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Hoje uma das maiores preocupagoes
mundiais é a saude.

A Maktub é uma empresa que esta
posicionada na construcao da salde,
oferecendo o que ha de melhor em
equipamentos resistentes e duraveis.
Nossa equipe de consultores pode
oferecer solugdes completas para
qualquer orgamento.
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Sistematizar Procedimentos

: S npletan  comprometida
filosofia da mesma, viabilizando a administragao e
crescimento. ; : SRS
NOSSO TREINAMENTO FAZ ISSO POR VOCE.

E fundamental poder substituir profissionais nos
momentos de auséncia dos titulares, como férias, faltas
e outras ocorréncias, sem que isso ocasione a insatis-
facao dos clientes.

NOSS0OS PROGRAMAS FAZEM ISSO POR VOCE.

Marcas Fortes

Cada vez mais faz diferenca a presenca de marcas
fortes e de grande credibilidade na captacdo de novos
clientes e na retencéo dos que ja estao. Para isso &
fundamental transformar produtos e servicos em
objetos de desejo.

NOSSO MARKETING FAZ ISSO POR VOCE.

Marketing Acessivel

Numa academia nao existe forma menos onerosa de
praticar um bom marketing que o langamento bem feito
de produtos e servicos. E garantia de muitas vendas e
retorno logo no primeiro momento pés-investimento.
NOSSOS MATERIAIS FAZEM ISSO POR VOCE.

. -
Nivel Intermacional
Nada como poder oferecer a seus clientes produtos e
servigos consagrados em 54 paises do mundo, com um
selo de qualidade internacional estampado no mesmo.

A LES MILLS FAZ ISSO POR VOCE.
LA

Suporte Técnico e Gerencial

E uma enorme vantagem ter a sua disposigdo uma estru-
tura montada para atendé-lo sempre que necessdrio, na
preparacao dos hordrios, contratagdo de profissionais,
treinamento, organizagao de langcamentos e mesmo na
adequacao de uma sala de aula.

A Body Systems E O GFM FAZEM ISSO POR VOCE.
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e Editorial

PARABENS!

E esse o nosso desejo a todos que
participaram de maneira direta ou
indiretamente para que a revis-
ta Empresario Fitness completasse
mais um aniversario. Sao 03 anos
trabalhando para melhorar de al-
guma forma e setor de negécios do
Fitness Brasileiro, e também contri-
buir com o crescimento dos profis-
sionais que atuam exaustivamente
neste segmento. Queremos agrade-
cer, primeiramente a Deus, e depois
a todos: anunciantes, assinantes,
colunistas, colaboradores e leitores
em geral. Dizer que sem a confianca
e a participacdo de todos nada dis-
so seria possivel. Nessa edi¢io de
aniversario quem ganha o presen-
te é o leitor, além das fotos com a
cobertura do jantar de aniversario
oferecido pela Empresirio Fitness
a seus colaboradores, estamos tra-
zendo novos colunistas e abordando
novos temas como a importancia de
um fonoaudiélogo para professores
que trabalham de maneira errada
com a voz. Temos ainda uma matéria
sensacional sobre Pilates e é claro a
matéria de capa que traz em detalhes
o “Passo a Passo” para se conseguir
financiamentos voltados ao empre-
sariado do fitness a juros baixos para
comprar, reformar e ter capital.
Esperamos continuar contando com
todos em nossa jornada.

Atenciosamente,

Equipe Empresirio Fitness
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Ler esta revista é mui-
to bom, ela estd sempre
com temas diversificados
e atualizados escrito por
profissionais feras na
area do fitness, tanto em
treinamento quanto na
parte de gerenciamento.
Conheci a revista através
de um amigo e a mesma
passou a ser leitura obri-
gatdria aqui na academia
onde trabalho.
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a saude da sua empresa
nao tem tempo a perder.
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um mercado competitivo
COMO 0 NOSSO, trés pontos sao
importantes para superarmos

desafios: profissionalismo, rela-
cionamento e uniio.

Profissionalismo, parti-
cipando de cursos, eventos, conven-
¢oes de nossa érea, e de outras tam-
bém, para verificarmos tendéncias
de mercado, atualizarmos conceitos,
aprendermos novas maneiras de ge-
renciar, lidar com pessoas, etc.

Quanto mais profissional for
0 seu negdeio, mais vocé tera tempo
para poder analisar nimeros, orientar
pessoas, falar com o seu cliente, cir-
cular pela sua academia, verificando
todos os aspectos como: atendimento,
infra-estrutura e manutencao. Sair da
condigio operacional , segundo a qual
é vocé quem faz tudo, e partir para a
condigdo estratégica, em que é vocé
quem apresenta novas idéias que ge-
rardo excelentes negécios.

Relacionamento em
toda e qualquer oportunidade, inclu-
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sive nos eventos, convengoes, etc., dos
quais vocé participa. Nunca esquega
de levar seu cartio de visitas com o
nome da academia, telefone, website
e e-mail. Vocé nunca sabe quando ird
precisar de ajuda ou troca de informa-
cOes com essas pessoas.

Aumente a sua rede de con-
tatos (Networking) sempre que possi-
vel. Este tesouro, que sao seus amigos,
conhecidos, etc., serd o primeiro a
entender qualquer problema que vocé
venha a ter, serd o primeiro que ofe-
recera solucdes condizentes com a sua
realidade, pois vive os mesmos proble-
mas e momentos, e tem conhecimento
de causa para poder ajuda-lo, e vocé
pode retribuir ajudando-o em outras
ocasides.Nio fique isolado em seu
mundo, nio tenha medo de conhecer
novas academias, Visite outras acade-
mias. Veja o que eles estio fazendo de
certo...ou errado. Reflita sobre o seu
negocio.

Através da unido das acade-
mias para organizar eventos, podemos
ajudar comunidades carentes; realizar
acdes conjuntas como: eventos benefi-
centes, aulas especiais para arrecadar
roupas e alimentos, a fim de doarmos
aos menos favorecidos. Podemos mu-
dar a vida de algumas pessoas com bol-
sas educativas e profissionalizantes.
Tudo isso teria, como conseqiiéncia,
também, a mudanga de imagem e de
seu papel junto ao seu cliente final.
Nio perca a oportunidade, nos even-
tos que vocé organiza pela sua acade-
mia, de pedir que as pessoas tragam,
em troca da participagio, um brinque-
do para criangas pobres. O nome de
sua academia sempre ficara na cabeca
dos seus clientes, como uma academia
de ativa participacio social. O univer-
so, conspirando a seu favor, devolvera
em dobro tudo o que vocé oferecer a
ele. Muitas sdo as empresas que obser-
vam que ajudar aos menos favoreci-

dos, além de uma profunda satisfaciao
pessoal, as torna conhecidas em sua
comunidade, favorecendo futuros re-

- lacionamentos.

Envolva-se em associagoes
de nossa categoria profissional, isto
amplia também o nidmero de pesso-
as que, como vocé, buscam solugdes,
alternativas para oferecer treinamen-
tos a seus funciondrios, por exemplo.
Uma unido de academias consegue
contratar treinamentos, comprar equi-
pamentos, etc., com uma negociagao
mais favoravel .

Relacione-se também com
o seu cliente. Ele, com certeza, tem
amigos, parentes, faz parte de uma
empresa e pode indicar a sua acade-
mia, se perceber a sua importancia
na vida dele, podendo transformar
fracassados em pessoas de sucesso,
através do exercicio da disciplina; po-
dendo erguer desanimados em pilares
do entusiasmo, oxigenando seus cére-
bros; podendo, em acdes sociais, reti-
rar criancas das ruas e transformé-las
em campeas.

Nés atuamos em educacio,
somos professores e estamos aqui
para transformar  comportamentos.
Nem sempre nosso discurso é o que
as pessoas QUEREM ouvir, mas tem
momentos em que temos que falar o
que as pessoas PRECISAM ouvir. E,
por mais dificil que seja o seu dia a dia
para educar pessoas, nao desista,
mesmo que alguns ndo concordem
com o que vocé faz ou fala, porque a
UNANIMIDADE E BURRA.

Somos importantes na vida
de muitas pessoas e € necessario assu-
mirmos essa responsabilidade.

Marynés Perei
Sécia e Co

da Provider Solutions
,,~.:Dm_f‘r
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" Por Jorge Gongalves

NA “ERA DO
CONHECIMENTO”

Foto: Divulgagao

m dos principais temas de

debates, em minhas pales-

tras, aulas e consultorias,
tem sido a nova forma de contra-
tacio do time de professores que
sugiro; tenho dito, de forma exaus-
tiva, que nosso modelo de negécio
precisa ser “desconstruido” para
crescer, pois este que vem sendo
utilizado necessita ser revisto. Siga
comigo o raciocinio:

1. Ao contratarmos espe-
cialistas em areas diferentes, como
musculagio, ginastica, natagao,
etc, criamos os departamentos. Os
profissionais nao interagem entre
eles e, por algumas vezes, criam si-
tuacdes, em que cada grupo tenta,
com rivalidade, mostrar que “tal”
atividade é melhor do que outra.

2. A contratacio focada no
valor/hora de atuacdo ndo propicia
a integragio por um tempo maior
do profissional na academia. Pen-
se, por exemplo, no profissional
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de ginastica que geralmente chega
atrasado para sua aula e vai em-
bora um pouco antes do término,
rapidamente, para ndo se atrasar
muito na outra academia. E obvio
que ele nao consegue saber quem
é o parceiro que estd na sala de
musculacdo ao lado, e nem o que
e como ele conduz o atendimento
do cliente. Certamente, o que rela-
tei aqui nao é nenhuma novidade
para vocé.

O modelo de contratacao
que proponho para a equipe téc-
nica é que tenhamos profissionais
que atuem em areas diferentes:
parte de seu tempo de trabalho
seja desenvolvido na sala de mus-
culacio, em outro momento, na
sala de gindstica e, se sua acade-
mia tiver natacdo, uma parte na
piscina, ou, ainda, em outras ati-
vidades. Nio estou sugerindo que
o professor tenha que ser “DEZ”
em todas as areas, mas ele precisa,
sim, conhecer vérias atividades. O
profissional da nova era tem que
buscar mais informagdes a cada
dia e atender a nova demanda do
mercado, oferecendo ATENDI-
MENTO QUALIFICADO nas
diferentes 4reas da academia.
Esta composi¢ao traz harmonia ao
time, as rivalidades sdo afastadas,
e todos fazem parte da missao de
atender bem e entregar ao cliente
formas diferentes de alcancar seus
objetivos. Tenho visto, na prética,
professores que hd anos atuavam
em um Unico setor, com as novas e
desafiantes rotinas de atuar em ou-
tras modalidades e com mais tem-

po de permanéncia na academia,
muito mais envolvidos, convidan-
do seus clientes para experimentar
as novas aulas que estio sobre seu
comando, em horérios diferen-
tes. Esqueca o tal valor hora/aula
e remunere seu professor por de-
sempenho: um valor fixo BOM e
um boénus por nimero de clien-
tes atendidos. Nao existe férmula
“milagrosa”; encontre, junto com
o time, uma forma justa de pagar o
trabalho. Pense que seu professor
precisa ser bem remunerado; se ele
se sentir bem pago, e recebendo o
que merece, seus clientes serdo a
cada dia mais bem atendidos, nao
deixando de renovar a mensalida-
de. Acredite nesta nova forma de
atuar. Talvez, este nao seja 0 modo
como vocé procede hoje, mas pense
em uma forma de fazer diferente;
mantenha seu colaborador focado
em novas conquistas. Quando seu
time estd motivado, seu nimero
de clientes aumenta, numa relagio
simples assim.

