador para

o]

sucesso do negécio. A dedicagio individual

serve ao bem de todos. Coloque exaustiva-
mente a importancia de cada um, na constru-
¢do da qualidade.

Ao longo de todo este ano de 2004,

vou estar no que chamo de, Projeto Brasil,

vi

sitando as principais pragas de fitness do

nosso pafs, dirigindo o curso que leva o nome,
Musculagio e Personal com Q. T.A., onde abor-
do esta e outras questdes que podem ajudar
sua operagao de musculagio se revitalizar. Se
vocé se interessar em fazer o curso ou, até
mesmo, ser um operador do evento em sua
cidade, faga um contato, pois terei satisfagio
de planejar minha visita. ®

Jarge Ganga!ves é consultor, palestrante, co-
ordenador do curso MTA da UGF e professor da
pds-graduagao da UNI FMU
www.jgconsultoria.com.br

EQUILEBRIO FITVESS (ida.

Lancamento

Anilhas e dumbells em borracha prensada

Puxadores e barras diversas articuladas para Pulley

Linha completa de acessorios

para gindstica e musculacao

Fabricamos uma linha profissional completa de
acessorios para musculacao e gindstica: pesos,
barras, puxadores, suportes, mesas, tornozeleiras e etc.

Telefax (31) 3541 6446

Veja linha completa no site

www.equilibriofitness.com.br

N

FABRICA: R. Trés, 341 Dist. Ind. BELA FAMA 34000-000
NOVA LIMA MG equilibrio@equilibriofitness.com.br
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SONHO QUE

Foto: Divulgagao

rofissionais que sempre sonharam
montar um negdcio préprio,
costumam nao sentir o impacto de
uma demissdo, por imaginar
que a experiéncia de varios anos de trabalho,
associada a projetos pessoais, pode garantir ou
até melhorar o padrido de vida que tanto
almejam. Essa expressio é verdadeira, mas pode
ser traigoeira, ji que nem todos estdo
preparados para ser empreendedores.

No Brasil, particularmente, costuma-
se empreender por necessidade e, ndo, por
oportunidade. Muitos acreditam ter um
negdcio em mente mas, nem sempre, algo que
seja realmente vidvel ou lucrativo.

Alguns fatores influenciam na
decisio de abrir sua prépria empresa,
principalmente a possibilidade de realizar um
sonho pessoal, que é pdr um fim aos dias de
subordinacio e, consegiientemente,
transformar-se em donos dos seus préprios
negocios.

O otimismo exagerado e a falta de
conhecimento do ramo, tém levado muitos
profissionais a acabar com parte dos recursos,
que levaram anos para guardar. E comum,
passada a euforia inicial, eles perceberem que
abriram um excelente negdcio e que muitos
outros tiveram, exatamente, a mesma idéia.

Os riscos ndo param af. O retorno
pode néo ser o esperado e, se isto ocorrer, esse
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PODE VIRAR PESADELO?

Alguns fatores influenciam na de-

cisdo de abrir sua prépria empre-

sa, principalmente a possibilidade
de realizar um sonho pessoal.

novo empresério pode néo se adaptar ao novo
estilo de vida. Os ntimeros do Sebrae (Servigo
de Apoio as Micro e Pequenas Empresas)
comprovam isso, ao mostrar que, a cada 100
empresas abertas, 31 fecham no primeiro ano.
O Indice sobe para 70% em cinco anos.

Erros

Até mesmo executivos, que sido
excelentes empreendedores dentro das
empresas, correm o risco de ndo conseguir o
sucesso esperado, ao partir para um negdcio
préprio.

As frustragdes, traduzidas sob a forma
de sonhos, tempo e dinheiro perdidos, comegam
na execugdo das idéias. Muitos agem por
impulso e a ansiedade de iniciar vida nova, faz
com que enxerguem apenas 0s pontos positivos.
Em pouco tempo, os problemas comegam a
surgir. E comum néo saberem a quem recorrer
nestes casos e muitos sentem falta de umasala
ampla, de viagens ao exterior, altos salarios e
outros beneficios que uma empresa pode
oferecer. Quando isso acontecer, é hora de
deixar o negéeio e retornar para o mercado de
trabalho. Uma volta, que nem sempre sucede
de forma répida, j4 que, hoje em dia, a
recolocagio de um profissional, dentro de uma
grande empresa, é dificil. Tudo por causa da
concorréncia.

E encerrar as atividades de uma firma,
pode ser um processo burocritico, caro e lento.
Muitas vezes, esses empresdrios de primeira
viagem desconhecem as responsabilidades e
obrigacoes de quem tem um negécio préprio.

E preciso fazer a ligdo de casa

O empreendedorismo é um caminho
cheio de dificuldades. Muitos fazem planos de
negécios baseados em falsas premissas,
acreditando conhecer bem o mercado ou que
contardo com uma boa base de clientes no

futuro. Outro erro é transformar um hobby
(passatempo) em uma empresa. Pode até dar
certo ja que, gostar daquilo que faz, é
importante. Mas ndo é tudo. Ou seja, é preciso
estudar o mercado, ler sobre o assunto,
verificar os riscos e analisar se vale & pena
corré-los. |

E comum encontrarmos pessoas que
fracassam na abertura de um negécio préprio,
porque ndo empreendem com a finalidade de
criar empresas e gerar empregos, mas de
resolver problemas pessoais.

Sucesso depende de
planejamento

Pessoas com espirito empreendedor,
detentoras de boas idéias, devem levar em
conta que, o sucesso de qualquer negéeio
depende, sobretudo, de um bom
planejamento. E mesmo que haja riscos, é
possivel prevenir-se contra eles.

E preciso levar em conta a
importancia de ter sempre uma assessoria
contébil juridica competente ao seu lado,
diagnosticando problemas e fornecendo
solucdes ao empresdrio, que normalmente é
responsavel pelo lado operacional da empresa.
Quando falo de assessoria contébil juridica,
afirmo que esse apoio é fundamental, desde o
momento da primeira idéia: ter alguém para
ajudé-lo a descobrir se ela é vidvel. Questdes
como enquadramento juridico adequado,
planejamento tributdrio e controles gerenciais
eficazes aproximam uma empresa do sucesso.
Contar com um bom consultor, um bom
contador ou um bom advogado sdo itens
fundamentais para o éxito de qualquer
negéeio. Além de seu pique, é claro!®

Sandro Toleto ¢ consultor, administrador de em-
presas, pés-graduade em Adm. Contdbil ¢ Finan-
ceira e sdcio da Contdbil Lago Azul
Tel. (11) 3812-4489 / 3812-2471
sandro@contabillagoazul.com.br
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copias completas para demonstragéo. 11.000 Clientes e mais de 1.500 Academias em 12 anos de servigt
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»
" i En Espariol ! Softwares em :

2 5 Portugués - Espanhol - Inglés - Italiano.
iai‘i' PHYSICAL TEST 5.' Avaliacao Fisica - Adultos e Criancas
:g | EJ Grande facilidade de uso. Cardiorespiratorio e Composigdo Corporal com todos os protocolos mais
4 E utilizados no mundo. Permite incluir novos protocolos em CC, + Analise Postural, IMC, ICQ, Risco,
£ 8,

Drinkwater com massa 6ssea, muscular, Somatotipo, Neuromotores, Comparagoes, graficos, e +...

Body Shamna Sistema de Musculagéo

Elaboragéo de fichas, periodizagdes, programas personalizados para criangas, adolecentes, adultos,
atletas e terceira idade. Grupos musculares, exercicios com fotografias, modelos de divisao e tipos
de Treinamentos, prescrigao individual, avaliagao fisica, relatérios, graficos, comparagées e mais, ...

(/e Administracéo de Academias
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e baixas automaticas, completo em relatérios, graficos e muito mais. Temos Treinamento e Suporte.

Personal Trainer 3 Prescricdo de Atividades
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= . = desenhos ilustrativos, relatérios e graficos, comparagdes, cadastros, etiquetas, orgcamentos, parQ,
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v Composicao Corporal v Flexibilidade
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Dr. Osmar de Ollvelra Academia Dr. Turibio - ACM - SESC - FMU - USP - UNESP - SESI - Mais de 1.500 Academi
Colégios, Empresas, Prefeituras, Clubes, Clinicas, e muitos outros amigos, Consulte o setor de Clientes e nosso sit

www.terrazul.com.br
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Por Adriana Morbin Pini
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S BONS PROFISSIONAIS SABEM...
VERTIR, DESCONTRAIR E SORRIR!

Do ponto de vista mercadologico, as
tendéncias apontam para um crescimento do
interesse pela pratica de atividade fisica.

Ao analisarmos a classificagio

dos hobbies, segundo os gran-

des estudiosos, Dumazedier e

Camargo, podemos dizer que as
atividades como a gindstica, o jogo, a danga ou os
esportes em geral, representam 1/4 do elenco das
que sdo escolhidas pelos individuos que gozam do
direito ao lazer.

Do ponto de vista mercadolégico, as
tendéncias apontam para um crescimento do in-
teresse pela pratica de atividade fisica, em todos os
niveis sociais e, com isso, 0 mercado de trabalho
para o educador, est se ampliando.

