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A Maktub atua no mercado de fitness com uma linha completa de equipamentos,
acessorios e pisos para atender todas as necessidades de seus clientes. ;
Desde grandes academias até projetos menores para residéncias, condominios
e hotéis, a Maktub oferece uma consultoria completa com solucdes perfeitas
e na medida certa para 0 seu empreendimento.
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maktub

construindo satde

Rua Dr. Mario Vicente, 1248 - S3o Paulo - SP - Tel.: 11 5068 2000 » www.maktubfitness.com.br - maktub@maktubfitness.com.br
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do gerenciamento
de academias!

O criador da Les Mills International estara no Brasil, ministrando
uma palestra que pode ajuda-lo a mudar a cara da sua empresal!

* Interpretando seus numeros * Criando metas

» Maximizando o seu Timetable * Marketing para a Gindstica

» Contratacdo de professores * Planejamento e Programacdo
* Treinando seu Time * Contratando o Gerente Ideal

Serao 3 horas com o lider de uma das empresas de maior
sucesso no Fitness Mundial.

Consulte o site www.bodysystems.net a partir de 23 / Fevereiro
para informagodes sobre valores e procedimentos de inscricao.
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Programe-se para nao perder
essa oportunidade unica!

 Curitiba / PR

17 / Marcgo: das 14h00 as 17h00
CENTRO de CONVENGCOES EMBRATEL
Av. 7 de Setembro, 2775 - Rebougas

Balneario Camboria / SC

18 / Margo: das 14h00 as 17h00
HOTEL SIBARA
Av. Brasil, 1500 - Centro

®
Séa Paula / sp - 3 opgées de hordrio

20 / Margo: das 09h00 as 12h00
21 / Margo: das 14h00 as 17h00
22 / Margo: das 18h00 as 21h00
ITAMARACA - CENTRO DE CONVENGOES
Rua Quintana, 887 - Brooklin
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B Editorial

Acabaram-se as festas,
estamos de volta ao trabalho!

atal, Reveillon e Carnaval... enfim passaram e

efetivamente comecamos 2007. O Brasil vol-

ta a ser a maquina que produz, que realiza,
que investe, que acredita. Nossa revista esta a todo vapor
buscando novas formas de agradar nossos estimados lei-
tores, estamos com novos colunistas, abordando assun-
tos ndo s6 de negdcios, mas também na area da satde e
também de entretenimento e temas gerais.

Para nossa matéria de capa estamos trazendo em de-
talhes a Metodologia Gustavo Borges de Ensino. Se sua
academia possui piscina e aulas de natagao ou se vocé
tem uma escola de natacao, essa matéria sera fundamental
no bom desempenho técnico e financeiro do seu negé-
cio. A matéria traz detalhes importantes que irao tirar
suas dividas sobre a metodologia ou vai despertar em
vocé o desejo de pelo menos conhecer melhor sobre o
tema. Paulo Akiau da Body Systems fala de questdes sim-
ples, do dia a dia, porém importantissimas para o suces-
so de sua academia ou seu empreendimento fitness. Con-
tamos agora com um novo colunista, o Professor Victor
Machado Reis, da UTAD - Portugal, que descreve com
clareza sobre suplementacao alimentar.

Quero pedir a vocé leitor da Empresario Fitness &
Health, gue participe de nossa revista, mandando e-mails
ou cartas para nossa redacao, sugerindo temas, dando
dicas, opinioes e até mesmo criticas. A revista é feita para
o leitor e sua participagao em nosso editorial & muito
importante para que a revista continue a ser esse sucesso
que tem sido nesses quase 05 anos de existéncia.

Boa leitura,
Equipe Atitude Editora Ltda.

Revista Empresario Fitness & Health ®

Acesse nosso site
www.revistaempresariofitness.com.br
E-mail: atitude.editora@uol.com.br

Endereco para correspondéncia:
Rua Brigadeiro Galvao, 34 - sala 01
Barra Funda - Sao Paulo / SP - CEP 01151-000
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FITNESS EQUIPMENT

- Solution

..porque nao ha limite para tecnologia

A Righetto usa a tecnologia em busca
da exceléncia e para tanto investe
constantemente em pesquisa e
desenvolvimento. A Linha Solution é
resultado deste empenho e dedicagéo e
constata a fregiiente preocupacao que
a Righetto tem em aliar tecnologia de
ponta ao conforto, seguranca e
estabilidade de quem utiliza seus
equipamentos. Este equilibrio confere a
Linha Solution desempenho e estética
incomparaveis. Compare e comprove.