Desenvolvendo valores

Jorge Gongalves é Consultor no mercado
fitness, dirige palestras e cursos de vérios
eventos do setor.

jgjorgegoncalves@uol.com.br
Tel. (11) 3022-6782




p Adquira o seu exemplar pelos telefones
LAN ‘ AM E N I 0 (11) 3822-2275 / 3828-0473

Caro leitor, a vocé que durante o Ultimo ano, enviou-nos e-mail,
telefonou, enviou cartas e, aguardou ansiosamente pelo langamento do livro
mais esperado do ano, no segmento das academias, temos a grata satisfagdo de
anunciar que a partir de agora, encontra-se a sua disposig&o o livro do nosso
colunista Jorge Gongalves. Vocé que ja adquiriu na pré-venda efetuada nas feiras
que ocorreram em Sao Paulo e no Rio de Janeiro, recebera seu exemplar, em
primeira mao.

Equipe Empresario Fitness.

Neste livro, eu realmente tenho a pretensao de mostrar novos valores e
ao longo deste nosso contato estarei empenhado em motiva-lo a FAZER com
PAIXAO e VONTADE. Meus profundos agradecimentos aos amigos Gary
Shulze, Waldyr Soares, Fenando Recco, Patricia Castellar Pirozzi, Patricia Totaro
e Paulo Storty, por aceitarem meu convite para escrever um capitulo deste livro,
colocando suas valiosas experiéncias anexadas & minha para que juntos
possamos deixar um pouco de nossas histdrias, crengas, conviccdes e, acima de
tudo, paixdo para quem esta atuando e para quem ainda esta por chegar.

Espero que voceé goste tanto de ler este livro, quanto eu gostei de
produzi-lo.

Jorge Goncgalves.

AP OI 0 C U LT U RA L Patricia Castllar Pirozzi Patricia Totaro
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A Makeub esta trazendo para o Brasil uma nova linha de equipamentos totalmente ino-
vadores, onde além de serem feitos exercicios cardiovasculares para membros superiores e
l inferiores, permite a execugio de exercicios de forga através de um exclusivo programa de
treinamento. Possuem tambhém um tnico sistema de programagio sem fio, usando-se um
chip de meméria. Suas bicicletas, as quais também servem pra avaliagdo fisica, tem como
opcional sistema de carga bi-direcional. Tel. (11) 5068-2000 www.maktubfitness.com.br

A4

Scientific Solutions For Fitness™

Aconteceu no dia 09 de setembro em Sao Paulo a festa de comemoragao dos 8 anos da Body Sys-
tems. O evento batizado Body Beats aconteceu no Espago Unico, na Vila Olimpia (Sao Paulo),
foi produzida pela equipe de eventos da empresa, liderados por Rachel Bonetti e contou com 2
presenga de aproximadamente 1200 pessoas, entre proprietirios, professores e alunos de acade-
mias licenciadas das mais diferentes regides do Brasil como Brasilia, Rio Verde, Manaus, Rio de
Janeiro, Paran4, Santa Catarina, etc.

Através De Uma Pesquisa E Intimeros Investimentos Em Magquingrio Especifico, A Pr6-Phisical Langa Sua
Sétima Linha De Equipamentos. Trata-Se Da Linha Wega.
Os Novos Aparelhos Trazem Ao Mercado Um Alto Padrio De Qualidade, Design E Eficiéncia. Sao Bonitos E

L Estrutura Eliptica E Tubular Que Variam De 3.0 Mm A 4.7 Mm De Espessura; Botoes Que Facilitam A Regula-
' gem Dos Equipamentos, Carenagem Moldada Em Acrilico, Estofados Injetados Em Poliuretano E Com Revesti-
mento Em Corvin Anti-Mofo, Entre Outras Caracteristicas Que Provam A Qualidade Dessa Nova Linha.

Foi inaugurada em 29 de agosto de 2005 mais uma unidade da Academia CORPUS. A nova
filial esta localizada na parte nobre do bairro de Higienéplis, na alameda barros n°83. Conta com
amplas salas de ginastica e musculagao, além de contar com excelentes profissionais preparados
para dar o melhor atendimento ao publico residente na regido e até mesma foar dela.

O Bus Bike é uma academia itinerante que funcionara de segunda a sexta-feira na cidade do Rio
de Janeiro, Oferecendo aulas ministradas por professores capacitados e treinados pela equipe Bus
' Bike, As aulas do Bus Bike comegam sempre nos mesmos pontos, com um percurso de 45 minutos
5 de duragiio, terminando no mesmo ponto de partida Esses percursos sao modificados diariamen-
te, para uma maior motivagio dos alunos. Tel: (021) 2490 2257 , www.busbike.com
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oi com muita alegria e satisfacio que a revista Empresario Fitness completou seu terceiro aniver-

sario. Para comemorar a data , que nio poderia passar em branco, oferecemos aos nossos anun-

ciantes e colaboradores um jantar no Bar Vivo, conhecida casa noturna da vila olimpia, tendo
como entrada 03 tipos de saladas e como prato principal vérios tipos de massas e molhos. Queremos
agradecer ao excelente atendimento da equipe do Bar Vivo, Ricardo, Léo, Vanessa, Flavia, Mathias,
China e todos que nos proporcionaram uma noite espetacular. Logo apés o jantar todos os convidados
foram levados ao camarote, onde a bebida foi por conta da aniversariante. Do camarote era possivel
ver todos os ambientes da casa e ainda curtir com conforto o som da casa e o publico presente.
Queremos deixar aqui um agradecimento especial para:

MAKTUB BODY, SYSTEMS RIGHETTO, EMBREEX, LION, WELLNESS, SPANDEX, SPORTMIX, ‘
RML, PRO-PHISICAL, STUDIO PILATES, FITNESS SCHOOL, EQUILIBRIO, CARRERA, AGILITY, {
PROVAIDER SOLUTIONS, IMPACTO, NEWLIFE, M.M. FITNESS, CAAMPOS, RUDEL,COMPARK,
VEDOVATI, OUTFITMIXX, WFIT, BAR VIVO, SUNDOWN, MOVEMENT, TERRAZUL, I-FITNESS,
FREE LIFE,

MODELLA CENTER, SPORTLINK, SYSNET, MIDWAY, SE BRASIL, MILLENIUM, AXCESS

EQUIPE
EMPRESARIO FITNESS

i\

I - FITNESS

IMPACTO TOP FITNESS
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MUNDO FITNESS
E OUTFITMIXX

Y] Rd
otk R
CONVIDADOS
] 70
Para Realizacao De Confraternizagio De Fim De Ano, Eventos, Aniversarios e Almocos De Negécios
' Entrar Em Contato:listasvanessa@hotmail.com.br — Tel: 3045-1014 ( Vanessa )
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onsultoria

" Por Prof. Gilberto Bertevello

MEU NEGOCIO JA ERA...
NAO DA MAIS.

Foto: Divulgagao

onta a histéria que, no rei-

no mais profundo das dguas

cristalinas, |4 onde existe um
lago colado ao outro, um rei, conhe-
cido pelos seus stditos como “peixi-
nho dourado”, vivia totalmente in-
satisfeito. Nadava por todo o reino
e reclamava constantemente. Hora
pela falta de mais peixinhos, hora
pelo interesse da sua corte, hora pela
riqueza que estava a minguar. Recla-
mava, reclamava, reclamava. Estava
tio ocupado em observar os defeitos
que ja nao via qualidades no seu rei-
no, nem na sua corte. Esquecera-se
de quem lhe serviu e que o transfor-
mou em rei. Tinha absoluta certeza
de que era hora de mudanca e, quem
sabe, até de deixar o reino, ir a busca
de novos horizontes, de novas dguas,
deixando para tras aquilo e aqueles
que, um dia, fizeram a sua histéria.

Uma tarde, quando o sol
brilhava como em outra tarde qual-
quer, o tédio do rei comegou a ser

16 | Revista Empresario Fitness

alterado com o aparecer de nuvens
escuras que rondavam e encobriam
o reino. Rapidamente, o dia virou
noite e uma tempestade se anun-
ciou.

O rei percebeu que os seus suditos
correram a se esconder, amedronta-
dos. E, para sua surpresa, viu a sua
corte incomodar-se e preocupar-se
em tomar atitudes de protegio para
com o reino e seu povo. Correu para
incorporar-se a faina, mas pouco
pode fazer. As aguas se agitaram e,
antes que alguém pudesse perceber,
o lodo havia se levantado do fundo,
turvando tudo e tirando a visao de
todos. Foi entido que o rei se deses-
perou. Saiu nadando as cegas, teve
medo que o seu reino fosse soterra-
do pelo desbarrancar das encostas.
Jamais tinha se sentido tao ameaca-
do, tio impotente.

Mas, como tudo na vida
passa, a tempestade tornou-se chu-
va torrencial, depois chuva forte,
amenizou e, depois de garoar, ces-
sou. Com isso, as coisas comegaram
a se acomodar, e a turgidez d’dgua a
clarear, e o rei, que havia vivido mo-
mentos terriveis, foi se acalmando
e iniciou um nado de vistoria, para
averiguacio dos prejuizos. Viu que a
chuva havia derrubado alguns galhos
de arvore dentro do lago e percebeu
que alguns ji estavam transformando
aquela sombra em local de descanso.
Mais a frente, percebeu novas locas
no barranco, talvez abertas as pres-
sas, para servirem de esconderijo du-
rante a tempestade. Estas também ja
estavam sendo tteis, habitadas por
peixinhos que ndo tinham moradia.
Quando o sol voltou a brilhar, ainda

um tanto brando, chamou a atencao
do rei que olhou para a sua luz. E
olhou novamente para baixo e notou
que as aguas do seu reino estavam
limpidas e cristalinas. Estava tudo
lindo, tudo claro, e tudo comegava
a clarear em sua mente. Sua corte
estava a sua volta e, nela, viu uma
peixinha que ainda nao lhe tinha
sido importante. Jeitosa, bonitinha,
um pouco inquieta, mas interessan-
te. “S6 precisa de um polimento”,
pensou.

Para sua prépria surpresa, o rei vol-
tava a encantar-se com o seu reino.