Atualmente, os bons profissionais nes-
tadrea, estio satisfeitos com sua qualidade de vida,
opgio de mercado e, sobretudo, compreendem
que, seu trabalho, est4 fazendo parte do lazer de
seualuno e que, este momento, deve ser prazeroso,
deixando um saldo positivo para ambos: indivi-
duo e sociedade.

Dentre vérias habilidades que o pro-
fissional de Educacio Fisica deve desenvolver,
o bom humor, a alegria, a disposigéo, sio ele-
mentos essenciais para o sucesso daquele que
atua neste Segmento.

Talvez, o estigma do treinador ou téc-
nico esportivo (alguém enérgico, com herangas
da educagio fisica da época dos militares) ain-
da permanega nas expectativas de algumas
pessoas mas, a grande maioria hoje, prefere um
ambiente de muita conversa, atengio,
descontragéo e socializagio.

Nas academias, o exercicio fisico € um
elemento importante, para aqueles que a fre-
qlientam, mas existe, também, o interesse social.

Com esse conhecimento, o profissio-
nal deve concluir que, faz parte de sua fungéo,
proporcionar atividades de socializagio entre os
alunos, a fim de fomentar os encontros e, as-
sim, transformé-las, num momento ainda mais
motivante, satisfazendo as necessidades de lazer.

Se analisarmos o leque de opgdes para
a prética esportiva, podemos dizer que, a
Musculagio, é a atividade que menos elemen-
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tos motivadores tem, para a realizagiio de forma
descontraida. Os exercicios de repetigio sio mo-
nétonos e, muitas vezes, o ambiente também;
as pessoas ndo sabem para onde olhar. Em algu-
mas academias, existem aparelhos de TV
espalhados mas, o que estd em questdo, é a pos-
tura do professor e a sua preocupagio em
proporcionar ao aluno, um momento de pra-
zer, mesmo nestas condigdes.

O profissional deve dar atengfio, cum-
primentando seus clientes quando chegam,
elogiando a sua dedicagdo e incentivando-os,
todas as vezes, a continuarem assim, provocan-
do uma recreagio da mente, contando uma
piada ou fazendo um comentério sobre um as-
sunto agradavel, sempre com bom humor.

Caminhadas em parques, trilhas, saf-
das de bicicleta, escalada indoor, entre outras,
podem ser uma boa opgéo para socializagio en-
tre os alunos. A divulgagio de tais atividades
deve ser, em clima de festa. Cartazes, faixas pela
academia sdo mais chamativos do que simples
folhetos ou convites. Pode-se oferecer vanta-
gens para quem participa, incentivando a
procura, como: realizagfio de sorteios, avaliagio
fisica grétis, foto de recordagéo, etc.. Apés a
realizagdo de tudo isso, seria interessante publi-
car as fotos e filmes do evento, como um
incentivo aqueles que ndo puderam participar.

Contamos com a colaboragéo de bons
profissionais para ilustrar o assunto. O professor,
Leandro Hideo Minashiro, lembra que “j4 foram
feitas pesquisas sobre os aspectos que afastam o
aluno da musculagfio e, o maior indice, foi para o
atendimento”. Formado h4 oito anos, ele diz que
& “importante instruir o estagidrio sobre este as-
pecto, lembrando que, a atengio e 0 bom humor

‘Sorria para a
vida, e a vida sorrira
para voce.”

dos professores, colaboram para a freqiéncia dos
alunos ”, e ainda ressalta que, “um trabalho sério
pode ser desenvolvido de forma descontraida e
divertida.” J4, o professor Jodo Carlos Costa Luz,
lembra que “nem sempre os seus superiores tém o
conhecimento devido, para entender que o pro-
fissional deve ser um motivador em potencial,
proporcionando momentos de alegria e prazer e
chamando a atengiio dos professores excessiva-
mente alegres ou atenciosos”. Na quadra, o
professor Gilmar Floreano “tenta descontrair os
seus alunos” com, brincadeiras, elogios, imitagdes,
piadas e uma simpatia discreta, que faz com que
suas aulas de ténis sejam as mais procuradas.

Um treinamento de natagéo também sofre li-
mitagdes, no que diz respeito a diversdo. Apesar
do ambiente aquético proporcionar uma ludicidade
espontanea, um treino exige muita concentragio
e o atleta se isola do mundo, por algumas horas.
Entendendo a caracteristica de sua atividade, o
professor Jodo Luiz Bezerra promove passeios, vi-
agens e torneios diferenciados, como o
Revezamento 24 horas de Natagio, motivando
toda sua equipe. O grande fildo de mercado, sio as
criangas que vio aprender a nadar. Professoras
como, Renata Nomachi Rodrigues, conquistam
as criangas e os pais “buscando nos personagens
como, Bob Esponja e Nemo, a motivacéio, o sorri-
so e a alegria das criangas, em suas aulas.” Ao
compreender que a mesma esti motivada para o
lddico, o professor deve conhecer o seu universo
e utilizar a fantasia, como um instrumento de
motivagiio para o aprendizado.

Essas praticas sdo essenciais para um
bom retorno mercadolégico, com a grande ten-
déncia de conquistar clientes fieis por um bom
periodo.®

Adriana Pini € Prof* Ed. Fisica docente da UNISA
e UNIB nas disciplinas Organiz. e Adm. Esportiva e
Lazer e Recreagdo, mestre em Educagdo e Especia-
lista em Geréncia e Marketing
adripini@uol.com.br Tel. (11) 9537-2681
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‘ 7 Gestéo

Por Beto Rodrigues

Uma Nova AGENDA PARA
(GESTAO EM ACADEMIAS

Foto: Divulgagado

os anos 90, houve um grande

“hoom” no mercado do fitness,

com a abertura de muitos

empreendimentos em todo o pais.

Estima-se que, hoje, existam entre sete e dez

mil academias no Brasil e, cerca de trinta por
cento deste total, no estado de Sao Paulo.

Atualmente, estamos passando por

uma fase de transigiio onde, uma boa parte dos

novos investimentos, feitos neste setor, nio

oferecem o retorno esperado dentro do prazo

estimado, e outras unidades antigas e consoli-

dadas, ja ndo m a mesma performance de

outros tempos; algumas perderam, em 2003,

cerca de vinte por cento dos clientes. Este fato

.ocorre, na minha opinido, tanto pela situagao

sécio-econdmica do patfs, quanto pela amplia-
cdo do nimero de academias que surgem e
outros centros de prética de fitness, como sala
de gindstica, em condominios, empresas, clu-
bes e nas préprias residéncias. Isso néo quer
dizer que o mercado esteja estagnado; ele estd
apenas diferente; os clientes estao muito mais
exigentes. Sendo assim, o cuidado e o planeja-
mento ao abrir um novo empreendimento,
deve ser muito maior; manter ou aumentar o
faturamento e a lucratividade dos negécios,
vai requerer muito trabalho dos gestores. O
mercado pede uma reinvengio nos modelos
de gestio deste ramo de atividade.

Talvez, um dos pontos mais criticos
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A gestdo, em grande parte das
academias, encontra-se voltada
para o seu interior, mas hoje, essa
realidade esta mudando.

desta administragio, esteja no relacionamento
com o aluno, pois este, atualmente, tem mais
poder, adquirido por mero conhecimento, atra-
vés da informagio, cada vez maior, de toda a
midia e, principalmente, pelo crescimento da
lei da oferta X procura existente no mundo do
fitness. Isso esté favorecendo o consumidor.
Nos grandes centros, como Sao Paulo, varias
academias de alto padrio concorrem entre si,
numa mesma regido. E, conforme ja dito ante-
riormente, os clientes tm realmente a for¢ae
sabem usé-la em proveito préprio. E natural
deles aumentar continuamente o nivel de suas
exigéncias, pois ddo mais valor para o menor
custo, inovagao e resultado.

As pessoas geralmente fregiientam
uma academia, duas ou trés vezes por semana,
diferente das de um supermercado, por exem-
plo, que vio ao estabelecimento somente uma
ou duas vezes por més, ou seja, o grau de ex-
posicio do servigo da primeira, ¢ bem maior
que muitos outros segmentos do mercado. Por
isso, os gestores deste ramo devem perguntar
constantemente a si mesmos se, em cada expo-
si¢do que seu cliente tem, com os seus servi-
¢os, as expectativas deles estio sendo atendi-
das ou superadas. Serd que a qualidade deles
propicia uma vivéncia satisfatéria? Serd que a
tentativa de estacionar o carro, passar pela re-
cepgio, ser atendido por um professor, usar o
vestiario, sio experiéncias inspiradoras em seu
empreendimento? Se forem mesmo, sera que
sdo frutos de atitudes aleatérias ou de decisdes
planejadas, constantes e duradouras!?

Os alunos, por esséncia, sao
egocéntricos, estio preocupados consigo mes-
mos e, sob o ponto de vista deles, a Ginica jus-
tificativa para a sua existéncia, € a capacidade
de melhorar a prépria vida. Para eles, a empre-
sa existe apenas como um meio de se criar va-
lor, ou seja, de fornecer-lhes beneficios.