TAR TRAC ‘r'\"
Distribuidor exclusivo
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Spinner® Pro - Spinner® Elite = Spinner® NXT o

Fébrica: Rua Itacuruca, 568 « Jd. Aeroporto « Campinas/SP e Brasil CEP 13056-094 « Fone: (19) 3766-7600 » www.righetto.com.br = righetto@righetto.com.br
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Jorge Gongalves

& consultor de empresas
e professor de marketing
na pos-graduagao da
UNIFMU (Sao Paulo).

Atua com palestras e
cursos. Saiba mais sobre ele e seu trabalho
no site www,jorgegoncalves.com.br ou envie
e-mail para jgjorgegoncalves@uol.com.br.

m bate papo que tive com

um sabio amigo no perio-

do de férias, somado a lei-
tura de um novo livro, aprendi algu-
mas ligdes que quero compartilhar com
vocé. Neste nosso mundo atual, onde
vivemos a busca do desenvolvimento
de novos conhecimentos, fica sempre
a duvida: o importante hoje é conhecer
muito de poucas coisas ou conhecer
pouco de vérias coisas? Minha respos-
ta a esta questao é que, além de vocé
conhecer muito bem um ou dois as-
suntos vocé precisa conhecer um pou-
co de varios outros, mas a maior dife-
renca neste mundo globalizado, com
mudangas constantes, o que diferen-
cia quem tem sucesso é a capacidade
de fazer acontecer, EXECUTAR. A arte
de fazer com “talento” o que os outros
acham que vocé faz melhor que os
outros, esta diretamente ligada a sua
competéncia de influenciar pessoas a
caminharem do seu lado rumo a um
objetivo e tracar acdes préticas e exe-
cutaveis no dia a dia do trabalho. Na
minha experiéncia de andancas por este
nosso mercado de qualidade de vida e
entretenimento vejo e observo gesto-
res e professores numa busca constan-
te de inventar solucées magicas e ex-
tremamente complexas para serem im-
plementadas, pois ai vai uma “dica” que
nao me canso de repetir: FACAM O SIM-
PLES, entreguem o basico muito bem;
se vocé focar sua energia e competén-
cia em entregar o que o cliente quer
com simplicidade, cumprindo o que
prometeu na venda:

- aulas que comegam e terminam no horério previsto;

- professores motivados e empenhados para utilizarem as aulas como o mo-
mento de um contato maior entre suas competéncias e o resultado que o cliente
espera;

- "avaliagdes fisicas” que sejam o momento de analise e entendimento dos
anseios do cliente e nao uma bateria de testes;

A EXECUGAO define sua atuagdo. Embasado nesta afirmacao e sem me dis-
tanciar da linha de sempre apresentar propostas, quero sugerir algumas atitudes
fundamentais na cultura de uma empresa que queira executar; a aplicacao destas
acoes pode fazer a diferenca no caminho do sucesso.

1. Alinhar estratégias, planejar e tracar metas sao atividades muito importan-
tes, mas ndo fique preso sé a planos longos, isto nao é o suficiente. Crie um plano
operacional com datas definidas e acoes bem especificas. ¥

2. Sua estratégia define aonde vai seu negécio e o plano operacional define
quem vai fazé-lo chegar 3.

3. Defina a responsabilidade de cada pessoa envolvida no trabalho, ndo termi-
ne uma reuniao sem deixar claro qual sera o produto final daquele encontro, quem
vai fazer o que e quando o fara.

4. Determine de forma bem precisa o que vocé quer de cada pessoa, com
comego, meio e fim da acao proposta. As pessoas precisam estar comprometidas
com o resultado.

5. Diga quais serao seus “marcos de analise”, em que data e horario vocé vai
conversar com cada colaborador sobre como esta a execucao das tarefas; entre o
inicio e o final do trabalho tenha estes encontros, nao muito distantes um do outro,
a cada uma ou duas semanas acredito ser um prazo razoavel, aproveite este mo-
mento para dar retorno especifico sobre as acées ja desenvolvidas e sugestdes de
como o colaborador deve agir com situagées futuras.

6. Cologue as pessoas certas no lugar certo, ndo adianta “forcar” o seu colabo-
rador timido e retraido a ser o cara” que vai montar os encontros sociais, se vocé
nao tiver a habilidade de entregar a tarefa para a pessoa certa, correra o grande
risco de nao obter o resultado final desejado.

7. Tenha muito bem definido qual vai ser o seu processo de avaliacio de
desempenho do colaborador; diga a ele antes de iniciar, de forma franca e direta,
0 que espera dele.

8. Defina qual a forma de recompensa pelo trabalho bem feito, o colaborador
vai ter; as pessoas trabalham para receber resultados do seu desempenho, além
de dizer parabéns vocé precisa dar “grana” para quem faz bem as tarefas propos-
tas, desta forma vocé incentiva todo o tempo a cultura do fazer.