Assim é com a empresa.

Preocupamo-nos com o bai-
xo resultado do nosso negdcio e pas-
samos a buscar solu¢des em outro
reino, fora de casa. Na verdade, isso
é fuga.

A solugio pode estar dentro
de casa e, ndo, na rua. Basta abrir-
mos os olhos. As vezes, queremos
que nossos funcionarios facam mais
e melhor, sem que saibam exatamen-
te 0 que esperamos deles. E comum
colocarmos a responsabilidade nos
outros, esquecendo de que a maior €
nossa em orientar, definir e liderar.
E bom lembrar que a desmotivagio é
tao contagiante quanto a motivacao,
e cabe a nés mantermos o nosso ne-
gécio em alta. Portanto: motive-se;
motive; crie alternativas. A atuacao
da sua empresa nio pode estar fe-
chada por quatro paredes!

Gilberto Bertevello

Prof. de Educagio Fisica e Psicanalista
Consultor de Academias e Coach em PNL
Visite o site www.biopnl.com.br




FSPORTIM| I | XE

CONSULTE: EQUIPAMENTOS SEMI-NOVOS REVISADOS E COMPLETA LINHA DE ACESSORIOS
REPRESENTANTE EXCLUSIVO

®
fones: (11) 3733-2500 / 3733-2200 E—> | i | 3 l N | A | >

www.sportmix.com.br

Www.spandex.com.br
KIT PUMP

MINI - TRAMPOLIM
REVESTIDO

—=2~._  TORNOZELEIRAS - CORITA
S R ELONA

n PARA PISCINA
- ANILHAS

PAPSAoRT - O
wWww.papscenter.com.br

COLCHONETES - PROFISSIONAIS

AU ) 11 3462 2666

212710 9351
spandex.vendas@bignet.com.br

O/ ESF J : 13 3019 3586 : 13 3406 1466
reprio@predialnet.com.br 9214 4563 paps.vendas@bignet.com.br  paulo.vendas@spandex.com.br 3406 1169




Por Mauricio Louzada

O FUTURO DO SEU NEGOCIO
DEPENDE DE PLANEJAMENTO

Foto: Divulgagdo

ostaria de comegar pergun-

tando algo que s6 vocé é ca-

paz de responder: - “Como
estard sua academia em 3 anos?”

Dificil, ndo é? Talvez a maior
parte das pessoas responda, simples-
mente: - “Nao sei!”. O pessimista,
provavelmente, fard uma outra per-
gunta: - “Estarei aberto até 142”7, O
otimista respondera rapido: - “Serei
muito grande. Crescerei 300% e aca-
barei com a minha concorréncia!”.

Provavelmente, qualquer
uma destas respostas esteja errada!
Isso porque, salvo se houver um pla-
nejamento claro para se atingir o seu
objetivo, qualquer resposta serd mera
especulacio, fruto do otimismo, pessi-
mismo ou mesmo da omissao.

Mas, quando falamos da
sua academia, do seu negécio, esta-
mos também falando do seu futuro.
Por isso, é muito melhor planejar do

que se entregar a sorte do destino e
a ferocidade da concorréncia. Planejar
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significa pensar no seu negécio como
ele é hoje, como ele seri amanha, e,
sobretudo, em qual o seu papel neste
processo de crescimento.

Porém, fazer um planejamen-
to requer muita andlise e estratégia.
Ainda mais quando existem tantos
fatores envolvidos, tais como cenério
econdmico, concorréncia, comporta-
mento do mercado e muitos outros
que nio podem ser previstos.Por isso,
fazer um planejamento significa defi-
nir um rumo, levando em consideracio
aspectos que estdo sob seu controle, e
outros que sio casuais e dependentes
de fatores externos.

Ao fazer o seu planejamen-
to, vocé deverid considerar como esta
o seu negéocio hoje, utilizando uma
metodologia adequada para ter uma
visao real da sua academia e de como
ela é vista no mercado. Além disso, o
objetivo final e as estratégias a serem
adotadas devem estar claros e visiveis
para todas as pessoas envolvidas no
processo. E por falar em pessoas, elas
compdem outro elemento fundamen-
tal para o crescimento da sua acade-
mia. Elas sdo as responsiveis pelo con-
tato com o seu cliente, por isso devem
ser qualificadas, treinadas, ter amplo
conhecimento, e, acima de tudo, de-
vem ser totalmente sintonizadas com
o objetivo da academia.

O fator “tecnologia” também
deve ser incorporado a este planeja-
mento. Mas nio se assuste: ao contra-
rio do que muitos pensam, tecnologia
ndo € sinénimo de investimentos mi-
liondrios... E possivel utilizar a tecno-
logia que vocé ja tem, mas aplicada de
uma maneira muita mais intensa e ob-
jetiva, praticamente sem gastar nada,
e, ainda, promovendo reducio de cus-
tos.

Outro fator importante para
quem quer crescer ¢ a implantagio de
“Indicadores de Resultados”. Sé po-
demos melhorar aquilo que podemos
avaliar. Os indicadores estio relaciona-
dos ao indice de satisfagio dos clientes
e funciondrios, evolugio do niimero
de matriculas, crescimento financeiro
e lucro final, dentre outros. Esses in-
dicadores irdo nos mostrar se estamos
tomando os rumos e caminhos certos.

Ainda nio podemos esquecer
da implantagio de processos. Sio eles
que fardo com que todos os funcio-
ndrios trabalhem da maneira correta,
dentro da filosofia que prevé o seu
crescimento. Os processos devem en-
globar a sua visio da academia, seus
objetivos futuros, suas estratégias, as
pessoas, tecnologias e os indicadores.

Ao contririo do que pode pa-
recer, fazer este planejamento para o
futuro nio é uma tarefa dificil, e mui-
tos empresarios que colocaram isso em
pratica superaram as proprias expecta-
tivas e atingiram objetivos maiores do
que 0s propostos, em menor tempo do
que o esperado.

Assim fica muito facil respon-
der a pergunta que abre essa matéria:

Como estara sua academia
em 3 anos?

Tudo depende do que vocé
fara nos préximos 1095 dias. Que tal
comegar agora’

Mauricio Louzada ministra cursos para empresdrios do se-
tor de fitness, ¢ consultor empresarial, docente do SENAC
— SP, palestrante ¢ especialista em “Qualidade no Aten-
dimento ao Cliente, Comunicagiio ¢ Desenvolvimento de
Business Plan”,




Uma palestra-show que ira apresentar o programa "Ag¢ao e Reagao", uma
metodologia de planejamento que ira transformar sua Academia, aumentando seu
lucro, melhorando o indice de satisfagdo dos seus alunos e funcionarios,
criando uma imagem positiva da sua marca e aumentando o seu recall !

Vocé ganha ainda o CD "Acao e Reagado" contendo planilhas,
formularios, orientagoes e apostila que irdo direcionar suas
acoes de planejamento no dia-a-dia.

Todos os participantes concorrem ao sorteio de uma Palestra
"Acgao e Reagao" na prépria Academia.

E tem mais: mencione este antincio da Revista Empresario Fitness,
e ganhe 50% de desconto na segunda inscrigédo (valido somente
para profissionais da mesma Academia).

Tudo isso de uma maneira simples, descontraida e divertida,
ministrada pelo consultor de empresas Mauricio Louzada.

Informacdes e Inscricdes: 5671-2477




A FALTA DE CAPITAL PARA INVESTIR NA AMPLIAC,AO DE SEUS NEGOCIOS E
UM PROBLEMA QUE AFETA MUITOS EMPRESARIOS DA AREA FITNESS. MAS Al
BOA NOTICIA E QUE EXISTEM NO MERCADO LINHAS DE CREDITO E DE CAPI-
TAL DE GIRO COM JUROS BAIXOS E CONDICOES FAVORAVEIS DE PAGAMENTO

a hora de ampliar a estrutura fi-
sica de sua empresa, adquirir um
equipamento novo ou reformar,
muitos empreséarios de fitness
acabam esbarrando em um problema sério:
a falta de capital, que é hoje um dos fato-
res que mais dificultam o crescimento das
empresas no Pais, especialmente as micro
e pequenas.
Para se ter idéia, os micro e pequenos
negécios representam 99% das empresas
brasileiras, gerando aproximadamente
60% dos empregos, nos mais diversos se-
tores da economia, e empregando cerca de
95% da populagido economicamente ativa
no Brasil.
Acontece que, muitas vezes, para investir
em seus negécios, 0s empresarios com-
prometem seu capital de giro ou decidem
tomar linhas de crédito sem avaliarem ou
conhecerem bem a real necessidade de sua
empresa. Resultado: dividas contraidas e
muita dor de cabega para pagar as parcelas
e todos os outros compromissos financei-
ros que envolvem o negécio, gerando um
verdadeiro ciclo vicioso.
“Antes de pensar em comprar qualquer
bem, como por exemplo, uma esteira nova,
o empresirio tem de analisar se é mesmo
necessiria a compra, se a miquina se pa-
gard, qual o tempo de retorno do investi-
mento etc., a fim de ndo ter uma estrutu-
ra maior do que sua receita. Quando isso
acontece nio hé capital que resista”, alerta
Jorge Pedro de Lima Filho, superintenden-
te Nacional de Empréstimos para Pessoa
Juridica da Caixa Econdmica Federal.
Segundo ele, muitos empresdrios buscam
linhas de crédito e de capital de giro, acre-
ditando que podem resolver suas dificul-
dades de fluxo de caixa. Mas, em muitos
casos, o problema estd na origem do em-
preendimento, como ma localizagio do
estabelecimento, pouca capacitagio ge-
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rencial, falta de um plano de negécios etc.
“Nesses casos, tomar linhas de crédito sera
algo paliativo, pois o problema continua-
ri. Se o empresario nio identificar onde
est4 a falha pode nio sobreviver”, comenta
Kedson Macedo, gerente executivo da Di-
retoria de Micro e Pequenas Empresas do
Banco do Brasil.

O executivo recomenda utilizar efetiva-
mente esses recursos para melhorar a pro-
dutividade e a competitividade da empresa.
“Muitos empresdrios acabam confundindo
o bolso da empresa com seu préprio bolso.
Utilizam as linhas para comprar bens par-
ticulares, que serdo pagos com o capital da
empresa. Esse
tipo de pratica
é muito perigo-
sa”, ressalta.
Na verdade, nos
dltimos  anos,
as politicas de
acesso ao cré-
dito tém sido
incentivadas no
Brasil. Houve
uma ampliacio
no ndmero de
instituicdes de
financiamento,
linhas de crédito
e politicas para
este  segmento
econdémico.
Afinal, o cré-
dito tem sido o grande impulsionador da
geragdo de emprego e renda. “O crédito é
fundamental para o desenvolvimento sus-
tentavel das empresas e da economia. Com
a tendéncia de queda nas taxas de juros no
Brasil, o cendrio se mostra favoravel, ou
seja, um ntmero cada vez maior de pes-
soas e empresas vai ter acesso ao crédito,
fazendo com que esse setor seja cada vez
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mais representativo no PIB brasileiro”,
avalia Jorge Pedro.