A gestio, em grande parte das aca-
demias, encontra-se voltada para o seu interi-
or; é introvertida. Ela se vé em fungio de seus

servicos, de sua estrutura, de seus funcionari-
os. Talvez, em alguns lugares, essa visio ainda
funcione, onde a demanda é maior que a ofer-
ta, mas hoje, essa realidade estd mudando.

E s6 resta uma coisa, oferecer 0 me-
lhor ao cliente, muito mais do que em qual-
quer outra época.

Num mundo de grande concorrén-
cia e exigéncia total dos consumidores, o se-
gredo do sucesso consiste em desviar o foco de
si préprio, de seus servigos, para satisfazer as
necessidades dos alunos.

Fundamentalmente, em empresas
prestadoras de servios, o principal investimen-
to estd em melhorar a qualidade destes, ou
seja, aprimorar o atendimento de todos os fun-
cionérios envolvidos na relagio com o cliente.
Temos que criar canais eficazes para ouvi-lo.

Assim, iremos identificar alguns gru-
pos especificos, cada qual com necessidades
distintas, pois o servico e o grau de expectativa
de cada um deles tém diferengas. Aqueles, com
mais de um ano de casa, tém necessidades dife-
rentes de outros recém ingressados. Por isso,
deveremos implementar novas estratégias de
abordagem e atendimento, com o objetivo de
aumentar o grau de retengio e fidelizagio dos
mesmos.

Apbs ouvir, entender e identificar o
que eles querem, é que deveremos elaborar
um planejamento de qualidade na academia,
mas com o envolvimento de todos no projeto:
do dono, ao faxineiro.

Quanto mais ajuda dermos aos nos-
sos alunos, para superar a distincia entre o
que oferecemos e o que eles querem, mais va-
lor agregamos ao servigo, o que, obviamente, o
diferencia dos concorrentes. ®

Alberto Rodrigues Teodoro é graduado em Ed.
Fisica, Pés-graduado em Treinamento Esportivo, MBA
em Gestio Empresarial e 12 anos de experiéncia em

academias Tel.: (11) 9995-8448 beto@kikos.con.br
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Sucesso total! A Biotech completou 1 ano
e ja equipou mais de 52 academias em
todo o Brasil e na Europa com os
melhores produtos para fitness do
mercado.

Dé um up-grade na sua academia com
Biotech e veja que os resultados serao de
maior satisfacdao dos usuarios e
possibilidade de novas inscricoes.

Junte-se a nos.

52 academias

no Brasil e
na Europa
em apenasf ano*!

*Entregues ate
dezembro de 2003
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Inovacgao, tecnologra e design para maior eficiéncia
nos exercicios.

Sistema rotativo de polia (com rolamentos) para perfeito ajuste
do vetor de peso. Proporciona maior liberdade na execucao dos
exercicios.

® E o (nico que proporciona ao usuério fazer o exercicio de frente
para o espelho e nao para a coluna de peso.

- ® 0 usuario altera os pesos sem sair do equipamento.

5
© Curso maior na coluna de peso permitindo o exercicio de triceps. =

e Produzido nas cores prata e branco.
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DIREITOS

O QUE O EMPRESARIO PRECIS

N AN 5
93\ c\bbmn(;a de direitos aut
exgcutadas em academi®/ é @m

o
A

orgis pelg ECAD,

N
i

assunto qutie

imFasse. E,@@*‘-empres%o da’ arga de?}f%yess [
bem intormado, para evitar 6nus desn

4 &) ;!

A
mbo tenha corfipletado 30
anog.de vigéncia, a Lei n®5.988/
73, mantida e atualizada pela

Lei Federal n® 9.610/98, que

regula os diteitos autorais de ob sti-
cas, literdrias du cientificas, continta-gerando
grande

mica no mercado de fitnéss.
. Em'se tratando de"obrﬁusi-
is, a legislagio determina a cobranga
%ses direitos, sobre a execucio de mu-
sicas, em locais puiblicos, seja por meio de
odalidade e da exibi¢do de obr
B

j huma novidade,

diovisuais.

afinal, ndo somentedno Brasil mas, em

quase todos os paises undo, exis-
tem leis de prote¢io autoral.;Entretanto,
especificamente na area de fitness, exis-
tem(?}g mas diver'g'éncias quanto a
pp'_n s da legislagdo, o que vem causan-
do desgastes e discussdes intermindveis,
entr%«ﬁ ECAD — Escritério Central de
Arrecadacdo e Distribuicio — e os em-
presdrios dq setor; que acabam, muitas
vezes, em. . Gg}ées judieiais e grandes pre-
juizos para’as academia

O ECAD ¢ uma éntidade admi-
nistrada por associagdes de musicas, que
represent’, todos os titulares de obras
artistic%autores, intérpretes, produto-

A

\

radiodifusdo e transmissio por qualqu% -

o/

!

IRY
s fonogréficos, musicos e %tores na-

i assim, €

nais.e estrangeiros). Se
_ um 6rgad, mandatério, respomsavel pelo
recolhimento e distribuigdo dos valores

pagos por tais direitos, em todo o Pais.

Visando levar mais informa-
¢oes aos empresdrios, sobre essa
questdo e contribuir para um consen-
so, a Empresario Fitness decidiu
ouvir'g ECAD e os préprios proprie-
tarios, de academias, para esclarecer
alguns' pontos de maior impasse. Nos-

? sa intenc¢do nio €é, de forma alguma,

polemizar ainda mais esse assunto, mas
relatar a situagdo e orientarjos empre-
sdrios, quanto a2 melhor forma de
proceder nesse caso.

Valores altos

g\ Atualmente, as maiores Qm-
¢6esd’ destes proprietdrios m-se=d0s
altos valares cobrados pelo ECAD.

' “O valor estipulado hoje, é de
. aproximadamente R$ 30,00 (trinta reais)
Npara cada 10m’ de drea sonorizada, de
acordo com a tabela de arrecadagdo do
ECAD. Parece pouco, mas se considerar-
mos uma academia com 300 n¥ de dréa

men-,

sonorfzaﬁg;’e chegard a R$ 900, A

sais, o que, ém geral, € invidvel para muitos

(
®a 'Y | 5

Co
2

7Y A
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de u, responsavel pelo'Departamen-
to Juridico da ACAD - Associagio
Brasileira de Academias.

Quanto a essa questio, o geren-
te regional do ECAD, Dilson Custédia,

exg_li'ﬁ?u que, o cdleilé de direito autoral,
é fedlizado de acordo comivas regras conti-

das no lameénto de Arrecadagio e
sua Tabe %l§ Pregos, definida pelas asso-
e

ciagd ntegram o ECAD, ou seja,
quem-determina o valor a ser pago, sdo
os proprigs, autores. :

&, mesmo varia, confforme a ati-
vidade sudrio da obra,’q tipo de

utilizagio (A0 vivo ou mecinica) &0 tama-
nho da drea sonorizada. “Por s a%

um bem intelectual, € dificil estipular
xecutada, mas pode-

valor para a music.

mos identiﬁ'f;a{:? wortincia da obra
artistica, nos vdrios segmentos. Partindo
desse princzbio,bﬁi criada uma tabela de
enquadramento,@que prevé as vdrias for-
mas de uso das muisicas. No que se refere a

academias, aquela tiltiga € um'somponen-
Importante e de né’ieting,%oode ter
série utilizagées como, por exemplo,

s eventos realizados casualment
sempre. Na tabela de utilizagcio permanen-
te,\&cobrado o Val‘%ﬁyfe 1 UDA (Unidade

de-Direito Autoral)por cada 10 nr, o que

\

/

jémp irios”, comenta F@fo Marqueg;v’

0




AUTORAIS

iSABER PARA EVITAR PREJUIZOS

sobre musicas
Em gerado. gyito )
ecisa se mgter

%%sa rios.

equivale a R§ 28,74. OWCAD nio acredita que seja
0, mas estd aberto ouvir as sugestoes e opini-
iy 068 dos empresdrios ) explica Custédio.

I Segundo Ricardo Abreu,} a ACAD nio
| quer o nido pagamento da taxa, masgapenas a
‘ cobranga de valores mais compativeis ¢om a re-
‘ alidade econémica do Pafs, de forma a ndo onerar
‘ as empresas de fitness. “O gﬁrramenm Juridi-
co da ACAD fez uomittteioso estudo na
\ Jlegislagio e na jurisprudéncia, chégando a
'\cq{?_c[usefo de que o pagamento do cd 0 auto-
ral"é devido, tendo em vista as decisées\do
Superior Tribunal de Justica, iltima ins “n}'a

sobre a matéria. Portanto, é preciso dei

ro que, nio hd um %s;’cionamento;p

ACAD, mas sim uma realidade jurfdié?, iﬁé{)

se pode negar’. B
Mas, parece que avancos tém sido con@uista-
dos nesse campo. Antero.Salgado, gerente naciorial de
\ Arrecadagio do ECAD; inf@fmou que ji foram realiza-
das vérias reunices entre o c’:%ACAD, no sentido

desenvolver u A M adrn@atd diftren, ‘Quando a academia deixa de
‘§ﬂa para as academias, criando-se, inclusive, faixas de d pagar a taxa ela esté /'nfrmg/ndo uma

metragens, o que pode ser uma alternativa.