9. Quando a atividade requerer mais de uma habilidade, retina pessoas de perfis
diferentes, elas com certeza vao se com-
pletar, somando suas competéncias e rea-

lizando um trabalho muito mais eficaz.
10. Utilize sempre a FRANQUEZA, nao
faca “género” diga o que pensa de for-
ULTORIA

ma franca, por algumas vezes, isso pode f rr
causar alguns momentos de constrangi- N5/ 7 L i L

mento, mas o resultado final é muito po- Desenvolvendo valores
sitivo. @
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5, 0S equipamentos
0 desenvolvidos para

Os produtos VISION sao produzidos
pela Johnson Health Tech, que desde
1975 desenvolve equipamentos

{ fitness de alta qualidade e atualmente
} € 0 4° maior fabricante do mundo,
com mais de 7000 funcionarios,
presente em mais de 60 paises.

Bicicleta E3200 Bicicleta Horizontal R2250

Saiba mais sobre os produtos VISION: ® Johnson Health Tech Brasil
Tel (19) 3273 0112 A\ T?m.'nologia para o Bem-Estar

contato@johnsonhealthtech.com.br
’ JOHNSON

ou visite nosso website:

www.johnsonhealthtech.com.br
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| Consultoria / Equipe

Profissional de sucesso

Marynés Pereira
(11) 5087-8872

A Te

Consultora e facilitado-
ra, desenvolve treinamentos na area de
lideranca, motivacdo, gestdo e pessoas.
www.providersolutions.com.br
marynes@providersolutions.com.br

uitos almejam cargos de

lideranga. Alguns, para ter

poder, fama, status e ou-
tros porque querem transformar pesso-
as, torna-las melhor.

O profissional que almeja uma car-
reira brilhante, evidentemente, sabe que
devera trilhar um caminho apoiado no
desejo de transformar pessoas e deixar
um legado, ja que a fama, dinheiro, sta-
tus sao volateis e faceis de serem trans-
feridos de uma mao para outra, seja qual
for a maneira usada. A lideranga verda-
deira permanece por toda a eternidade,
além de seu legado. Veja Jesus Cristo,
um grande lider e inspirador.

Caso vocé pretenda ser um lider éti-
co, honesto e que queira contribuir para
a empresa e para as pessoas sugerimos
alguns comportamentos que sio espe-
rados.

1. Ser focado em solugdes, ser pré
ativo, cumprir prazos, metas;
2. Perseverante e paciente;

3. Acompanhar o seu time tornado-o
um TIME DE VENCEDORES;

4. Dedique 2/3 do seu tempo a seus
colaboradores e apenas 1/3 a realizar
tarefas;

5. Etico, integro, honesto, que ame
pessoas;

6. Que reconheca os esforcos de seus
colaboradores;

7. Que comemore junto com sua equi-
pe;

8. Que dé o exemplo;

9. Que saiba escolher as pessoas cer-
tas para fazer parte de sua equipe;

10. Que saiba dar um bom feedback;

11. Que saiba quando é a hora de des-
ligar alguém de sua equipe e que esta
pessoa tenha tido todas as possibili-
dades claras de poder recuperar sua
performance e, portanto caso ocorra
o desligamento, a mesma sabera que
foi realizado de forma justa;

12. Visao estratégica da empresa, do
mercado;

13. Comprometido com a empresa,
com seu time e com o cliente;

14. Seja feliz e bem humorado e en-
tenda que obstéaculos sao oportuni-
dades de superacao e aprendizado;

15. Sempre apoiar as decisées dos
proprietérios do negdcio em pliblico
e discordar em particular, se preciso
for, mas NUNCA FICAR EM CIMA DO
MURO;

16. Confidencialidade sobre todas as
informacdes estratégicas, mesmo de-
pois de ter saido da empresa.

Em caso de solicitar a sua prdpria
demissao:

1. O profissional de sucesso é com-
prometido e mesmo em casos que ve-
nha solicitar o seu desligamento, nao
abandona a empresa de uma hora para
a outra , isto é , em prazos inferiores a
um meés, pois, sabe que pode perder
pontos em caso de solicitacdo de carta
de recomendacao ou possibilidade de
retornar a empresa no futuro, além de
prejudicar o seu time e a empresa, com
uma saida abrupta.

2. Caso tenha propostas de outras
empresas e que sejam melhores em ter-
mos salariais, ou de condicdes de traba-
lho, ou localidade, beneficios, etc., sabe-
ré se posicionar junto & empresa onde
trabalha atualmente e analisar prés e
contras, sem, no entanto, parecer estar
"barganhando” sua permanéncia e caso

decida pelo desligamento, o realizara
com uma conduta profissional adequa-
da, isto é, oferecendo tempo e disponi-
bilidade ao atual empregador para trei-
nar outra pessoa em seu lugar e solici-
tando um prazo maior entre seu desliga-
mento e seu inicio a seu futuro emprega-
dor. Normalmente, empregadores éticos,
integros e que de fato agregarao valor &
sua carreira saberdo entender e aguar-
dar o seu inicio, pois, colocando-se no lu-
gar do outro, nao vao querer passar pela
mesma situagao no futuro e caso isto ocor-
ra, saberd, também, que podera contar
com o seu apoio na fase de transicao.