Experiéncias bem-sucedidas

Em 2004, depois de um ano dificil, mar-
cado por baixas temperaturas e alta com-
petitividade, a Modella Center, academia
de Sao Paulo, fechou o periodo no “ver-
melho”.

Os proprietarios, Marcelo Massafelli e Syl-
vio Aparicio Pereira dos Santos, tinham de
fazer algo para superar as adversidades. Foi
entdo que planejaram uma reforma para
melhorar os servigos e ganhar mercado, o

JORGE PEDRO DE LIMA FILHO SUPERINTENDENTE
NACIONAL DE EMPRESTIMQS PARA PESSOA
JURIDICA DA CAIXA ECONOMICA FEDERAL.

que envolveu uma pintura geral da acade-
mia; a criagio de novas salas e a compra de
equipamentos de musculagio; a instalagao
de um novo sistema de tratamento da dgua
da piscina, além de melhorias nos sistemas
de som, ventilagdo, colocacio de espelhos
etc.

Pesquisando o mercado, os empresarios
descobriram linhas de crédito do BNDES
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(Cartao BNDES e Proger) que foram utili-
zadas para viabilizar o investimento.
“Eram as taxas de juros mais baratas do
mercado. No Cartao BNDES a taxa foi de
1,3% ao més sem caréncia, podendo variar.
Ja no PROGER era de 5,3% ao ano mais
TJLP com caréncia de seis meses a um
ano”, conta Marcelo.

Segundo ele, para a compra de equipa-
mentos foram utilizados R$ 55 mil. Nesses

Foto: Divulgagio

Confira algumas das opcoes dis-
poniveis no mercado

BNDES

Vinculado ao Ministério do Desenvolvi-
mento, Indistria e Comércio, o BNDES
oferece linhas de financiamento de longo
prazo, visando estimular os investimentos
destinados aos projetos de implantagio,
expansao € mo-
dernizagio  que
visem o desen-
volvimento  do
Pais.

Linhas de In-
vestimento

Cartio BN-
DES

Foi langado em
setembro de
2003. Pode ser

@? utilizado  para

KEDSON MACEDO, GERENTE EXECUTIVO DA DIRETORIA DE  €0™Pr@ de md-

MICRO E PEQUENAS EMPRESAS DO BANCO DO BRASIL.

casos, a garantia é o préprio equipamento.
O empresario também tem a possibilidade
de negociar o produto a vista. A exigéncia
é estar totalmente em dia com o Serasa,
impostos, taxas e recolhimento de obriga-

¢oes trabalhistas (FGTS, INSS etc.).
Porém, quando se tem conta em bancos
vinculados a estes recursos fica mais facil.
O banco também faz uma anélise da em-
presa para definir o limite.

“As instituigoes bancarias podem ser gran-
des parceiras. Se o empresdrio nao tiver
recursos proprios para investir e necessitar
de um aporte de capital, esta talvez seja a

(inica saida para um crescimento mais rapi-

do. Porém, a partir do momento que toma

capital externo, o empresirio adquire uma
divida. Seu fluxo de caixa tem de compor-
tar esta prestagio. Portanto, é importante
estudar muito, planejar exaustivamente,
fazer contas e procurar conhecer as opcoes
oferecidas pelas instituicoes com as meno-
res taxas ou as que oferecem as melhores
condigdes. E importante lembrar que um
passo maior do que a perna pode ser fatal”,

destaca Marcelo.
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quinas e equipa-
mentos, compu-

tadores etc. bens de produgio, miquinas
e equipamentos que irdo aprimorar o
desempenho de suas empresas. E um ins-
trumento que fornece crédito rotativo pré-
aprovado pelo agente financeiro emissor e
financiamento automdtico em prestacoes
fixas.

Prazos

O BNDES ampliou as alternativas de pra-
zo de financiamento do Cartao BNDES. A
iniciativa tem por objetivo tornar o produ-
to ainda mais atraente para as micro, pe-
quenas e médias empresas, que por meio
do Cartdo podem ter acesso a uma linha de
crédito pré-aprovada e de uso automitico.

Valores

O Cartao BNDES fornece crédito de até
R$ 100 mil para que micro, pequenas e
médias empresas com faturamento bru-
to anual de até R$ 60 milhoes, mediante

preenchimento de formuldrio de adesao,
disponivel no Portal Cartao BNDES.

Prazo da operacao: 12, 18, 24 ou 36
meses
Taxa: a taxa de juros ¢ definida pelo BN-

DES. Atualmente é de 1,39% ao més.

Finame

Financiamentos, sem limite de valor, para
aquisicao isolada de maquinas e equipa-
mentos novos, de fabricagio nacional,
credenciados pelo BNDES, através de ins-
titui¢oes financeiras credenciadas.

Taxa:

Custo Financeiro + Remuneragao do BN-
DES + Remuneragio da Instituicao Fi-
nanceira Credenciada

Prazo Total:

*Financiamentos até R$ 10 milhoes: até
60 meses

e Financiamentos acima de R$ 10 milhoes
ou que necessitem de prazo superior ao
estabelecido: definido em fungio da capa-
cidade de pagamento do empreendimento,
da empresa ou do grupo econémico, me-
diante consulta prévia

BNDES Automatico

Financiamentos de até R$ 10 milhées para
a realizagio de projetos de implantagio,
expansio e modernizacio, incluida a aqui-
sicio de méquinas e equipamentos novos,
de fabricagao nacional, credenciados pelo
BNDES, e capital de giro associado, atra-
vés de instituigoes financeiras credencia-

das.

Taxa: Custo Financeiro + Remuneracio
do BNDES + Remuneragio da Institui¢ao
Financeira Credenciada.

As operagdes apresentadas por micros, pe-
quenas e médias empresas sao financiadas
por meio de institui¢oes financeiras cre-
denciadas pelo BNDES, que sio respon-
séveis pela andlise e aprovacio do crédito
e das garantias. Estes bancos, ptblicos ou
privados, pela sua proximidade com os
clientes, tém as melhores condicoes para
avaliar os pedidos de financiamento. As
empresas, geralmente, dirigem-se aquelas
institui¢des onde ja possuem cadastro e/ou
algum tipo de relacionamento banciério.

Caixa Econdmica

Antecipacio de vendas
Desconto de Duplicatas, Cheques
e Cheque Eletronico Pré-datado
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Linha Profissional iy
Ferramentas Profissionais que custarn menos que voo? inmagina..

® Avaliagao Fisica, Fisioterapica e Técnica +

® Documentacao Digital +

@ Personal e Palm

AGEIS E INTUITIVOS
Mobilidade: com o Fitkey, vocé usa os softwares onde quiser.
Modelos e anamnese personalizada: vocé preserva o seu jeito de
trabalhar.

Agendamento e confrole dos servicos executados.
Assistentes e tutoriais o auxiliom passo a passo.

Recursos para comunicacdo e Marketing. Anfropometria,
anamenese, composicao corpordal...

Capacidade aerdbia, flexibilidade, avaliagao postural...
Comparativos para verificar a evolugdo do cliente.
Flexibidade fotal para a montagem de treinos.
Simulagao do resultado a ser alcangado.

Aplicativos inclusos: Backup/Restore e BD reconstrutor.

Linta
Produtes que oferecemn muite mais para quen penss em unms

Solugio Definitiva.
® Administracao +
® Controle de Acesso +
® E-Mails +
® Avaliacoes +
® Documentacao Digital

MALEAVEL E ESTAVEL

Seguranca compativel com a requerida para um Sistema
de Gestdo.

Integragdo real dos softwares.

Catraca e softwares comunicam-se on-line, sem
adaptagoes.

Vasto arsenal de recursos para marketing.

Suporte para os relacionamentos academia/clientes/interessados.
Controle das rotinas operacionais ligadas co negécio.
Flexibilidade nas vendas, controle de estoque incluso. —..
Gerenciamento financeiro total e controle do fluxo de caixa.

Ampla gama de opc¢oes nas avaliagdes fisicas e fisioterapéuticas.
Sofisticag@o na sua prestagdo de servico: documentagao digital.
Aplicativos inclusos: Backup/Restore, BD reconstrutor e Fitness School Cards

9 Clientes, chegou a Atualizacéio R9

® Mais seguranca.

® Maior operacionalidade.
® |Implementacdes inéditas.
® Novos produtos compativeis com o R9.
® Novas atualizagoes a partir do R9.

1 1 g www.fitness-school.com.br
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Limites:

Valor minimo: R$ 100,00

Valor maximo: de acordo com a anilise de
crédito do cliente

Prazos: 6 a 150 dias
Taxas: de 1,95% a 3,48% a.m.

- Conta Garantida

Limites:

Valor minimo: R$ 800,00

Valor Maximo: de acordo com a anilise de
crédito do cliente

Prazos: 360 dias

Taxas: de 1,25% a 2,62% a.m. de acor-
do com o recebivel caucionado acrescido
da TR

Caracteristicas especificas: linhade
conta garantida, constituida por multiplas
garantias em uma Unica conta, destinada a
antecipagio de fluxo de caixa

Capital de Giro de Curto Prazo

rédi
gaio

Empresa - -

Limites:

Valor minimo: R$ 3.000,00

Valor méximo: de acordo com a analise de
crédito do cliente

Prazos: 1a 59 dias
Taxas: de 1,95% a 4,55 % a.m.

Cheque Empresa CAIXA - Crédito
rotativo
Limites:

Valor minimo: R$ 800,00
Valor Maximo: de acordo com a andlise de
crédito do cliente

i’razos: 360 dias
Taxas: de 5,75% a 7,04% a.m.

Capital de Giro Parcelado
Crédito Especial Empresa
Limites:

Valor minimo: R$ 3.000,00

Valor maximo: de acordo com a andlise de

crédito do cliente

Prazos: 2 a 24 meses
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Taxas: de 2,05% a 5,38% a.m.
GI AIXA

Limites:
Valor minimo: R$ 1.500,00
Valor maximo: R$ 100.000,00

Prazos: 1a 24 meses
Taxas: de 2,85% a 3,08% a.m. + TR

Investimento ¢ aquisicao de In-
sumos - recursos CAIXA

PRODUCARD

Limites:
Valor minimo: R$ 500,00
Valor maximo: R$ 100.000,00

Prazos: utilizacio de 2 a 6 meses; amor-
tizagdo de 1 a 36 meses

Maiximo: 42 meses

Taxas: de 2,06% a.m. a 3,25% a.m. +
TR

Linhas de crédito com recursos
do PIS

i iro de Médio Praz

GIROCAIXA

Limites:
Valor minimo: R$ 1.500,00
Valor maximo: R$ 10.000,00

Prazos: 1a 24 meses
Taxas: de 0,83% a.m. + TR

Linhas de crédito com recursos
do FAT

Capital de Giro
PROGER - GIRORENDA

Limites:
Valor minimo: R$ 1.500,00
Valor maximo: R$ 70.000,00

Prazos: 1a I8 meses

Taxas: TJLP + 6% ao ano para valo-
res até R$ 30.000,00 ou TJLP + 12% ao
ano para valores entre R$ 30.000,01 e
70.000,00

Investimento - Projetos e maqui-
nas e equipamentos

ER - I TGIR!