“Dentro dessa proposta, nosso o[y'e{ivd:e-}, d‘é lei e feSpOﬁdefé j‘UC/J"C/'a Imente ﬁ@/&
inclusive, orientar os donos de academias, avalian- & utilizacdo néo autorizada das mdusic. as,”

do as dreas sonorizadas. Serd que é vidvel, para estes, % ok

colocar misica em todos,os ambientes ou s6 em Dilson Cu stodi 0, ECAD
alguns? FEssas e but‘(ygﬁes’ Oes vamps estudar, em

a%ﬁgnfo, para buséarmiosfima solu c‘iue respei-

te a‘realidade destas gmpresas”, d€clara Salgado.

.‘\ ﬁ |
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g .
/ éa opinido de Abre ., da
d) ACAD AD, como orga(’) arrééada- Profissionais
, dor, tem ciénéfa de que o valor ¢ do é Especializados
tremamente elevado e ji conversou, \
drias vezes, com a diretoria da ACAD, U
na tentativa de um acordo. *Entretanto, LU
pergunta, questlona—

mesmo com uma redugio de 20%, com
oi proposto pelo, QCAD o valor ain

ica mwro alro, o queinviabiliza um con
enso” , acrescenta

E ainda infi

da pela ACAD, é
quanto & medicdo das
* dreas sonori-zadas,
nio ser feita por pro-
fissionais do Con- selho

ou que, no Rio de

Janeiro ¢ em outros-Estades do Brasil, Resicoll: Bovenbs:
existem varias acoes judicia tramite e rosge Pl quiteto sg Sl
que, em sua grande majoria, 0 ECAD tem grd e

se trata de uma ativida-
obtj ito, principalmente quando a de 3 u.a

academia se defende, dizendo que o pa- 2
Comrelagioa
ga o nio ¢ devido. Nesses casos, além

5dio

dos valores mensais do direito autoral, o issoy, DI Custédio,
ECAD ainda pede a multa de 20 ve- &‘}‘ ECA]; explicou
que, os cilculos sobre a

no artigo n® 109 igrea sonorizada, podem

ser feitos através de
uma planta da acade-
mia, aprovada pelo
préprio GREA. “Se o
empresariQ ;nos mos-
trar uma planta e dizer
guais sdo as dreas
sonorizadas, o nosso
fiseal faz os cdlculos em
L%do que lhe foi pas-
VQ;”‘. E bastante
simples”, aponta o ge-

rente.

zes sobre , CO
da refcnd‘a/

o que se Wuke de vin-
te vezes'o valor do difeiro autoral,

recentemente, o Superior Tribunal de
jusng.a lebidiu que as empresas de fitness
ndo deybm ser condenadas a ela, pois
ndo se trdta nﬁ'a}ao, como nos casos
de piratatia, de CDS, etc., sen
devido, somente o valor mensal’, exp
ca Ricardo Abreu.

Dilson Custédio explicou que a
mesma ¢ arbitrada pelo juiz e 0o ECAD
apenas cumpre as determinagées‘da lei.
“Quando a aoad den’a agar a

¢ Ha4 também mu a)na Ses
taxa ela estd in lo uma lei e res- g €m muitas ¢

Nﬂo ao reajuste feito ’nadrang.a da

ponderd jucf;ual ente pela ftilizacio N
I ndo autoriza s muisicas. Mas okva- > Na nossagc,ademza P o os:;taxa
lor da multa pode ser determinado pelo @ 5 nte[ao gAg Tesgaggqreaitag:
e e nta. do que lor cobrado seja abusivo, sem
At “contar o reajuste do ano de 2003, foi

superior a 30%. Acreditamos que o
ECAD deveria justificar tais cobrangas e
apresentar documentos para os donos das
empresas, comprovando o trabalho realf—
zado. Existem vdrios orgdos e ass%iag.
que rra%albam para mobilizar & Merci
do fit

com 0¥ CAD, que sio, entre outras, a
ACAD e 2 UNEN (Unido Nacional das
| Escolas de Natagio). Minha sugestio &
¥ que quando as academias visita-

m
das pelo ECAD, mostog}n suas

‘O ECAD
entrou com uma acao
judicial contra a Radio

Imprensa e aguarda
uma decisao”
Claudia Brandao,
ECAD

—
ess, no sentido de uma negociagio

“Minha sugestao é que quando as
academias forem visitadas pelo ECAD,
mostrem suas instalacées e negociem
para que seja cobrado um valor
adequado a sua realidade.”
Renato Marques Campos,
Estilo do Academia Corpocademia

instalagdes e negociem para que seja co-
brado um valor adequado a sua;
realidade, evitando, assimy batalhas juri-

cfuas ra ambas as parres" declara
Renato rques Campos,
nistra da Academia Esti

or admi-
6 do Corpo,

localizada em Santos / SE
Qutra divida, no segmento, é
quanto A cobranga da Rﬁsobre musicas
estrangeiras e nacionai gundo Ricardo

Abre; a ACAD, nb_primeiro caso, o/ /
artig da lei de d1reltos torais prevé,
ao ECAD

o?a»los, desde que haja um

que o %
tanto, jafexi
convengoes
paises, bem como tem sido praticad
da reciprocidade. ,

Critério de, djﬁ{tfibuigéo

7 :\
A forma \.,9%\0 é feita a distribui-
¢io dos valore® arrecadados aos
compositores, também gera questio-

namentos. “Acredito qu ad[l’elf oral
\Eer protegido, ma% que mu

s Ve~

deye
ze§ qlieremos saber é, de que mane
inheiro é repassado para as ass




ciagdes. Acredito que deva ser estuda-

N da uma forma de o empresario poder se
\‘I certificar desse repasse. Téendo essa con-
b firmagdo e a determinagdo de valores

mais compativeis, analisando cada casoin-
dividualmente, acredito que nenhum
dono se recusaria a pagar a taxa. Uma
sugestdo seria, por exemplo, cobrar esse
valor, por hordrio de funcionamento e nio,
talvez, por parimetro fisico’, comenta
Ana Gutierrez, diretora da Férmula Aca-
demia, de Belo Horizonte / MG.
Da mesma opinido, compartilha
Maria Licia de Mesquita, da Academia
Dangata, no Parand. “Se o valor estipula-
dbéﬁambém prevé o niimero de vezés-em
que amuisica € executada, Gomerfica a.eo-
brangaypor exemplo, nos dias'€m que nao
J temos aulas, como feriados e férias coleti-
téas.”, questiona.
Para Edna Maria Cantieri, pro-
" prietdaria da Delta Academia, de Sio
Paulo, a cobranga da taxa é devida, mas
além de defender valores menores, a em-
presdria-, também ¢ /"haior
transparéncia do ECAD. “Muitos’empre-
sdrios querem saber comogfunciona a
gplicagio dessa lei e ndo sabefil onde buscar
‘essas informagies. Acre‘liz;o que deveria

|
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existir um canal de comunicagio mais dire-
to, entre o ECAD e as\asademias”, ela
propde. Consi- derando etlorme diversi-
dade de usudrios e de duvintes, o Brasil,
como \i;ainbém outros paises do mundo, o
ECAD utilizao'critério de amostragem es-
tatistica das execligdes musicais.

5 JAD se vale de amostras
coletadas-per empresas terceirizadas, pe-
los pdlgs de gravacio que mantém em
todo o Brasil, aém de constantes pf{{ii[bas
enviadas pela: » emissoras. Fssas i -
¢des sdo colocadas em um banco de

cerca de 450 mil misicas
executadas no Brasil, com
seus respectivos au;’o#’ sy in-
térpretes e gravadoras. Os
valores arrecadados §go di-
vididos por esses 450 mil e
repassados trimestralmen-
te”, observa Custédio.

. Importante leéﬁl\
’

brat{qu a lei prevé, ain

o pagamento conexo do
_ direito autoral, ou seja, além
. dos au%res e composifores,
| 0s int

retes e as gravado-
‘ ras sdo ;c:ijontemplados,‘u a
b -

Ly P
OU

os
do FCAD, que possui um cadastro%nu
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R. Prof. Antonio de Paula Santos, 157 05140-120 PIRITUBA SAO PAULO SP
Tel. (11) 3906.0860 Cel. (11)9712.1060 www.outfitmixx.com.br outfitmixx@ig.com.br

“*" Distribuidor exclusivo em Sao Paulo de produtos para limpeza
e higienizagdo de aparelhos de musculagdo e esteiras

== r

vez q éizambém contribuem para agregar
mai§ yalor & obra musical. “A técnica de
aniostyagem € a melhor, para equacionar
qg-(estéo, pois contemplar 100% dos
autores de todas as musicas executadas no
Brasili$eria muito dificil’, explica o gerente.
Segundo Custédio, no caso de
qualquer divida quar‘hp a essa questao, o
empresdrio pode procurar o escritério do
ECAD ou mesmo, entrar no site do &r-
gio (www.etad.com.br), que tem &
disponibilizadas todas as informagées so-  “¢
bre o assunto.