3. Um profissional apresenta, clara-
mente, o que o leva a pedir desligamen-
to da empresa, assim como, apresenta
projetos que o fariam permanecer.

4. O profissional que percebe que
estd encerrando um ciclo em sua carreira
deve estar atento a alguns comportamen-
tos de auto sabotagem e que denotam
sua insatisfacdo com a empresa, mas
podem ser evitados, caso o mesmo te-
nha consciéncia do que esta ocorrendo
com ele, podendo atuar com mais asser-
tividade e se tiver que sair da empresa
que o faga “ pela porta da frente” : ficar
doente toda hora; pedir para sair antes
do horario; procurar se isolar dos demais
colaboradores; ficar quieto num canto;
evitar dar a sua opinido; falar mal da em-
presa e dos colaboradores; evitar parti-
cipar de eventos; chegar atrasado; faltar
muito. Enfim, estes sdo comportamentos
abominaveis em qualquer situagao.

5. O profissional de sucesso posicio-
na-se apresentando sugestoes, negocia
com o atual empregador antes de tomar
qualquer decisao, apresenta um novo pla-
nejamento para sua carreira dentro da
empresa com seus objetivos, metas.

6. Se o profissional esta decidido a
sair deverd comunicar a sua decisao com
prazos claros e durante este periodo evi-
tar participar de cursos, ou qualquer ou-
tras vantagens oferecidas pela empresa.

Desejo a todos uma excelente LI-
DERANCA. @




PODE SER DIFICIL FAZER A DIFERENCA. OUTRAS
ACADEMIAS PODEM COMPRAR O MESMO EQUIPA-
MENTO, EQUIPARAR OU BATER SEUS PRECOS E
FAZER TODAS AS MESMAS PROMESSAS.

GRACAS A PARCERIA DA IHRSA COM O PROGRAMA DE
RETENCAQ FACE2FACE, VOCE PODE AGORA DISPARAR NA
FRENTE DE TODOS COM UM SERVICO UNICO E DE RESUL-
TADOS GARANTIDOS, QUE DA PARA VOCE E SUA EQUIPE
TODAS AS FERRAMENTAS E O CONHECIMENTO PARA
ENCONTRAR, CONQUISTAR E MANTER MAIS ALUNOS
COM UM UNICO SISTEMA.

NAO E DE SE ESPANTAR QUE O TEMPO DE PERMANENCIA
DOS SEUS ALUNOS AUMENTE E ELES PASSEM MAIS TEMPO
SE EXERCITANDO, ALEM DE CHAMAREM OS AMIGOS E
FAMILIARES PARA FAZER O FACE2FACE TAMBEM.

SEJA UM LICENCIADO FACE2FACE * BIORITMO!

LICENCIADO

Seja o Unico com o Programa

de Retencdo Face2Face
e garanta resultados para
seus alunos em até 45 dias*

DIFERENCIAIS DO FACE2FACE:

* PROGRAMA OFICIAL DE RETENCAQ DE ALUNOS , RECO-
MENDADO PELA IHRSA;

o GARANTIA DE RESULTADOS EM 45 DIAS COM TREINOS DE
30 MINUTOS, 3 VEZES POR SEMANA PARA SEUS ALUNOS;

* MARKETING COOPERADO E CAMPANHAS FORMATADAS;
o TREINAMENTOS PARA SUA EQUIPE, PARA PROPORCIAR
ORIENTACAQ, SUPORTE E ACOMPANHAMENTO CONSTAN-
TE AOS SEUS ALUNOS:

* IMPLANTACAO DE SOFTWARE VIA WEB COM GERENCIA-
MENTO DE INDICADORES E FERRAMENTAS DE CONTROLES;
s MELHORIA SIGNIFICATIVA NA VISITACAD, CONVERSAQ,
FREQUENCIA E RETENCAO DE SEUS ALUNOS:

o PARA ACADEMIAS COM MAIS DE 1.000 ALUNCS.

CONSIGA TUDO ISSO E MUITO MAIS COM O SISTEMA

FACE2FACE EM SUA ACADEMIA E GARANTA RESULTADOS EM
ATE 45 DIAS OU O DINHEIRO DE VOLTA PARA SEUS ALUNOS.