Limites:

Valor minimo: R$ 1.500,00

Valor méximo: até 90% do projeto, limita-
do a R$ 400.000,00

Prazos: 1a 48 meses, incluindo caréncia
de até seis meses
Taxas: TJLP + 5% ao ano

Linhas de crédito com recursos
do BNDES
Investimento

BNDES Automatico

Financiamento de projetos de
implantacao, ampliacio e relo-
calizacao de empresas

Limites:

Valor minimo: R$ 500,00

Valor méximo: avaliagio econdmico-finan-
ceira do projeto

Prazos: até 60 meses, incluido o periodo
de caréncia de até 12 meses

Taxas: TJLP + (micro, pequena ¢ média
empresa: 6,5% a.a.; grande empresas: de
8% a 9,5% a.a.), depende se o projeto en-
quadra-se em setor prioritirio e programas
regionais.

Finame

Financiamento de maquinas e
equipamentos autorizados pelo
BNDES

Limites:

Valor minimo: R$ 500,00

Valor méximo: de acordo com a capacida-
de de pagamento do cliente

Prazos: até 60 meses, incluido o periodo
de caréncia de até 12 meses

Taxas: TJLP + (micro, pequena e média
empresa: 6,5% a.a.; grande empresa de de
82a9,5% a.a.)

Banco do Brasil

Empréstimos para Capital de
Giro

B iro Ra

Capital de giro composto de modalidade
de crédito fixo reutilizavel e de crédito ro-
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tativo (cheque especial). Para micro e pe-
quenas empresas com faturamento bruto
anual de até R$ 5 milhdes.

Valores: minimo de R$ 2 mil e maximo
de R$ 100 mil, conforme o limite de crédi-
to do cliente

Prazo: 12 meses com renovaciao automa-
tica

Taxa: 2,80% ao més no crédito fixo
Pagamento: em 12 parcelas mensais e
sucessivas. As parcelas pagas podem ser
reutilizadas. O cronograma de pagamento
é readequado novamente em 12 parcelas,
a cada utilizagdo de crédito

BB Giro Automatico

Linha de capital de giro para micro e pe-
quenas empresas com faturamento bruto
anual de até R$ 500 mil e com no minimo
um ano de atividade econémica.

Valores: de R$ 500 a R$ 5.000,00
Pagamento: em 12 parcelas mensais e
sucessivas. As parcelas pagas podem ser
reutilizadas. O cronograma de pagamento
é readequado novamente em 12 parcelas,
a cada utilizagio de crédito

Taxa: 2,54% ao més

Desconto heques

Capital de giro, mediante desconto de
cheques pré-datados emitidos por terceiros
e custodiados no Banco. Para pessoas ju-
ridicas, empresarios individuais e pessoas
fisicas.

Prazo da operacao: minimo de 2 dias
e maximo de 180 dias

Taxa: de 1,82% a 4,70% ao més, varian-
do conforme o prazo da operagiao

Desconto de Titulos

Capital de giro, mediante antecipagao do
recebimento das vendas a prazo de bens e
servigos. Para pessoas juridicas e empresa-
rios individuais.

Prazo da operag¢ao: minimo de 5 dias
e maximo de 360 dias

Taxa: de 2,06% a 4,86% ao més, varian-
do conforme o prazo da operagdo, com mi-
nimo de cinco dias

Antecipacido' de Crédito - ACL
i ACL Visa Parcelado
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Capital de giro, mediante antecipagao do
valor liquido das vendas com cartoes de
crédito Visa. Para estabelecimentos afilia-
dos a Visanet.

Prazo da operacdo: até 360 dias
Taxa: de 1,83% a 4,60% ao més, varian-

do conforme o prazo da operagio

hegque O Empresari

Capital de giro, mediante abertura de cré-

dito rotativo. Para pessoas juridicas e em-

presarios individuais.

Valores: de R$ 1 mil a R$ 1 milhao
Prazo da operacao: 12 meses

Taxa: de 5,27% a 7,83% ao més, varian-
do conforme a parceria negocial

Conta Garantida BB

Capital de giro, mediante abertura de
crédito em conta corrente, sendo que as
amortizagoes podem ser reutilizadas. Para
pessoas juridicas e empresarios individu-
ais com faturamento bruto anual superior

a R$ 3 milhoes.

Prazo da operacao: até 360 dias
Taxa de juros: de 2,40% a 6,00% ao
més, variando conforme a parceria nego-
cial

BB Capital de Giro Mix Pasep

Capital de giro, mediante abertura de cré-
dito fixo. Para empresas privadas (pesso-
as juridicas e empresérios individuais) com
faturamento bruto anual superior a R$ 5
milhoes.

Valores: minimo de R$ 1 mil e maximo
conforme o limite de crédito do cliente
Prazo da operacao: até 18 meses
Taxa de juros: TR + 2,79% ao més
(taxa média)

BB Capital de Giro

Capital de giro, mediante abertura de cré-
dito fixo. Para empresas privadas (pesso-
as juridicas e empresdrios individuais) com
faturamento bruto anual superior a R$ 5
milhoes.

Valores: minimo de R$ 1 mil e mdximo
conforme o limite de crédito do cliente

Prazo da operagdo: até 396 dias,
podendo ser estruturada a forma de paga-

mento
Taxa: de 1,98% a 5,05% ao més, varian-
do conforme a parceria negocial

BNDES Programa de Milhagem

Capital de giro, mediante abertura de cré-
dito rotativo. Para pessoas juridicas e
empresarios individuais com faturamento
bruto anual de até R$ 60 milhoes.

Valores: de R$ 10 mil a R$ 10 milhoes. A
formalizagio da operagdo estd condicio-
nada 2 existéncia de orgamento especifico
Prazo da operagado: 12 meses, inclu-
idos até trés meses de caréncia

Taxa: no minimo 8,75% ao ano + TJLP

BB Giro Décimo Terceiro Salario

Capital de giro destinado a financiar o
pagamento de 13° saldrio, incluidos os en-
cargos sociais das empresas. A linha estd
disponivel para contratagio de setembro
de 2005 a janeiro de 2006. Para clientes
do banco.

Valores: valor da folha de pagamento,
acrescido dos encargos sociais e observado
o limite de crédito da empresa

Prazo da operacao: até 12 meses
Taxa: 1,80% ao més mais Taxa Referen-
cial (TR) para as empresas que processam
a folha de pagamento no BB e 2,70% mais
Taxa Referencial (TR) para as demais em-
presas ;

Financiamentos para Investi-
mentos
PROGER Ur Empresarial
Financiamento a projetos de investimento
e investimento com capital de giro associa-
do, mediante abertura de crédito fixo, que
proporcionem geragdo ou manutencio de
emprego e renda. Para micro e pequenas

empresas com faturamento bruto anual de
até R$ 5 milhées.

Valores: até R$ 400 mil
Prazo da operacao: até 60 meses, in-
cluidos até 12 meses de caréncia

Taxa de juros: TJLP + 5,33% ao ano

MIPEM Investimento

Financiamento a projetos de investimento
e investimento com capital de giro associa-
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do, mediante abertura de crédito fixo, que
visem a melhoria da qualidade dos bens e
servicos e o aumento da produtividade e
da competitividade das empresas. Para mi-
cro e pequenas empresas com faturamento
bruto anual de até R$ 1,2 milhio.

Valores: até R$ 35 mil

Prazo da operacao: até 36 meses, in-
cluidos até 12 meses de caréncia

Taxa de juroes: TR + 1% ao més

Cartio BNDES

Valores: limite de até R$ 100 mil
Prazo da operacao: 12, 18, 24 ou 36
meses

Taxa: a taxa de juros é definida pelo BN-
DES. Atualmente, é de 1,39% ao més

BNDES

Financiamento a projetos de investimento
nos setores industrial, de infra-estrutura,
de comércio e servigos, de tecnologia e de
treinamento. Para pessoas juridicas sedia-
das no Pais.

Prazo da operacao: definido em fun-
¢do da capacidade de pagamento do em-
preendimento/empresa

Taxa: no minimo de 7% ao ano + TJLP

Finame

Financiamento a produgio e a comercia-
lizagdo de maquinas e equipamentos no-
vos, bem como sistemas industriais. Para
empresas publicas e privadas, além das
pessoas fisicas do segmento de transporte
auténomo de carga.

Prazo da operacao: minimo de trés e
maximo de 60 meses
Taxa: minimo de 7% ao ano + TJLP

Leasing

Financiamento a projetos de investimento
nos setores industrial, de infra-estrutura,
de comércio e servigos, de tecnologia e de
treinamento. Para pessoas juridicas sedia-
das no Pais.

Prazo da operacdo: de 24 a 42 me-
ses
Taxa: de 2,12% a 3,01% ao més prefixa-
da

Bradesc

Capital de Giro

Linha de Crédito para atendimento das
necessidades de caixa da empresa destina-
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da a financiar o ciclo operacional e honrar
compromissos como compra de matérias-
primas, mercadorias, pagamento a forne-
cedores, saldrios e encargos com pessoal,
tributos etc.

Prazo: o prazo de cada operagio deverd
ser negociado com o banco.

Forma de pagamento: serd mensal e
igual e incluira o valor do principal finan-
ciado mais os juros, que podem ser prefixa-
dos e quitados também mensalmente
Tarifas: os valores referentes 3 TAC e
ao IOF sio debitados automaticamente em
conta corrente no ato da contratagao

Investimentos
BNDES Finem

Financiamentos de valor superior a R$ 10
milhdes para a realizagio de projetos de
implantagio, expansio, modernizagio ou
relocalizagiio de empresas, incluida a aqui-
sicdo de maquinas e equipamentos novos,
de fabricagio nacional, credenciado pelo
BNDES, e capital de giro associado ao pro-
jeto de investimentos.

Taxa de jures: custo financeiro + re-
muneracio do BNDES + remuneragio do
Agente, a ser definida na andlise de cré-
dito.