O ECAD é uma entidade

administrada por associacées de
muasicas, que representa todos
0S titulares de obras artisticas
(autores, intérpretes, produtores
fonograficos, musicos e editores
nacionais e estrangeiros),

EQUIPAMENTOS, TA AMIS, PISOS ESPEC
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Por conta desse en- na categoriafde usudrios eventuais. En-
trave, a Rddio Imprensa tendemos que as academias, classificadas
desenvolveu um projeto que  como usudrios permanentesy devem fa-
visa disponibilizar as academi-  zer o recolhimento da arr c;gdagéo de
as, as musicas necesséria:;a@areu‘acordo com Legislagio Federal especifica.
suas atividades, através dedm _Assim, conmo €ém muitas outrds ogigagées
moderno sistema computa- legais de uma empresa -impostos, contri-
dorizado via internet. buigdes, encargos)trabalhistas ete. -,
“O empresdrio pode  acreditamos gud quialquer discordancia
se proteger, contratando a Rd-  com devereg e/pu valores pagos devem
dio Imprensa, seTestiver ser discutidos pelas vias legais, através de
disponivel no seu Eséﬁo, pois representaﬁtes oficiais. Sugerimos as Sc@-

existe decisdo judicial definiti-  demias de gindstica que se filiem a ma\
va, onde os clientes desta, estio  associacio da categoria, pois sabemos q
desobrigados a pagar taxa através delas haverd maior possibilidade
mensal ao ECAD, informa  de trabalhar por mudancas na legislagio:
Ricardo Abreu. ~ Porém, até que tais mudangas sejam reali- @
Quanto a isso, a(g?{’ _zadas, é preciso seguir a lej/da forma como’
‘rente juridica na igl?cﬂ d6= ela 67, analisa Fernar(day
%_@AD, Cléudia Branddo, in-  técnico da Body Systemsj
formou que, com base na Ricardo Abreuj)da ACAD, diz
legislagdo, o ECAD entende  que a Associagdo estd ci€nte de que falar
que o fato desta radio pagar os  em valores mais justos para a cobranga-é
direitos  autorais pela realmente algo muito subjetiydy “No &p-
retransmissio sonora e  tanto, cadajcentro de ﬁtness, ve pagef?@
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‘O departamento juridico da ACAD fez um
minucioso estudo na legislacao e na juris-
prudéncia, chegando a conclusao de que
0 pagamento do direito autoral é devido,
tendo em vista as decisoes do Superior
Tribunal de Justica, Gltima insténcia sobre
a matéria.”

Ricardo Abreu, ACAD
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1° Open de Duathlon ENAF

25/04 - domingo
www.brasilfit.com.br

10° Hip Hop Competition
24/04 - sadbado

1l Corrida Ristica ENAF

21/04 - quarta-feira
www.brasilfit.com.br

28° Feira Expo Esportiva

Associagao Atlética Caldense

[
POCOS
de Caldas

4° Campeonaio ENAF de Ju Jitsu

24/04 - domingo
www.enaf.com.br

Festn de Confraternizagto
23/04 - sabado

Sessac

. Postel

A Simpésio Sudeste de Dirigentes das

- Escolas de Educacéio Fisica

@ @

Telefax: (35) 3222-2344
Apés 12/04/04: (35) 3712-7000

info@enaf.com.br
www.enaf.com.br
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ecursos Humanos

Por Mdrcia Pucci

COMPETENCIAS

DIFERENCIADORAS

0 desenvolvimento das multiplas habilida-
des ou a capacidade de transformar esforgo
em resultado, € a ordem do momento.

amos falar aqui, sobre competéncias

diferenciadoras.

. Pessoas que possuem essas qualida-
des sabem, com clareza, o que querem e se
antecipam aos acontecimentos; sio empreen-
dedoras. Conseguem o apoio necessério e, ao
mesmo tempo, potencializam seus colabora-
dores, encaminhando-os para objetivos que
vao além daqueles estabelecidos, na trajetéria
normal da empresa.

Conheca algumas destas aptiddes e
avalie se o seu préprio perfil ou o referente aos
profissionais de sua empresa, se encaixa em
pelo menos, trés delas:

Autoconfianga: Consciéncia de que
é capaz de realizar, com sucesso, uma atividade,
de escolher o enfoque adequado, para
desenvolver um trabalho ou de resolver um
problema.

Iniciativa: Predisposigdo para agir de
forma pré-ativa, antecipando-se aos
acontecimentos.

Identificagio com a empresa:
Capacidade e vontade de orientar os préprios
interesses e comportamentos, para as
necessidades, objetivos e prioridades da
organizagao.

Orientagio para a realizagio:
Preocupagio em realizar bem o trabalho,
ultrapassar padrées ou metas pessoais
estabelecidas, para simesmo.

Compreensio Interpessoal:
Habilidade para escutar e entender
pensamentos, sentimentos e preocupacdes dos
outros, mesmo que nio tenham sido expressos
verbalmente. Impacto e influéncia. Intenciio
e capacidade de convencer, persuadir e
influenciar os outros, a fim de que alcancem
seus préprios objetivos.

Desenvolvimento de pessoas:
E o esfor¢o constante para desenvolver as
outras pessoas, a partir de um estudo das
necessidades préprias e da organizagio.E a

inten¢ao de facilitar sua aprendizagem, de
forma continua.

Trabalho em equipe:

Intengio e capacidade de colaborar e cooperar
com o0s outros, de fazer parte de um grupo e de
trabalhar junto com outras pessoas.

Se vocé conseguiu identificar, pelo
menos trés das competéncias acima, em seu
perfil ou no da sua equipe, sua empresa estd
no caminho certo, em busca da conquista de
resultados positivos, para um futuro préxi-
mo. ®

(Livro consultado: “Fibrica de Talentos —
Técnicas para dirigir e desenvolver pessoas”).

Mdreia Pucci é Diretora
da Together Gestao de Pessoas
marcia.pucci@uol.com.br/together-rh@uol.com.br

Tel. (11) 3773-9468 / 8147-3754

Presente nas melhores academias to Brasil
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endas

Por Rogerio Soares

O Dicas pARA ESCOLHER UM METODO
DEAL DE VENDAS PARA SUA ACADEMIA

Com o crescimento do Mercado
Fitness, o nimero de Congressos
no Brasil se multiplicou e nos trou-
xe a oportunidade de conhecer
diferentes métodos de como vender matricu-
las, nas Academias. Porém, a simples
implantagio de um deles, isoladamente, ndo
garante o sucesso das vendas e, ao contrario,
confunde ainda mais a cabega dos vendedo-
res, que ndo conseguem entender o conceito e
acabam ndo alcancando as metas estabelecidas.
Além de tudo, deve-se obedecer a
alguns fundamentos e, nio simplesmente, co-
piar modelos que possam ter dado certo em
outros lugares e que, ndo necessariamente,
funcionardo em seu estabelecimento.
Veremos, a seguir, dez dicas essenci-
ais, para garantir o Sucesso na implantagio de
um Método de Vendas.

Dica N° 1: Analise a sua
realidade.

Antes de “comprar” a idéia de um
método novo, avalie bem qual a sua real ne-
cessidade de té-lo e se ele se encaixa, na cultura
da sua Academia. Procure discutir, com sua
equipe, as possibilidades e sinta como eles vao
encarar, essa nova forma de vender.

Dica N° 2: Conheca a origem do
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método escolhido e em quais
lugares, cle teve sucesso.

Apenas num curso de algumas horas,
fica dificil saber se, o que vocé estd comprando,
vai resolver seus problemas. Antes de tomar uma
decisio, imagine todas as possibilidades, enume-
rando tudo o que pode dar certo ou errado e as
implicagdes que isso trard, para a sua Academia.
Estude todos os materiais disponiveis, converse
com outras, do mesmo segmento, que implanta-
ram esse método e quanto tempo foi necessario,
para ele funcionar.

Dica N° 3: Escolha a Empresa certa
para implantar esse método.

Existem hoje, no Brasil, virias des-
tas, que sao especializadas em treinamento de
Vendas para Academias. Porém, é importante
que vocé conhega bem como elas trabalham e
quem vai cuidar do seu treinamento, questio-
nando a forma¢do e experiéncia dos
envolvidos, o grau de conhecimento sobre a
realidade de seu centro de fitness e, principal-
mente, seus “cases” de sucesso, na implantagio
do trabalho, em outros locais.

Dica N° 4: Identifique as pessoas,
com o perfil ideal, para o
treinamento.

Nio existe método ou treinamento
que resistam a pessoas incapacitadas, para exe-
cutar um trabalho de vendas, na Academia.

Grandes Empresas fracassam, justa-
mente por escolherem errado, seu time de
vendas. Diversas delas confundem esse concei-
to, contratando profissionais com caracteristicas
de recepgio, ao invés de procurarem por
vendedoras, que conhegam bem essa fun¢io.

Dica N° 5: Ofereca condigdes
ideais, para a implantagio do
trabalho.

O sucesso de um trabalho est4 direta-
mente relacionado, ao investimento dedicado a
ele. Nao “economize” recursos, para o desen-
volvimento de todas as etapas e preste bastante
atengio nos detalhes, que certamente fazem a
diferenga. Procure adaptar o método, 4 sua re-
alidade e ndo o contrério, que certamente ir4
demandar muito mais tempo e esforgo.