INTERESSADOS,

* SUJEITO A ANALISE DE PERFIL

cadastrem - se através de:

www.retentionf2f.com.br,

face2face@bioritmo.com.br
ou(11)3141.0311
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Paulo Akiau

Diretor Presidente da
Body Systems Latin
America.

v Membro do Conselho
Vanguard da Les Mills International.
akiau@bodysystems.net

s academias insistem em ma-
tricular e depois espantar alu-
nos de suas instalacdes.
Como? Simples, vendemos planos de
matricula para pessoas erradas, que em
muito pouco tempo estardo desistindo de
nossos servicos e produtos por total in-
compatibilidade com suas necessidades
e vontades. Néo estd claro? Vamos expli-
car. Aquele interessado que entra pela
porta todos os dias em nossas academi-
as, é, na verdade, alguém que nada tem a
ver com o que estamos oferecendo. Nao
sabe de que se trata, nao entende o que é
e como aquilo pode mudar sua vida, e
enxerga no exercicio fisico uma tortura que
Ihe é imposta pelos padrées atuais de
beleza e salide, travestidos de qualidade
de vida e “bem estar”. E qual tem sido o
primeiro passo apés convencé-lo a com-
prar um plano? Colocé-lo, na melhor das
hipéteses, num programa de adaptacdo
na musculagdo, na esteira, ou numa aula
para iniciantes, algo para o qual ele ainda
nao estd preparado. Errado, muito erra-
do. Vamos pedir ajuda para a légica.

Se alguém se submete a algo que nao
entende, que nao gosta, que nao lhe traz
prazer, certamente ndo continuara se sub-
metendo por muito tempo. Entao qual seria
o melhor procedimento no momento em
que um novo aluno é matriculadoe? Ora,
tratar de transformar aquela pessoa na
pessoa certa para frequentar nossa aca-
demia, ou seja, alguém que compreende
os porqués da atividade fisica, o que es-
perar e em quanto tempo, e quais as vari-
aveis que influenciarao em seu progresso,
entre as quais a nutricdo ocupa um lugar
prioritario. Em resumo, estamos falando
de educagao, esclarecimento, mudanga de
comportamento, alguma coisa que, exa-
tamente como aconteceu quando apren-

demos a escovar os dentes, deu-se pela
insisténcia de alguém que foi designado
para este papel e que se responsabilizou
pelo sucesso da tarefa. Tracando um pa-
ralelo com o mundo das academias, va-
mos descobrir que falta para o aluno re-
céem matriculado um tutor, alguém que
pelo menos nos primeiros 30 dias dele na
academia responsabilize-se por essa mu-
danga de comportamento. E preciso para
isso dizer a verdade, falar com clareza e
insistir na mudanca. Nao ha como um pro-
grama de atividade fisica isoladamente
gerar resultados interessantes, seja no
sentido que for. Sem uma mudanca im-
portante nos habitos alimentares nao ha-
vera progresso, e sem progresso o aluno
desistira.

Que o leitor nao ache que estou fazen-
do a profecia do apocalipse, mas a verda-
de é que se continuarmos fazendo o que
estamos fazendo, os resultados continua-
rdo a ser 0s Mesmos, ou seja, evasao, ro-
tatividade, desmotivacao e resultados pi-
fios, com academias fechando todos os
dias no pais. As pessoas precisam de al-
guém que as faca adquirir o prazer pelo
exercicio, algo que sé acontecerd quando
formos claros em dizer que nada daquilo
servira para nada se ele nao aprender a
desfrutar do que esta fazendo, e o que
pode ser mais efetivo nesse sentido que
um conhecimento mais profundo dos fun-
damentos da atividade fisica? Entre mui-
tas alternativas, uma possibilidade é criar
o papel do orientador, que pode ser exer-
cido pelos professores de forma organi-
zada e planejada. Melhor ainda se o "per-
sonal trainer” puder ser usado para esse
fim. Trata-se de conduzir o aluno em suas
primeiras semanas de academia por um
caminho de mudanca irreversivel, onde ele
passarad a ser conhecedor dos inimeros
beneficios e do prazer gerado pelo exerci-
cio, além de ser conhecedor das serissi-
mas implicacoes de uma vida sedentéria
e de uma alimentacéo inadequada.