Investimento fixo financiavel:
até 50%, que poderd ser acrescido cumu-
lativamente em fungiio das caracteristicas
de cada operacio

Prazo total: de acordo com a capacida-
de de pagamento do empreendimento, da
empresa ou do grupo econdmico

Periodicidade de pagamento
Caréncia: os juros serdo pagos trimes-
tralmente

Amortizacao: os juros e principal serao
pagos mensalmente apés o vencimento da
tltima parcela de caréncia

Leasing
Parcela minima: R$ 20,00

Entrada:
Microcomputadores: 30%
Migquinas/Equipamentos: 30%

Prazos e taxas:
Microcomputadores:

24,36 e 48 meses — 4,39% ao més
Maquinas\Equipamentos:
36 e 48 meses — 4,39% ao més

Valor da TAC
2% do valor do contrato
(Min. R$200,00/M4x. R$500,00)

Bens financiaveis

Magquinas, equipamentos e méveis
Equipamentos de informatica:
Computador, no-break, impressora, mo-
nitor, multifuncional, notebook, palm top,
projetor, scanner ¢ webcam.

Descontos de Cheques

Prazo para desconto de cheques:
minimo de sete dias tteis e maximo de 120
dias corridos

Garantias: Custédia de cheques. A li-
quidagdo da operagao ocorre com a com-
pensagio e a liquidagao dos cheques
Condigdes: negociar com o banco. Os
encargos (juros, tarifa e IOF) serdo cobra-
dos no ato da operagao

Descontos de Duplicatas

Prazo das duplicatas: minimo de 15
dias

Garantias: duplicatas (quando se tratar
de desconto de duplicatas fisicas). A liqui-
dagao da operagao ocorre com o pagamen-
to dos titulos pelo sacado

Condicoes: negociar com o banco. Os
encargos (juros, tarifa e IOF) sao cobrados
no ato da operacio

Con rantida
Limites:

Minimo: R$ 1.000,00

Prazo do limite:
Minimo 30 dias
Miximo 90 dias

Tarifa de Contratacao/Renova-
¢ao: 2% sobre o valor do limite

Minimo: R$ 40,00

Maximo R$ 120,00

Encargos mensais

Juros: seriio cobrados sobre os saldos de-
vedores didrios atualizados e debitados em
conta corrente, no segundo dia ttil de cada
més. O 1OF sera cobrado sobre o somato-
rio dos saldos devedores diarios, ocorridos
no més e debitado em conta-corrente, no
segundo dia 1til do més subseqtiente

Taxa de juros: prefixada ou pés-fixada com
base no CDI

Deseja falar com as fontes consulta-
das, entre em contato com nossa re-
dacio: atitude.editora@uol.com.br
Tel: (011) 3822-2275
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o dia-a-dia, a grande maioria

dos professores se esquece da

importincia de uma satde
vocal. Porém, é a voz que transmite
palavras, mensagens e sentimentos,
sendo responsavel pelo sucesso nas
relacées humanas.
A voz é um componente essencial na
Comunicacio. E dela que o professor
precisa para suportar uma demanda
vocal, o uso prolongado por vérias
horas do dia e em vérios dias da se-
mana, varias semanas no ano.
Se a voz nao estiver bem adaptada
A exigéncia vocal, alguns sinais po-
dem indicar inicio ou presenca de
alteragoes, no que condiz as pregas
vocais.
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b
ALARME
NA VOZ

Sinais observaveis:

* Enfraquecimento ou perda de voz

no final do periodo didrio de aula;
*Voz mais rouca na sexta-feira e de
boa qualidade apés o descanso no
fim de semana;

*Quebras na voz, durante as expla-
nagdes corriqueiras;

*Voz rouca por varios dias;
*Diminui¢io na flexibilidade vocal
(dificuldade em modular a voz);

¢ Diminui¢io do volume da voz, ge-
rando esforgo para conseguir falar
um pouco mais alto ou gritar;

*Voz mais grave (grossa) do que no
inicio da profissao.

Essas alteragdes podem ou
nio estar acompanhadas de pigarro
constante, tosse seca persistente,
sensacdo de corpo estranho na gar-
ganta, secura na garganta, dor ou
desconforto na drea do pescogo, ou
sensacio de cansaco ao falar. E reco-
mendavel procurar ajuda de um FO-
NOAUDIOLOGO ¢ do otorrinola-
ringologista para avaliagao de voz..
Segundo uma pesquisa do Departa-
mento de Satde Coletiva, da Uni-
versidade de Brasilia, os professores
tém 14,8 vezes mais chances de se-
rem acometidos por problemas vo-
cais do que trabalhadores em satde;
trés vezes mais que bancérios e uma
vez e meio mais que profissionais de
radio e TV.

O professor precisa de uma
boa plasticidade vocal, que pode ser
adquirida por meio de um trabalho
bem orientado.

Algumas recomendagdes para pro-

fessores:

¢ Tomar muito liquido com freqiién-
cia em temperatura natural;

*Evitar falar alto ou gritar;

e Evitar locais com poeira;

eFazer relaxamento antes de iniciar
o trabalho, voltado para o pescogo e
cabeca;

* Bocejar;

* Mastigar bem os alimentos;
eEvitar alimentos como chocola-
te, refrigerantes, derivados do leite,
como iogurte e queijo;

» Evitar fumo e bebida alcodlica;
*Evitar alimentos que causam azia
ou m4 digestao;

*Nio realizar exercicios fisicos ao
mesmo tempo em que os explica
oralmente;

*Controlar o ruido de fundo en-
quanto estiver falando.

E fundamental saber usar a
voz para favorecer a busca de uma
fala equilibrada, com menos desgas-
te vocal e estresse corporal. Cuide-
se!

Referéncias Bibliograficas:

-BEHLAU, M:DRAGONE,
M.L.; NAGANO, L: A voz que ensi-
na. Rio de Janeiro, Editora Revinter,
2004.

Foto internet — www.hcnet.usp.br

Marisa Mizrahi Farber
Tel-36648785 -36677150
E-mail - farber@uol.com.br
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CORES NA ACADEMIA
DE GINASTICA

Foto: Divulgagio

cor dos ambientes in-

fluencia nossa percepcao

de espago, humor e re-
agoes. Por isso, o uso das cores é
um aliado muito forte em qualquer
projeto, especialmente em acade-
mias de gindstica.

Devemos ter em mente
qual sensagdo queremos que o vi-
sitante e o aluno tenham em cada
ambiente, e aplicar as cores em
conjunto com os diversos materiais
de acabamento, para chegar ao re-
sultado desejado.
As cores podem ser divididas em
cores primdrias (vermelho, ama-
relo e azul), secundérias (combi-
nagao de duas cores primdrias), e
cores tercidrias (propor¢do entre
primérias e secundérias). Em co-
res, o branco é a mistura de todas
as cores; e, 0 preto, sua auséncia.
Se usamos cores primdrias na pin-
tura, o ambiente fica atrativo para
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o cliente mais popular, e, se usamos
cores terciarias, com varias mistu-
ras, o ambiente tende a seduzir um
publico mais sofisticado.

Outra divisdo, elaborada
pelo psicélogo alemao Wundt, é a
de cores quentes e frias. As cores
quentes sdo estimulantes e dinimi-
cas; lembram alegria e movimento.
J4, as frias sdo calmantes e tranqtii-
lizantes; sugerem suavidade e es-
tatica. Enquanto as cores quentes,
como, por exemplo, o vermelho e o
laranja, aproximam-se visualmente
do observador, tornando o ambien-
te menor, as frias, como o verde e
o azul, distanciam-se, tornando o
ambiente maior. As cores neutras
sao o branco, preto e derivados.

A “Teoria das Cores”, ela-
borada por fisicos no aspecto da
irradiacdo de luz e complementada
por estudiosos de neurofisiologia,
no aspecto comportamental, define
cor como “a sensagdo consciente
de um observador, cuja retina esta
estimulada por energia radiante”.
Algumas sensagdes sao relaciona-
das as cores:

e Amarelo: lembra luz, acgio e
poder. Quando a pessoa fica sob
influéncia desta cor, tem uma sen-
sacao de inteligéncia e prosperida-
de. E alegre, porque lembra o sol,
ajudando a trazer bom humor. E
uma cor que deve ser usada com
moderacio, em detalhes, ou em
uma parede, como um “Bom Dia”,
na entrada da academia, por exem-

plo. Deve-se evitar seu uso em
superficies muito grandes, pois é
muito luminosa e pode incomodar.

*Vermelho: ¢ a cor da vitalida-
de, da energia e da paixdo. Chega
a aumentar a pressdo arterial de
quem se submete a ela. Deve ser
usada com moderacdo, sempre em
pouca extensdo ou lugares de pas-
sagem, como corredores e paredes
laterais de escada. Como é muito
estimulante, é uma boa cor para
ser usada como indicador de cami-
nho, conduzindo o usudrio a um
lugar. Por exemplo: se existe uma
sala 14 no fundo da academia, onde
as pessoas Nao costumam ir, pintar
o corredor que leva a esta sala de
vermelho é uma 6tima idéia para
direcionar os alunos para 1. Nao
deve ser usada em frente a uma pa-
rede de ergometria ou uma sala de
bike indoor, atividades que exijam
esforco cardiovascular elevado. Os
objetos pintados de vermelho pa-
recem mais perto do que estdo na
realidade.

eLaranja: tem a luminosidade
do amarelo com a excitacio do
vermelho. Transmite entusiasmo.
Pode ser usada em ambientes como
musculacio e salas de ginéstica
para sinalizar movimento, mas,
da mesma forma que o vermelho,
nunca em uma parede para a qual
o aluno fique olhando por muito
tempo.

e Azul: é a luz fria que mais chega
perto da neutralidade, por isso é
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% Por Patricia Totaro

largamente utilizada. Pode ser usa-
da em superficies amplas. Se usada
sozinha em um ambiente, pode en-
tristecé-lo, portanto deve sempre
ser combinada com cores alegres.
Passa a sensacio de harmonia e
simboliza a fidelidade. No tom
violeta, simboliza a sabedoria e a
energia positiva, sendo uma 6tima
sugestdo para area de vendas.

sVerde: é a cor do equilibrio. Tem
o poder de acalmar e estabilizar as
emogoes. Ndo pode ser usada em
um ambiente que deve induzir ao
movimento, especialmente nos
tons mais claros, pois provoca so-
noléncia.

«Branca: é a cor da paz. E asso-
ciada também a distingdo, leveza
e prestigio. Um ambiente “clean”
¢ necessariamente branco, mas
cuidado na academia: excesso de
branco pode tornar o ambiente
sem graga, a menos que se usem
muitos materiais nobres juntos,
como ago inox, vidros e madeira.
Como o branco reflete quase que
a totalidade da luz que incide nele,
amplia o ambiente.

ePreto: ¢ a cor que menos refle-
te a luz, diminuindo visualmente o
ambiente onde estd aplicado. Po-
rém é uma cor que indica distin-
¢ao, entdo, alguns toques de preto,
em detalhes ou objetos, pode ser
usado em ambientes que precisam
parecer mais sébrios.

Além da cor, precisamos
pensar nas suas outras caracteristi-
cas. Uma delas é a tonalidade, que
vem das cores que estdo mistura-
das. Por exemplo: existe o verde
claro, que é suave e calmante; e
o verde limdo, que ja possui mais
amarelo na composi¢io e, assim,
perde sua suavidade.