Dica N° 6: Treine num ambiente
controlado.
Como em qualquer esporte, o trei-

namento é fundamental para se eliminar pos-
siveis erros, na hora da venda.

A melhor estratégia para treinar, é a
simulag¢io, quando, o vendedor tem a oportu-
nidade de avaliar seus colegas e também ser
avaliado, num ambiente totalmente controla-
do, onde as falhas podem ser corrigidas e a pratica
continua, garante o sucesso do método.

Dica N° 7: Determine um tempo,
para este funcionar.

Nio existe mégica nesse negdcio.
Imaginar que algum método funcione, da noite
para o dia, é “besteira”. Um novo trabalho
depende de algumas adaptagdes e mudangas,
inclusive comportamentais, e isso, geralmen-
te, ndo acontece rapidamente. Seu time precisa
de tempo para absorver as mudangas e conhe-
cer o novo conceito, a fim de encontrar a
melhor forma de fazé-lo funcionar.

Dica N° 8: Avalie os resultados
diariamente.

A garantia de estar no caminho cer-
to, facilitard bastante a continuidade do
processo. Desenvolva relatérios didrios e ana-
lise-os com freqtiéncia, corrigindo possiveis
desvios antes que se tornem freqiientes e im-
possiveis de mudar.

Dica N° 9: Estabeleca metas de
Vendas.

As metas determinam, exatamente,
onde vocé quer chegar e auxiliam seu time, no
desenvolvimento de estratégias, para alcangi-las.

Crie vérios tipos delas: didrias, sema-
nais, mensais e seja preciso na elaboragio das
mesmas, pois objetivos impossiveis de serem
alcancados, podem desestimular a todos.

Dica N° 10: Comemore o Sucesso!

Essa é a melhor parte! Procure co-
memorar, com seu time, todas as metas
alcancadas, através de prémios, festas, bénus,
enfim, todas as estratégias que elevam a moral
e impulsionam para novas conquistas.

Lembre-se que, implantar um méto-
do novo, pode ser o comego de uma mudanga,
que ird garantir um 6timo resultado para suas
Vendas.e

Rogerio Soares é sécio consultor da Diretta
Consultoria, formado em Ed. Fisica e Pés-Gradua-

do em Adm. Empresas  rogeriosoares@ajato.com.br
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| FISIMEETING

UNE CONGRESSO F
FEIRA FITNESS EM BH

elo Horizonte vai se transformar

na, “capital do fitness”, entre os

dias Ol e 04 de abril préximo.

E a 2% edi¢ao do “Fisimeeting —
Meeting Internacional de Atividades Fi-
sicas”, congresso e feira de esportes,
reunindo — negécios, atividades fisicas e
fisioterapia — que promete movimentar
a cidade. Considerado um dos maiores
eventos do género, em Minas, serd reali-
zado em local confortivel, climatizado e
de fécil acesso: no Minascentro, grande
centro de convengdes da capital. Estao
sendo esperados mais de 2 mil profissio-
nais, para participarem dos cursos e, 10
mil pessoas, para visitagdo na
“Fisimeentig Sports Show”.

Para Maria Elisa Ordones, pre-
sidente da Tecnitur, empresa realizadora
deste evento, organizar o dnico do seg-
mento, em Belo Horizonte, é um grande
desafio, porque representa prestar um
servico, numa drea ainda muito carente,
neste tipo de atividade : “E uma honra,
para nds, podermos exercer esta fung¢ao
e colaborar com o crescimento de um im-
portante setor, de nossa economia”.

Profissionais de renome nacio-
nal como: Ney Pereira(R]), Roberto
Fernandes da Costa(SP), André
Nessi(SP), Mauricio Marchesani(SP),
Alvaro  Romano(R]),  Almeris
Armiliato(SP), Gil de Paula(SP) Andréa
Vidal(SP), Leszek Szmuchrowsi (MG),
Nino Aboarrage(R]), Ricardo Car-
neiro(MG) e vérios outros, fazem parte
do quadro de palestrantes do “II
Fisimeeting”.

Na programagio, constam 27
cursos, em diversas dreas, dividas em trés
setores: o de Educagio Fisica, com 19
cursos nas dreas de fitness, acqua fitness,
musculagio, saide e bem estar, ciclismo
indoor e personal trainnig; o de
Business, com.dois médulos bem dis-
tintos: o primeiro, para as Academias de
Gindstica e, o segundo, para aquelas que
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possuem piscinas e Escolas de Natacio;
e o de Fisioterapia, que é abordado,
pela primeira vez, com uma oferta de seis
CUrS0S.

O congresso traz muitas novi-
dades, como os cursos de: Watsu, que é
indicado para o relaxamento total na
dgua e serd ministrado, de forma in’éclita,
em Belo Horizonte, pela Profa. Ursula
Garthoff(SP), diretora do Watsu Center
do Brasil; Hidrofit, que serd ministra-
do pelo Prof. Leszek Szmuchrowski
(MG), criador deste sistema, que utiliza
a Waterbike; Técnicas de Massagem,
também inédito na cidade, e que serd mi-
nistrado pelo Prof. André Nessi(SP);
Power Yoga — modalidade que tem re-
gistrado acentuada procura pela prética
e que serd ministrado pela Profa. Vanessa
de Luca(SP); e Gindstica Laboral, que
tratard das formas corretas de aplicagio
do exercicio em empresas e que serd mi-
nistrado pela Profa. Valquiria de
Lima(SP), autora de um dos melhores
livros desta atividade, no pais. Entre ou-
tros, também nio poderiam faltar os mais
procurados, como o de Personal
Training, dois de Spinning e o de
Musculacio.

Negécios e boa forma, no “II
Fisimeeting”

Manter a qualidade no ensino
de atividades fisicas e nos negécios, em
academias e escolas de natagio, é sem-
pre um desafio para os profissionais do
setor. Por isso, além das outras dreas, o
“]1 Fisimeeting” apresentard, de forma
inédita, os cursos na drea de business.
Serdo dois: o primeiro — Administra-
¢io, Marketing ¢ Vendas em
Academias de Gindstica — que ¢é
direcionado aos proprietdrios, adminis-
tradores, gerentes e gestores deste
mercado de fitness.

E, entre os palestrantes, estd a

...................‘..................................C.........l

empresaria Ana Gutierrez (MG), dire-
tora da Férmula Academia, em Belo

Horizonte. Ela abordard, entre outros
assuntos, o case de sucesso de sua em-
presa que, antes de abrir as portas, ji
contava com 1500 inscritos. “Atualmen-
te, s6 se mantém no mercado, o
estabelecimento que oferece profissio-
nais atualizados com as novidades do
segmento e maior diversidade de atra-
¢bes para o cliente. Dai a necessidade de
participar de eventos, que proporcionem
mais informagées para todos os profissi-
onais que atuam com atividades fisicas.
Afinal, nio sé o dono, como também os
professores sdo os responsaveis pela evo-
lucdo da empresa. Quando participamos
de eventos, como o “Fisimeeting”, volta-
mos renovados, cheios de novidades e
idéias”, aconselha a empreséria.

J4, o segundo curso, Geren-
ciamento Eficaz de Escolas de
Natagio e de Departamentos Aqu-
aticos de Academias, ¢ direcio-nado
aos proprietarios, administradores, ge-
rentes ¢ gestores deste segmento. Ele
trard alternativas para que, os partici-
pantes, possam posicionar seu negécio,
reter o aluno, estabelecer um diferencial
perante seu concorrente e, de modo ge-
ral, aumentar o faturamento e a
rentabilidade do seu empreendimento.
“Fisimeeting Sports Show” traz
empresas especializadas

A feira “Fisimeeting Sports
Show”, vai apresentar as principais mar-
cas do mercado. Serdo fabricantes,
distri-buidores, representantes e varejis-
tas de equipamentos de fitness e
acqua-fitness, acessérios para atividade
fisica, roupas de gindstica, praia e espor-
te, suplemenl‘agéo, nutri¢do, informatica
aplicada e ténis. ®
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endéncias

Por Rogério Malaquias

ASSOCIACAO DE ACADEMIAS:
MEeNos CusTos E MalorR CREDIBILIDADE

Uma associagao de academias,

Foto: Divulgagio

Alexandre Trevisol, presidente da Anpa

em, do Rio Grande do Sul, uma nova

tendéncia de desenvolvimento do mer-

cado fitness brasileiro. A Associacao

de Negécios dos Proprietirios
de Academia (Anpa) langou, em abril de 2003,
amarca Fitwell. Sao, atualmente, nove acade-
mias localizadas em cinco cidades gatichas
(Porto Alegre, Esteio, Sapucaia do Sul, Novo
Hamburgo e Canela), que usam o mesmo
nome e criam, juntas, estratégias de atuagao.
O resultado tem sido o de fortalecimento des-
sas empresas de pequeno e médio porte, que
tém entre 200 e mil alunos.

Alexandre Trevisol, proprietério
de uma academia em Porto Alegre e presidente
da Anpa/Fitwell, comenta que a associagio tem
um funcionamento diferenciado de uma fran-
quia. “Os associados da Fitwell nio pagam
royalties, nem sio obrigados a realizar qual-
quer tipo de compra. E ao contrdrio da
franquia, eles participam de todas as decisées.
Basta comparecer as assembléias”.