Para tudo isso, sou defensor da utili-
zagao da verdade para alcancarmos a
mudancga, ainda que em alguns casos
possa parecer terrorismo. Nos macos de
cigarro encontramos fotos de fumantes e
suas condigoes lamentaveis provocadas
pelo habito de fumar. Por que nao fazer o
mesmo com o sedentarismo e a ma ali-

mentagao? S6 aprendemos a escovar os
dentes apés as refeicoes. todos os dias
quando nos foi apresentado o “bichinha
da cérie” e as fotos de uma boca destru-
ida por ele. Nao ha como mudar o com-
portamento das pessoas sem apresenta-
las & verdade, mas também nao ha comea
fazer isso sem que haja intimidade e cum-
plicidade com o orientador, coisa que s&
acontecera com a correta preparacao dos
professores e com a sistematizacao dos
procedimentos de ingresso nas acade-
mias. Além disso, é preciso ajustar o ser-
vico da academia para a oferta de um
mundo de atividades fisicas prazerosas.
que envolvam diversao e encantamento.
tudo muito diferente daquela “tortura”
da qual ele tinha receio. Nao ha outra
forma. As pessoas ingressam nas acade-
mias e simplesmente comecam a fazer
exercicio, sem nenhuma nogdo mais pre-
cisa do que estao fazendo. Nao ha mu-
danca nos habitos alimentares, os resul-
tados nao aparecem, e qual o desfecho®
Desisténcia. Cabe a nés decidir se vamos
continuar a aceitar o processo ou se va-
mos comecar a mudar nossa forma de
entender nossos negocios. Se tudo isso
faz algum sentido, preste atencao em al-
gumas dicas importantes:

1 - Os primeiros 30 dias decidem quanto
tempo o aluno ficard na academia, cuide
deles com a méxima atencao e dedicacao.

2 - Organize os professores para que ori-
entem os alunos, levando informacées so-
bre atividade fisica e suas consequéncias.

3 - Repense sua oferta de modalidades.
atividade fisica que nao gera prazer nao
atrai nem retém alunos nas academias.

4 - Promova um ambiente social agra-
davel, possibilitando aos novos alunos
integrar-se e fazer amigos em pouquis-
simo tempo.

5 - Dé total atencao a nutricao, ela tem o
potencial de mudar completamente o
destino de sua academia.

6 - Cuidado com o tecnicismo, tratar alu-
nos como atletas de alto rendimento (ain-
da ha ignorantes que insistem em “perio-
dizar" a ginastica...) intimida e afugenta.

7 - Promova a fartura no carinho, aten-
cao e cuidados com as particularidades
de quem procura sua academia, essa &
a chave do sucesso.

Se vocé fizer tudo isso e ainda assim
sua retencao nao melhorar, pode acredi-
tar, sua academia estd no endereco er-
rado ou talvez alguém tenha rogado
muita praga em cima de vocé!

Bom trabalho!
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este nimero apresentamos a

primeira parte de um artigo

em que fazemos uma breve
sintese dos principais suplementos que
podem ser usados como coadjuvantes
da hipertrofia muscular.

A ingestdo de suplementos com o
objetivo de facilitar a hipertrofia muscu-
lar é uma pratica usual. Esta pratica nao
se verifica apenas no desporto de com-
peticao, sendo também adotada por in-
dividuos que procuram por meio da ati-
vidade fisica alterar a sua morfologia. Em
primeiro lugar é importante recordar que
a simples utilizacdo de substéncias que
favorecem a hipertrofia muscular nao
produz efeitos se ndo for acompanhada
de um processo de treino compativel. O
planejamento do uso desses suplemen-
tos requer uma atencao especial e as "re-
ceitas” que sao propostas em revistas e
livros apenas servem de referéncia. Teo-
ricamente, é possivel conseguir hipertro-
fia muscular apenas recorrendo a uma
alimentacdo adequada e equilibrada,
nomeadamente no que se refere a inges-
tdo de proteinas e hidratos de carbono.
Contudo, é mais facil recorrer aos suple-
mentos existentes no mercado pois estes
possuem, em principio, as combinacoes
otimas dos varios nutrientes e compos-
tos favoraveis ao anabolismo. Outra ra-
zao é que a ingestao de gorduras fica
minimizada, o que é mais dificil de con-
seguir na alimentacdo normal.

Os suplementos com proteinas sao
os suplementos mais usados por quem
procura hipertrofia muscular. Existem es-
tudos que demonstram que atletas que
cumprem treino resistido intensivo neces-

Suplementos com Proteinas

sitam de uma ingestao diaria até 225%
do valor normal recomendado.?? Q valor
diario recomendado para uma pessoa
normal é 0.86 gramas por kg de massa
corporal. Contudo, é vulgar observar-se
em halterofilistas e culturistas uma in-
gestdo muito superior a esses valores.
Uma ingestdo de proteinas muito acima
do valor recomendado para humanos nao
parece possivel com uma alimentagao
normal. Isto é, dificilmente seria possi-
vel consegui-lo recorrendo apenas aos
alimentos habitualmente presentes na
alimentacédo diria. Entre outras razdes,
esse procedimento poderia conduzir a
uma sobrecarga de alguns 6rgaos res-
ponsaveis pelo metabolismo das prote-
inas e gorduras. Por isso, habitualmente
sao usados os suplementos proteicos que
se apresentam sob a forma de compos-
tos soltveis em liquidos (dgua ou leite).
Para os frequentadores de academias que
desejem melhorar aumentar a sua mas-
sa muscular, parece-nos que uma inges-
téo de proteina até 2 gramas por kg de
massa corporal é admissivel. Pelas razdes
que descrevemos acima, é preferivel re-
correr a suplementos com proteina para
evitar a sobrecarga de rins e figado. As-
sim, o cliente deverd manter uma dieta
normal no que respeita a ingestao de
proteina e usar o suplemento como um
extra que permite atingir uma ingestao
acrescida até ao limite acima referido.