Em arquitetura comercial,
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ambientes pintados de vérias co-
res podem confundir o observa-
dor. Um padrio interessante para
academias é usar um tom neutro
(como branco, cinza ou creme), es-
colher uma cor fria para algumas
paredes, e colocar alegria com um

tom quente em detalhes ou pare-
des que nio sejam vistas por um
longo periodo. Lembre-se que a
cor muda de acordo com a ilu-
minagio e, também, pelas outras
cores que estdo a seu lado, por-
tanto ela nao pode ser escolhida
ao acaso, mas, sim, pensada glo-
balmente, junto aos pisos, ilumi-
nagdo, cor dos equipamentos e

demais interferéncias.

Dependendo do padrao
que se quer estabelecer para a aca-
demia, pode-se usar a combinacao
de cores de forma monocromatica,
tom sobre tom da mesma cor, que
passa a sensacio de sobriedade
e sofisticacio, ou trabalhar com
contraste, usando um tom neutro
como base, uma cor fria em varias
paredes, e uma cor quente, con-
trastante em alguns detalhes. Nes-
te caso, a sensacao tende a ser de
maior alegria.

A cor deve ser usada, tam-
bém, para destacar ou esconder
objetos. Uma parede com muitas
interferéncias visuais, como con-
duletes, canos e quadros de luz,
fica mais organizada visualmente
se tudo for pintado da mesma cor,
inclusive os detalhes indesejaveis.
Por outro lado, se existe um objeto
que deve ser destacado, como o re-
16gio preto da foto ao lado, usa-se,
por exemplo, amarelo forte, o que
d4 a ele mais importancia pelo con-
traste.

O importante a lembrar é
que cor na pintura e em objetos de
decoracio é a maneira mais rapida
e econdmica de mudar o aspecto
de sua academia.

FOTOS:

ANTES DA PINTURA
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Patricia Totaro ¢ proprietaria da empresa de

arquitetura que leva seu nome ¢ especialista em projetos
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www.patriciatotaro.com.br TEL:(11) 3034 5545
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Por Ranieri Francisco de Souza

SOM NAS

ACADEMIAS

Foto: Divulgagao

aber se comunicar é muito

importante. A comunica-

¢ao é um dos elementos
mais importantes para o seu cres-
cimento pessoal e profissional,
ainda mais em um mundo em que
recebemos, diariamente, centenas
de informacées diferentes.

Porém, comunicar-se bem
é uma tarefa para poucos. Isso por-
que a maior parte das pessoas nao
estd acostumada a utilizar a comu-
nicagio da maneira correta, de for-
ma direta e objetiva.

O grande problema das
pessoas é que a comunicagio nor-
malmente é repetitiva, sem dire-
cionamento, sem objetivo claro e,
em alguns casos, até o foco princi-
pal do assunto se perde no meio
da conversa.

Isso quando falamos em
comunicagio verbal. Quando par-
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timos para a comunicagao escrita,
alguns outros problemas tornam-se
ainda mais aparentes: ortografia,
concordincias e, se o texto for ma-
nuscrito, a qualidade da grafia.

Vocé ja parou para pensar
como anda sua comunicagio? Sera
que vocé passa para as pessoas tudo
aquilo que realmente quer passar!
Faca um teste simples: anote algu-
mas idéias (duas ou trés) em um
papel e desenvolva um discurso.
Em seguida, pega para seu interlo-
cutor resumir quais eram as idéias
centrais da sua comunicagiao. Com-
pare com o que Vocé escreveu e ve-
rifique se a pessoa conseguiu cap-
tar a esséncia do contetido. Treine
bastante, fale, escreva, e saiba que,
se vocé se comunicar melhor, terd
mais chances de realizar grandes
negdcios, afinal, antes de comprar
o seu produto, o cliente compra

“voce”!

Estenda esses conceitos
para seus funciondrios, e, princi-
palmente, para o setor de atendi-
mento da sua academia, afinal, é
ali que as pessoas ficam sabendo
(ou pelo menos deveriam ficar sa-
bendo) de tudo o que vocé tem de
bom e quais sdo os diferenciais do
seu negdcio. Comunicando-se bem
com seus funciondrios, eles levario
isso adiante para seus clientes.

Qutra dica importante:
estimule a comunicacio entre os
diversos departamentos da sua
academia: atendimento com finan-
ceiro, financeiro com professores,
professores com coordenagao, e to-

das as outras dezenas de combina-
goes possiveis. Desta forma, vocé
estara criando uma rede, pela qual
passam as principais informagoes
que interessam a todos os departa-
mentos, e terd também uma maior
facilidade de administrar o contro-
le da qualidade no atendimento fi-
nal.Estimular o processo de comu-
nicagdo ird fazer com que muitas
informacdes importantes cheguem
até vocé, inclusive a percepcao que
o seu aluno tem da sua academia.

A comunicagio com o seu
cliente, fator importante para a fi-
delizagio, também pode ser feita
através de banners, cartazes e sis-
temas de sonorizagdo, como as ra-
dios que a Impacto produz. Assim,
vocé mostra aos seu alunos quais
as principais vantagens no fato de
ele ter escolhido a sua academia. E
isso faz parte da sua comunicagao.
Imagine quantos alunos entraram
na academia, viram as vantagens e
depois esqueceram delas. As vezes,
gastamos muito tempo e recurso
para dar um 6timo atendimento e
criar diferenciais, mas esquecemos
de mostrar isso ao cliente. Esta na
hora de mudar isso...

E, para finalizar, tenha
sempre em mente: o grande res-
ponsével pela comunicacao € voce!
Estimule a comunicagiao! As pes-
soas vao querer saber muito mais
sobre vocé e a sua academia!

Ranieri Francisco de Souza
Empresario e Comunicador
www.impactoevoce.com.br

e-mail: impacto@impactoevoce.com.br
Tel:5587-5533
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MUDANCA DE ATITUDE UMA
NECESSIDADE ESTRATEGICA

Por Edvaldo de Farias

Foto: Divulgagio

quantidade de material disponivel
sobre vendas é tio grande quanto
o nivel de desinformacio e receitas

mégicas que prometem levar ao sucesso. Sem
qualquer divida, ela é motor dos negéeios no
mundo de hoje, e tudo que se pensa e faz nas
empresas, hoje, deve ser orientado sob essa
diregdo. Mas, afinal, o que hd de novo a esse
respeito em relagdo a servigos? E os negdcios
em fitness! Estao alinhados com as tendén-
cias contemporineas das vendas de servigos?!
Recentemente, numa conversa informal com
alguns empresirios desse segmento, pergun-
tei-lhes sobre o nimero de pessoas que com-
punha seu staff de vendas. Apés espantar-se
com a pergunta, um deles respondeu-me que,
no seu caso, era composto por 4 pessoas, duas
em cada turno de trabalho, que posiciona-
vam-se imediatamente apés a recepgao de sua
empresa, ¢ para a qual os clientes-potenciais
eram encaminhados, caso demonstrassem in-
teresse nos servicos oferecidos. Em seguida,
ao ser perguntado sobre a diferenga entre as
fungdes de recepcionista e vendedor, disse-me
que, além do saldrio diferenciado, estas dltimas
eram treinadas “em vendas” e, as outras, “em
atendimento”. Perguntaria eu a vocé, empre-
sario fitness: o processo de venda nao comega
quando alguém chega a sua empresa buscando
informagdes sobre os produtos e servigos que
vocé vende? Entdo, como a recepcionista, pri-

38 | Revista Empresario Fitness

meiro contato com o cliente-potencial, nio é
considerada como forca-de-vendas?

Carlzon (1997), em livro que transformou-se
em best seller no mundo business, A Hora da

Verdade, nos dizia que, ao chegar ao balcao de -

sua empresa aérea, o cliente estd sendo atendido
pelo dono, independente de quem l4 esteja, o
que significa que este primeiro contato ¢ par-
te fundamental da criagio de percepcdes e do
inicio da venda a este cliente. Tal fato explica
a visdo atual no cendrio empresarial de que a
forma de vender ¢, aos olhos dos clientes, mais
importante e geradora de significado, do que
aquilo que estd sendo vendido. Migramos assim
para a valorizagio do aspecto intangivel da ven-
da de produtos e servigos.

Esta mudanca talvez explique a di-
ficuldade crescente no fechamento das vendas
enfrentado por empresas e profissionais em
diferentes segmentos de negécio. A priorizagao
das mercadorias, em detrimento das relagoes es-
tabelecidas na venda, tem sido, progressivamen-
te, mais valorizada por quem efetivamente faz a
escolha pela compra: o cliente. Estudo feito por
uma empresa de consultoria, especializada nesta
area, a CSO Insights, revelou que em diferentes
partes do mundo ha um indice de perda, ou seja,
niio fechamento das vendas, da ordem de 43%,
e que, para as que obtiveram resultados positi-
vos nessas vendas, foi necessario trabalhar mais
do que nos anos anteriores, incluindo ai ligagoes
telefdnicas, visitas e oferta de diferenciais. Estes
dados, além de demonstrarem a necessidade de
estratégias crindoras de percepgdes diferentes
nos clientes-potenciais, demonstram, ainda,
uma demanda por qualificagdo profissional di-
ferenciada dos vendedores, o que é confirmado
por Calvin (2005), vice-presidente do Gartner
Group, uma empresa especializada em consul-
toria e assessoria em tecnologia da informagio.
Segundo ele, vendas mais elaboradas e com al-
tos niveis de sofisticagio demandam qualifica-
¢io que vai além da simples entrega do que foi
pedido: abrange a capacidade de compreender
as necessidades, interesses e desejos dos clien-
tes, deixando neles uma impressao que o traga
de volta quando outras surgirem.

Mas, e no segmento Fitness, como estamos? Ha
sinais de énfase no processo de vendas, na qua-
lificagdo das pessoas e, sobretudo, na implan-
tagao de uma politica de vendas, orientada aos
resultados do negécio? O que precisa fazer uma
equipe de vendas para que as taxas de conver-
sA0 sejam compativeis com as expectativas dos

gestores, garantindo, com isso, crescimento e
prosperidade do negécio?

Assim, como forma de oferecer
orientagdes que consideramos essenciais 4 me-
lhoria nas vendas de servigos que entregam-se
aos seus clientes, e nos moldes dos 14 (quator-
ze) pontos propostos por Deming (2003), em
relagio & qualidade em servigos, apresentamos,
a seguir, 10 (dez) caracteristicas que devem estar
presentes no processo de vendas de nossas em-
presas, de modo a transformd-las em um nego-
cio que seja sindnimo de sucesso. Mais adiante,
descrevemos cada uma delas com maior detalha-
mento. Sao elas:

a) INOVACAO

b) IDENTIDADE

c) ETICA

d) CONVENIENCIA

€) VISA0O PANORAMICA DO NEGOCIO
f) MULTIFUNCIONALIDADE

g) RECOMPENSA ¢ RECONHECIMEN-
TO

h) ACONSELHAMENTO

i) CONHECIMENTO

j) GARANTIAS TANGIVEIS.