A principal exigéncia, para que
uma academia se filie a Fitwell, é ter, como obje-
tivo principal de atividade, a gindstica, musculagio
ou natagio. Detalhes como o zoneamento e
metragem minima (350 metros quadrados), tam-
bém sdo analisados por uma comissao da rede.
Trevisol, que é formado em Educacio Fisia, ex-
plica que, a mudanca para a nova marca,deve
obedecer a uma “migragio gradativa”. “ Explica-
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de pequeno e médio porte, esta di-
minuindo custos e alcangando maior
credibilidade junto ao mercado.

mos, a um novo associado, qual é a melhor ma-
neira de fazer a migragio da sua marca, para a
Fiewell. Existe uma que é gradativa, com materi-
ais especiticos, para que o cliente da academia
ndo perca a identidade com a marca anterior”
declara o presidente da Fitwell. Entre os materi-
ais, ele cita banners internos e panfletos que
explicam a transi¢ao para a nova marca.

E deixa claro que néo é necessé-
ria a mudanga de nome da academia, mas
declara que o proprietdrio da mesma, em vir-
tude dos beneficios oferecidos pela marca,
decidird pela alteragao. Entre as vantagens pro-
porcionadas pela Fitwell, Trevisol destaca: a
troca de informagdes com os associados, maior
credibilidade junto aos clientes, parcerias es-
tratégicas com fornecedores, redugio no custo
com material publicitirio e qualificagio de pes-
soal, pois “realizamos treinamentos com os
nossos colaboradores’ e de processos internos
(avaliagiio fisica e procedimentos administrati-
vos), entre outros. Segundo ele, todas essas
atividades proporcionam a redugéo de custos.

“ O treinamento dos funcionéri-
os foi um dos principais beneficios obtidos,
com a associagio a Fitwell’, declara Vanderlei
Reinhardt. Ele é proprietario de uma acade-
mia de gindstica e musculagio em Novo
Hamburgo, cidade distante 45 quilémetros da
capital gaticha. Reinhardt, formado em Edu-
cagio Fisica e pés-graduando em
Administragao Esportiva, revela que “todos
o0s funciondrios e colaboradores da empresa,
dha recepgio a limpeza, passando pelos profes-
sores e profissionais de telemarketing,
participaram de cursos ministrados pela Fitwell,
elevando sua capacidade de atuagac”.

Reinhardt também cita a troca de
experiéncias entre os associados e a diminui-
¢dio de gastos internos, proporcionados pela
capacitagio administrativa fornecida pela
Fitwell. Ele filiou sua academia & associagdo,
no final de 2002.

Divulgacio

J4, Vinicius Seibt, dono de outra
empresa na 4rea de fitness, em Esteio, regiao

metropolitana de Porto Alegre, destaca a con-
quista de uma maior credibilidade da marca
Fitwell, junto ao mercado, como a maior faga-
nha obtida pela associagao. “ Estamos, com acées
de marketing melhor estruturadias, conseguin-
do fixar a nossa marca na mente das pessoas’
comemora. Seibt, que associou sua academia &
Anpa, em dezembro de 2001, lamenta nao ter
se filiado antes. “ Estou satisteito com as ativi-
dades desenvolvidas pela Anpa/Fitwell. Até
hoje, s6 obtive bons resultados com a filiacad”.
Trevisol acrescenta que a associa-
¢Ao contratou uma agéncia de publicidade, para
divulgar a marca Fitwell. “ Esta & mais uma van-
tagem oferecida por ela. Uma academia de
pequeno ou médio porte ndo teria condigoes
de acesso, a um trabalho tio elaborado como
este. Mas dividimos as despesas, entre as nove
academias e temos um otimo trabalho de divul-
gagad’, comemora o presidente da Anpa/Fitwell.
O sucesso da associagio faz com
que, vérias pessoas de outros Estados, procurem
a Rede Fitwell para obter informacdes. “ A Fitwel/
estd 4 disposigio dos proprietirios de academias
de todo o Brasil, para responder a qualquer tipo
de pergunta sobre o assunto. Ténho certeza de
que, a implantagio de outras redes, beneficiard
muito o mercado de fitness no Pais”, diz Trevisol,
que, em setembro de 2003, ministrou uma pales-
tra na cidade de Sio Paulo, para um grupo de
empresérios interessados na idéia.

Apesar do otimismo, ele faz questio
de lembrar que existe uma metodologia paraa
implantagio da associacio, a qual exige muito
trabalho. “ Sdo vdrios passos, que devem ser
dados de forma segura. Lancar uma marca nova
no mercado, requer coragem. Além disso, é
preciso fazer com que o empresédrio veja o con-
corrente, como um parceiro estratégico”
adverte. “ Qutro detalhe importante é a parti-
cipagio de todos os associados para que, assim,
se consiga, de forma mais rdpida, um melhor
resultado. Téemos muito caminho ainda a se-
guir e muita coisa a ser feita”, finaliza Trevisol.@

Fitwell
Tel.: (51) 3268-9160
www.fitwell.net




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

suas necessidades.

E uma Empresa, pronta a desenvolver
solugdes reais a seus clientes, preparando
uma linha completa de aparelhos especificos
para Musculagao,Academias, Hotéis, Spa,
Fisioterapia, Hidroterapia e Residéncias.

Lance um desafio a vocé mesmo e
surpreenda-se com o que podemos
proporcionar em beneficios 4 SBury
corpo e mente. (VT
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CONSULTE: EQUIPAMENTOS SEMI-NOVOS REVISADOS E COMPLETA LINHA DE ACESSORIOS

REPRESENTANTE EXCLUSIVO :
fones: (11) 3733-2500/37332200 B=% | B | &3 | A1 | 2\ | >3<

www.sportmix.com.br




SOFTWARES DE GERENCIAMENTO

BYTEWAY

Easymanager Academy

Caracteristicas: monta-
gem de modalidades, pla-
nos, turmas e horarios;
telemarketing para visitan-
tes e ex-alunos; histéricos
do aluno, da modalidade,
do plano, da turma, do pro-
fessor, etc..; venda de pro-
dutos diversos com controle de estoque; montagem das
formas de recebimento (cheque, dinheiro, cartio, boleto,
elc..); contas-correntes, fluxo de caixa, extratos; previ-
sio de receita; clculo automaético do break-even com
graficos; controle de acesso, on-line ¢ off-line, para di-
versas catracas do mercado; liberagio da catraca pelo sis-
tema, com histérico da ocorréncia

Preco Promocional (por unidade) 3x R$ 650 ou
R$1.700a vista (independente do niimero de maquinas
em que serd instalado) Tel: (11) 5083-7245 e-mail:
byteway(@bytewaysistemas.com.br

site: www.bytewaysistemas.com.br

TERRAZUL

Zams Administragao de
e Academias

=8 Aprovado por mais de 1100 academias.
Controle de acessos on-line, impedimen-
tos e freqiéneia por horério, controle de
estoque, convénios, parcelamentos, con-
tas 4 pagar e  receber, renovagdes e baixas
automdticas, completo em relatérios, grificos e muito
mais. Temos treinamento e suporte.

Tel.: (11) 3272-9305/3272-8712

www.terrazul.com.br

MICROMED

Hercules — Controle
Digital da Musculagdo

O Sistema Hercules permite
que a série de exercicios seja
totalmente digital, facilitan-
do a consulta por parte dos
alunos. Filmes mostrando a
execugio dos exercicios me-
lhoram o suporte aos alunos
e diminuem o trabalho dos
professores. Estatisticas de
todos os alunos da mus-
culagio permitem um
acompanhamento préximo e
aumentam a retengao da aca-
demia. Permite a criagdo das
séries usando o Palm.

Saiba mais em www.micro-

med.ind.br ou (61) 381 9636.