A percentagem de proteina nos su-
plementos disponiveis no mercado varia
muito (de 15% até 90%). Assim, quando
se escolhe um suplemento devemos veri-
ficar qual a percentagem de proteina que
0 mesmo contém. A partir dai é possivel
calcular qual a quantidade de composto
que é necessaria para atingir o valor pro-
teico desejado. Obviamente que os su-
plementos com maior percentual de pro-
teina sao geralmente mais caros. Mas o
cliente, devera fazer os calculos acima
indicados a fim de averiguar se o “barato
ndo lhe pode sair mais caro”. Outro cuida-
do que se deve ter na escolha de um su-
plemento é verificar qual o tipo de prote-

ina que ele contém. Basicamente, existem
trés tipos de compostos proteicos: a prote-
ina de soja, a proteina de trigo e proteina
de soro lacteo. As investigaces demons-
tram que a proteina de soro lacteo (deriva-
da do leite) é a mais eficaz." * Assim, pare-
ce que serd mais eficaz optar por este Ulti-
mo tipo de suplemento.

Existem ainda versdes mais modernas
de suplementos que combinam vérios ti-
pos de proteinas (chamadas designer pro-
tein), num composto “desenhado” para
promover uma sequéncia temporal 6tima
de absorcdo proteica. Além de proteinas
do soro lacteo, esses compostos incluem
ainda enzimas que facilitam a absorcao
proteica. Embora supostamente mais efi-
cazes, o preco destes suplementos acaba
sendo proibitivo para muita gente. Em
nossa opinido apenas em atletas profissi-
onais o prego destes suplementos justifi-
ca a sua utilizacdo.

Em conclusao, os usuarios de acade-
mias que pretendam aumentar a sua
massa muscular sem correr o risco de
aumentar a gordura corporal poderao
recorrer a ingestao de suplementos com
proteina de soro lacteo como forma de
complemento. E importante, contudo,
manterem uma dieta regular equilibra-
da que contenha ja a quantidade de pro-
teina considerada normal (cerca de 0.86
gramas por kg de massa corporal).

1. Fruhbeck G. (1998). Protein metabo-
lism: slow and fast dietary proteins. Na-
ture, 391: 841-845.

2. Lemon PW. (1995). Do athletes need
more dietary protein and amino acids?
Int J Sports Nutr, 5: 539-61.

3. Lemon PW. (1996). Is increased dietary
protein necessary or beneficial for indi-
viduals with a physically active lifestyle?
Nutr Rev, 54: 5169-175.

4. Mahe S, Roos N, Benamouzig R, Davin L,
Luengo C e tal. (1996). Gastrojejunal kine-
tics and the digestion of [15N] beta-lacto-
globulin and casein in humans: the influen-
ce of the nature and quantity of the pro-
tein. Am J Clin Nutr, 63: 546-552. @

4 4




:*P'{O-PHISICG L

AF’AHELHDS A SERVICO DE SUA SAUDE

r'lﬂ-u-:vlo.a‘

E@Wmm e

‘ A PRO-PHISICAL E UNICA EMPRESA QUE REALMENTE ATENDE A TODAS AS AL‘ADEMIAS' I 2 @@7

ﬂ.

rhA=n=T7103Y

PR PHISIC_I!tL_ ua Rm?ol_io Alexa.ndre M : FONE/FAX: (14] 3621-1880 TR SRR
7.0 Distrito Industrial - CEP: 17212-747 - Jau-SP VENDAS:  (14) 3628-2521 . Lil 18 -
E-mail: prophisical@prophisical.com.br ) Largo do Arouche, 438
NN 3624-9707
pro-phisical@uol.com.br

inelli, 140

v Fone: (11) 3337-1324
Homepage: www.prophisical.com.br Bekalo



16 . Revista Empresario Fitness & Health

. Glenda Nahas

- Bergamasco
Cirurgia-Dentista,
Mestre em
Odontopediatria
pela FOUSP

Especialista em
Odontopediatria pela ABENO, Professo-
ra do Curso de Especializagao em
Odontopediatria da Associacdo
Brasileira de Odontologia de Sao Paulo
(ABO-SP), Professora do Curso de
Odontologia na Primeira Infancia da
FUNDECTO-FOUSP e da ABENO-SP.