A capacidade de INOVACAO repre-
senta a disposi¢io da empresa de criar e vender,
continuamente, servigos diferenciados, de modo
a ser percebida pelos clientes como um “encan-
tador sistematico” no seu negécio. A IDEN-
TIDADE na venda de servicos representa a
capacidade de estabelecer relagdo estreita, com
caracteristicas especificas de cada cliente; sendo
assim a materializagdo do “feito para vocé” tao
comum nos produtos sob medida. A ETICA
nas vendas representa a capacidade de transmi-
tir aos clientes confiabilidade e retidao nos ser-
vigos vendidos, de modo a ser percebido como
“politicamente correto”. A CONVENIENCIA
representa a capacidade de venda dos servigos.
Precisa estar disponivel na forma certa, no lugar
certo e para as pessoas certas, implicando uma
percepgio de adequagio ao uso, principio basico
da qualidade. A VISAO PANORAMICA DO
NEGOCIO pode ser traduzida por uma neces-
sidade de todo vendedor de conhecer diferentes
aspectos, relacionados ao servigo que vende a
seus clientes, de modo a evitar a temivel expres-
sd0 “essa parte ji nao é comigo...” que, infeliz-
mente, ainda obrigamos muito nossa clientela
a ouvir. A MULTIFUNCIONALIDADE nas
vendas pode ser traduzida pela necessidade de
todo e qualquer colaborador perceber-se como
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um vendedor dos servicos que sua empresa en-
trega aos clientes, o que substitui a “departa-
mentalizagio da venda”. A RECOMPENSA
¢ RECONHECIMENTO sio iniciativas que
devem estar presentes nas vendas de servigos
fitness, embora se deva cuidar para que néo
sejam o resultado gerado pela “primeira entre-
ga”, mas, sim, pela “sucessdo de entregas” com
qualidade. O ACONSELHAMENTO ¢, tal-
vez, uma das caracteristicas mais marcantes nas
vendas de intangiveis, exatamente pelo fato de
que da aos clientes a possibilidade de comprar
mais do que isso, mas também conceitos e per-
cepeoes gerados a partir de um assessoramento
prestado pelos vendedores, entio vistos como
“consultores”. O CONHECIMENTO, que
corresponde exatamente ao “capital intelectual
agregado” ao servigo, precisa ser perceptivel em
todo o processo de venda, de modo a criar dife-
renciais a seu favor na mente desse cliente. Por
tltimo, mas ndo menos importante, uma venda
precisa dar ao seu cliente um conjunto de GA-
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RANTIAS TANGIVEIS dec que nio haverd
perdas, caso a satisfagio pretendida nio seja
alcangada, no todo ou em parte, o que, de certa
forma, induz este cliente a fazer um investimen-
to em conhecer algo que ainda nio faz parte do
seu dia-a-dia, funcionando, assim, como “Test
Drive” daquilo que desejamos vender a ele.
Nos 2 (dois) préximos nimeros, es-
taremos discutindo, detalhadamente, cada uma
destas caracteristicas, necessdrias ao processo de
vendas em servigos fitness, buscando, com isso,
profissionalizar e potencializar nossos negécios.
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Por Physio Pilates

ESTABILIZACAO SEGMENTAR

TERAPEUTICA

or muito tempo, fisio-

terapeutas tém usado

exercicios com a finalida-
de de minimizar e tratar dores
cervicais e lombares. Apenas
recentemente, entretanto, tém
havido sélidas pesquisas que
tém nos ajudado a melhor com-
preender essa terapéutica.
Pesquisadores australianos (Ri-
chardson, Jull, Hodges, Hides,
O’Sullivan) e europeus tém
feito estudos avangados que
mostram que certos musculos
precisam ser ativados e fortale-
cidos, antes que qualquer exer-
cicio seja feito. Estes musculos,
os espinhais estabilizadores in-
trinsecos, se estiverem funcio-
nando normalmente, protegem
a coluna e dio a esta sua fungao
Stima.
A figura 1 ajuda a entender o pa-
pel desses musculos. A presenca
dos musculos globais, que atra-
vessam varios segmentos, ajuda
a manter a orientagio geral da
coluna (e a movimenti-la, na-
turalmente), mas a estabilidade
s6 se d4 de forma eficaz com a
presenca de pequenos musculos
que unem segmento poOr seg-
mento. A falha de um desses
elos implica numa instabilidade.
Pesquisas recentes tém mostra-
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do que esses muisculos param de
funcionar com lesdes da coluna,
geralmente do mesmo lado da
lesao.

FIGURA 1

Fig. 1. Os musculos globais, que
funcionam neste modelo como
cordas, mantém a orientacdo
geral da coluna e a movimen-
tam, enquanto os musculos es-
tabilizadores prendem-se em
cada segmento (a esquerda). Na
falha de um desses musculos,
ocorre a “quebra” do segmento
e surge a instabilidade espinhal
(a direita).

Os musculos intrinsecos estabi-
lizadores da coluna cervical sio
o longo do pescogo e o longo da
cabeca. Na coluna lombar e pel-
ve sao o multifidus e o transver-
so do abdémen. Pesquisas rea-
lizadas na Austrilia mostraram
que pacientes com dor lombar,
ainda que tenham passado por
vérias terapias, tém uma coi-
sa em comum: os multifidus e
transverso do abdémen funcio-
nam pouco. Eles também tém

excesso de atividade dos muscu-
los globais, como eretor da espi-
nha e abdominais superficiais.
No passado, os programas de
exercicios enfocavam os muscu-
los globais mobilizadores, como
os exercicios abdominais ou de
extensio da coluna. Sem os es-
tabilizadores funcionando cor-
retamente, esses exercicios nao
apenas sdo indteis, como podem
ser lesivos, j4 que, normalmen-
te, comprimem excessivamente
as articulagdes.

As pesquisas atuais apontam
que é necessdrio ativar os esta-
bilizadores primeiro. Isso se da
através de exercicios sutis, pre-
cisos e especificos. Felizmente,
sabemos que estes exercicios
nio precisam serem realizados
para sempre. Depois de terem
sido feitos corretamente, por
cerca de 4 a 6 semanas, a ativa-
¢do dos musculos estabilizado-
res se torna automatica.

Ja se foi verificado, experimen-
talmente, que apds um progra-
ma de exercicios para a ativagao
controlada dos estabilizadores,
no apenas estes passam a fun-
cionar adequadamente e impe-
dir um processo lesivo da colu-
na, como também a reincidéncia
das disfuncées espinhais é redu-




zida drasticamente (figura 2).
FIGURA 2

Figura 2. Ativagio correta do
transverso do abdoémen (res-
ponsavel pela estabilizacao lom-
bar) na posicao de gato. Muitas
outras posi¢des sao usadas como
progressao do exercicio.

A avaliagio dos estabilizado-
res se di por medidas diretas
de visualizagao, como pelo uso
do ultra-som ecogrifico, ou por
medidas indiretas ao alcance de
qualquer fisioterapeuta, como a
palpacao dos mtsculos e a ob-
servacao de acOes especificas
que exigem a ativagio dos esta-
bilizadores da coluna (figuras 3

e4).

FIGURA 3

Figura 3. Palpagdo da contragio
do transverso do abdémen.
Figura 4. Um controle lombo-

. pélvico deve ser mantido duran-
- te perturbagées provocadas com

movimentos dos membros infe-
riores. A alteracio da pressio
medida com um PBU (Unidade
de Biofeedback de Pressio), ou
com um esfigmomandmetro, da
uma medida da performance.
Referéncias

Comerford MJ, Mottram SL.
Movement ans stability dys-
function - contemporary deve-
lop ments. Man Ther 6(1): 15-
26 2001.

Hides ], Richardson C, Jull G.
Use of real-time ultrasound
imaging for feedback in
rehabilitation. Man Ther 3(3):
125-131 1998.

Hides J, Richardson C, Jull G.
Multifidus muscle recovery is
not automatic following
resolution of acute first episode
low back pain. Spine 21: 2763-
2769 1996.

Hides J. Stokes M]J, Saide M,
Jull G, Cooper D. Evidence of
lumbar multifidus muscle
wasting ipsilateral to symptoms
in patients with acute/sucbacu-
te low back pain. Spine 19(2):
165-172 1994.

Hodges PW. Is there a role for
transversus abdominis in lum-
bo--pelvic stability? Man Ther
4(2): 74-86 1999.

O“Sullivan P et al. Evaluation
of specific stabilizaing exercise
in the treatment of chronic

low back pain with radiologic
diagnosis of spondylolysis or
spondylolisthesis. Spine 12:777-
782 1997.

Richardson C, Jull G, Hodges
B, Hides J. Therapeutic exercise
for spinal segmental
stabilization in low back pain.
Churchill Livingstone 1999.

PHYSIO PILATES
Tel: 55 71 32618000
www.physiopilates.com.br

FIGURA 4

Revista Empresario Fitness | 41




Seja um Assinante e Concorra;

Catraca Programa Controle
' de de
Gerenciamento Acesso

% - Avaliagéo
i | Fisica
\ 3 ‘ ...__ ~Zaman

E Outros Premws 3"

Entre emmn Contato:
(OXx) 3I8ZZ-ZZ75 | 3I8ZS-0473
Email: atituede.editora@seol.com.-br

Apoio: | Sorteio:

SOICIONO

iy Prowder ® |
" Fitness School Solutionss® |

A



=L 2 o sunoowny: www.inofit.com.br | 08007012 546

e

Qualidade para manter
\ 0 pique nos negaocios.

Tecnologia para
manter a forma.

WY

PH1000 TR2100
Bicicleta Esteira
Ergométrica Elétrica
Profissional Profissional
Eletromagnética Programas

de treinamento
2 HP
Hand Pulse

11 programas
Hand Pulse

PE1000
Eliptico
Profissional
Eletromagnético
11 programas
Hand Pulse

PV1000
Bicicleta
Ergométrica
Profissional
Eletromagnética
11 programas

Hand Pulse

atualizagao tecnoldgica, os produtos Sundown podem sofrer alteragao sem prévio aviso.

Devido a cc




§

Nova esteira Movement LX 150

Compacta até no preco.

Broddenrt =,

3 ANOS DE
GARANTIA

A melhor relacio custo-beneficio do mercado para pequenos ambientes.

Dura muito + E resistente « Tem alto valor como usada * Atende a todas as suas necessidades: chave de seguranca
botao de emergéncia - sensor de freqiiéncia cardiaca (I6bulo de orelha) - velocidade: 1a 12 km/h - capacidade de utilizagao: 120 kg

Movement

T EC H N O L O G Y

Grande Sao Paulo: (11) 4166-4240 * Outras localidades: 0800-772 40 80
www.movementtechnology.com.br