YMANAGER

T vty
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OUTSIDE

Fitness School

Uma Solugio preparada para atender inte-
gralmente a necessidade dos que trabalham
dentro do mercado Fitness. Empresirios
encontram na Solugdo Fitness School um
conjunto completo de produtos (softwares,
catraca eletrénica e servigos) trabalhando
de forma integrada, voltado para gestdo do
negéeio-academia. Profissionais, académicos e estudantes das dreas de educagdo fisica
e fisioterapia encontram nos produtos Fitness School a ferramenta ideal para o
exercicio das suas atividades didrias. Sem sombra de divida, Fitness School é a uma
Solugio Definitiva. Tel. (31) 3273-5510 www.fitness-school.com.br

Wocumentagio Digital

SYSNET

Auto-Gym

O Sistema Auto-Gym for
Windows é a mais completa
plataforma de administracéo
de academias de gindstica.
Controla: Atividades e Ser-
vicos, Funciondrios e
Alunos (ambos com foto no
banco de dados), Feriados,
Turmas, Pacotes de Ativi-
dades, Planos e Convénios,
Desconto Familia, Fornece-
dores,Fregiiéncia de Alunos e Professores, Hordrios de Acesso e outros. Pode parcelar
pagamentos O sistema Auto-Gym pode ser integrado com roletas eletrdnicas On-
Line e Off-line. Mais de 60 Relatérios personalizados Diversos Gréficos Gerenciais
Emite malas diretas baseadas em quaisquer campos Fecha o caixa por usudrio (recep-
cionista), turno (horério) e forma de pagamento (dinheiro, cheque ou cartao)
Médulos do Auto-Gym :Auto AFC Avaliacio Funcional Computadorizada, Auto-
Personal , Médulo Emissao de Carteiras http://www.sysnetweb.com.br/gym.htm Tel.:
(21) 2533-0926 Fax: (21) 2533-0913 E-mail: sysnet@sysnetweb.com.br

MICRO UNIVERSITY

Micro Fitness,
Micro Trainning
e Micro Physic

3
: : [&]
A Micro University é uma consultoriade & )
sistemas integrados de automagio e controle © i
de acesso. H4 7 anos no mercado, a empresa ol
atende a mais de 150 academias € garante a mee; s edi ol alsdsiiol T
devolugio do dinheiro caso néo satisfaga o cliente; pois desenvolveu uma metodologia
de sucesso reconhecido. O Micro Fitness é um sistema integrado de gerenciamento,
acesso, controle financeiro, marketing e vendas com téenicas e estratégias de reten-
¢ao. O Micro Trainning é um sistema de musculagio com integragao com Palm Top,
sistema multimidia e outras fungdes. O Micro Physic é um sistema de avaliagio com
foto digital, impressées personalizadas, e permite avaliagdes resumidas ou completas.
www.microuniversity.com.br Tel. (11) 2256-3910/2548-3747
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QUE TAL APROVEITAR
A SEMANA SANTA
PARA MALHA
€

CONGRESSO E FEIRA
Semana Santa - 2004 - Rio de Janeiro
08 a 11 de abril - Riocentro

Entre os dias 08 e 11 de abril de 2004, durante o feriado da Semana
Santa, o pavilhdo de Congressos do Riocentro, na zona oeste do Rio de
Janeiro, sera palco do 1° ACAD - Congresso e Feira.

O evento, que promete ser um dos maiores ja realizados pelo setor,
visa a capacitagdo profissional e esta dividido
< em quatro blocos voltados para GESTAO,
FITNESS, ACQUA FITNESS,

FISIOTERAPIA E NUTRICAO.

A programacao técnica, com palestras

ministradas por grandes nomes e

direcionadas a todos os participantes, foi

elaborada para atingir os diversos

segmentos e de forma que em alguns momentos todos possam participar

de debates sobre assuntos como economia, motivagdo, marketing,
relacionamento e satde.

Uma grande exposigao paralela que reunira os fornecedores da indUstria
do Fitness ira acontecer durante os quatro dias do Congresso, e sera
totalmente integrada a grade cientifica. Sera montada uma “Academia
Modelo”, onde as empresas demonstrardo o que ha de mais moderno
dentre seus produtos e servigos.

Informacoes e Inscricoes
JZ Congressos e« (21) 2266-9150 « acad@jz.com.br ¢ www.jz.com.br
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Por Almir Facchinatto
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Ol4, colegas, profissionais de
Educagio Fisica e donos de
academias, clubes, associagdes,
grémios e condominios.

Continuando com as infor-
magdes sobre manutengdo de equi-
pamentos, nesta matéria, darei algumas
dicas de como fazer a instalagdo e
manutengio em esteiras elétricas.
Inicialmente, a atengio deverd ser para a
primeira.

Recomenda-se que a voltagem
das esteiras seja de 220v, para melhor
funcionamento do motor. Cada uma delas
deverd ser instalada, em disjuntores
separados (para ter maior seguranca,
quando todas eclas estiverem em
funcionamento ao mesmo tempo). Se,
duas ou mais, forem ligadas juntas, em
uma s6 tomada, haverd sobrecarga de
energia e poderd acarretar danos na parte
elétrica e, também, nestes equipamentos,
pois poderd queimar a placa de circuitos.

Nas academias, ndo é aconselhado
utilizar as chamadas, residenciais, por um
fator bdsico: elas nio tém suporte, nem
base e velocidade, para agtientar mais que
3 horas/dia. Exige-se uma que funcione,
no minimo, 12 horas/dia, com
amortecedores de impacto, boa base,
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NCAO EM
RICAS

Boa instalacédo e manutengao
constante garantem a tranquilidade
evitando acidentes e garantindo a
satisfacao dos clientes

manta (passadeira) resistente e um
suporte técnico.

Ja as, semiprofissionais, sdo
adequadas para as empresas de pequeno
porte, por terem uma quantidade menor
de alunos. Mas h4 algumas, de boa
qualidade, que funcionam, em média, 7
horas/dia, com amortecedores de impacto,
manta grossa e velocidade acionada por
botéo e, ndo, por manivela.

A limpeza desses aparelhos deve
ter os seguintes procedimentos:
primeiramente, desligd-los da tomada;
abrir a carenagem do motor e utilizar um
aspirador, para tirar o pé preto,
decorrente do desgaste da correia, pois
poderd se misturar com a graxa dos
rolamentos, ocasionar o mau
funcionamento na polia de velocidade e,
até mesmo, danificar o préprio motor e a
placa, com risco de um curto-circuito.
Passar um pano na parte de baixo da
carenagem, para tirar o restante da poeira.
Ela deveri ser feita, a cada 30 dias.

Verifique se a correia ndo estd
desfiada e, se estiver, troci-la pois, o
tempo de vida 1til, j4 terminou, podendo
travar o motor e ocasionar maiores
prejuizos, para a academia.

Existem esteiras que tém
lubrificagio automdtica. Se a sua ndo for,
entdo a mesma deverd ser feita, a cada 30
dias, aproximadamente. Utilize silicone
liquido ou spray, dependendo da
especificacio do fabricante. A aplicagio é

simples: deslig-la da tomada, levantar um
lado da manta e esborrifar o produto,
uniformemente, no deck (na madeira,
embaixo da passadeira) e repetir do outro
lado (se ele for liquido, deverd ser
acondicionado, em um tubo com ponta
comprida, para facilitar a aplicagio). Nas
residenciais, este procedimento deve ser
feito, uma vez a cada 15 dias, pois a manta
¢ mais fina e, para que esta nio ‘“’patine”,
evite o uso abusivo de silicone. Isso pode,
também, prejudicar o funcionamento do
equipamento. Entdo, serd necessdrio
passar um pano seco (ndo flanela), para a
retirada do excesso.

Na estrutura metélica, a limpeza
devera ser feita com cera automotiva. Para
a manuteng¢do do alinhamento da
passadeira, painel, roletes, amorte-
cedores, ¢ preciso solicitar um técnico.

Lembre-se: quando for comprar
um aparelho como este, O BARATO
PODERA SAIR CARO. Saiba fazer a
coisa certa.

Para maiores esclarecimentos na
escolha de esteiras, manuteng¢io ou
solicitagéo de um técnico, contate-nos. @

Prof. Almir Diégenes Facchinatto CREF 4/SP
0019-G ¢ Diretor Comercial da Ouifitmixx, Delegado Reg,
do Fiep-SP www.outfitmixx.com.br owtfitmixx@ig.com.br
Tel.:(11) 3906-0860/ 9712-1060




#.4 Johnny b Spinning hikes.

Assento Ergondmico
super confortavel

Ajustes
milimétricos

Maior quantidade v‘*
de ajustes r‘ iy

Maior conforto
ergonomico

Sistema exclusivo de
freio contra-pedal
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protegao
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Novo Sistema de

Estrutura Ultra
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Spinner PRO”
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%ﬁﬁ/ﬁﬁ Distribuidor exclusivo

TAR TRAC

VECTOR FITNESS
Rua Cruz e Souza, 374/384 - Encantado - Rio de Janeiro
Vendas (21) 3275-7210 / Fax: (21) 3275-7195 / Ass. Tec: (21) 3275-7193
e-mail: vendas@vectorfitness.com.br / www.vectorfitness.com.br

www,|gspinning.com.br




\Ch RIOULAR ol

a PRI WEAOR %
“ "ﬁ“..';. Suh BAOOS

F -
=
f 3
3
=
%

W
Wh A 5 0 v 405 000
A0
5k
m
i W Wy

A esteira elétrica mais vendida no Brasil, agora com novo design

Criar solugdes com o investimento de alta tecnologia.
Oferecer equipamentos com custos compativeis e a
melhor relagéo custo beneficio do mercado.

Poder contar com garantia e suporte técnico
especializado em todo o territério nacional.

Somente uma empresa lider, com ampla experiéncia
pode |Ihe oferecer estas vantagens.

*Motor: 2 H.P.

*Tensdo: 110 ou 220 V > ’:__\"‘
«Controle eletronico de velocidade y

+Painel digital com: velocidade (km/h) tempo 2= \—’A";"i
de exercicio, distancia percorrida, calorias A =
queimadas e controle dos batimentos cardiacos. ™

+Bragos |aterais para maior seguranca.

«Duplo sistema de emergéncia: Chave de sequranca e botéo de emergéncia.
*Rodas que facilitam o transporte.

*Regulagens de inclinagdo: 0 e 5%

www.moviment.com.br
Central de Atendimento: (11) 4166-4240
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