Tel.: (11) 3825-9676.
glendanahas@gmail.com

a dois tipos de doengas que

acometem a cavidade bu-

cal, a carie dentaria e as pe-
riodontopatias. As bactérias que estao
acumuladas na boca, especificamen-
te o Estreptococos do grupo mutans,
metabolizando a sacarose liberam aci-
dos capazes de desmineralizar o es-
malte dentario causando a carie. Po-
rém, ha outros tipos de bactérias pre-
sentes na cavidade bucal, as que pro-
vocam alteragdes na gengiva e no
tecido 6sseo que envolve os
dentes, ou seja, as doencas pe-
riodontais, que dependendo
do grau de severidade cau-
sam a mobilidade dos den-
tes e em alguns casos evolu-
indo para a perda dos dentes.

O Ministério da Saude adver-

te: "0 dente pode matar”!! Obser-
varam que em média 44% dos proble-
mas cardiacos, ocorrem devido a den-
tes cariados que nao foram tratados e
ha uma infeccdo cronica na raiz do
dente e essas bactérias bucais vao para
a corrente sanglinea, se alojando em
valvulas do coragao.

Ha alta prevaléncia da doenca ca-
rie dentaria e dos problemas periodon-
tais desde idades precoces. A filosofia
atual propoe a prevencao dessas alte-

racoes evitando tratamentos invasivos,
tais como extragoes e obturagées. In-
felizmente, a maioria da populagédo do
Brasil desconhece o fato de que a pre-
vencdo dos problemas bucais é sim-
ples e nao onerosa, através de habitos
saudaveis de higiene bucal e de dieta
alimentar. Os individuos que escova-
rem seus dentes com a técnica correta
apos as refeicdes principais: café, al-
moco e jantar e utilizarem fio dental
apbs o almocgo e principalmente antes
de dormir, nao irdo desenvolver a do-
enca carie. Entretanto, é preciso lem-
brar que é imprescindivel um controle
da alimentacao, pois chicletes, balas,
bolachas recheadas, refrigerantes, sal-
gadinhos de saquinho, cereais mati-
nais, pirulitos, chocolates, sucos de
caixinha e chas adogados com aglcar,
e outros produtos adogados sao extre-
mamente cariogénicos e nao devem
ser consumidos com freqiéncia e
guando houver a ingestao, deve ser
ap6s as refeicdes principais e depois
higienizar, nunca se deve ingeri-los en-

Os individuos que

escovarem seus dentes com a técnica
correta ap6s as refeicées principais: café,
almoco e jantar e utilizarem fio dental apos
o almoco e principalmente antes de

dormir, nao irao desenvolver a
doenca cérie.

tre as refeicoes, ou seja, nos lanches
no meio da manha ou tarde, pois ge-
ralmente nao é realizada a higienee o
meio bucal fica acido e propicia a des-
mineralizacao dos dentes. Recomen-
da-se ingerir frutas e paes com queijos
e outros frios nos lanches ao invés de
alimentos acucarados.

As pastas fluoretadas para a higie-
ne bucal sao meios importantes na pre-

vencao da carie dentaria. A escova de-
sorganiza e remove o biofilme dental
ou placa bacteriana e o fltior da pasta
age tornando o esmalte dental mais
resistente. Porém, nao se deve utilizar
pasta com fldor em criancas peque-
nas e bebés que ndo sabem cuspir, pois
engolindo a pasta com flior pode cau-
sar fluorose nos dentes permanentes,
resultando em dentes manchados,
com alteracao estética, mais porosos
e fracos. O grau de severidade da fluo-
rose dependera do tempo e da quanti-
dade de ingestao do dentifricio.

E fundamental que os individuos
facam um retorno no consultério den-
tario a cada 6 meses, para observar se
ha alteragdes bucais ou simplesmente
para fazer raspagem quando houver
tartaro, que é a placa bacteriana (bio-
filme dental) calcificada, limpeza e
aplicacao de fllor. Existem pessoas
com dentes escuros, com alteragdes
estéticas que sonham em possuirem
dentes mais brancos. Ha casos em que

ocorrem alteragdes nas posicoes

dentarias, sendo necessarios

aparelhos para a correcao

dos dentes. Ha outros pro-

blemas que podem ocorrer

como bruxismo com des-

gastes dentarios. Somente

o cirurgiao-dentista esta

apto para diagnosticar e tra-

tar destas alteragoes, porisso

é preciso realizar visitas cons-

tantes aos consultérios odonto-

l6gicos, pois o diagnoéstico precoce

é o ideal para prevenir futuras compli-
cagoes bucais.

E importante a conscientizacio da
populacao sobre as doencas bucais, é
necessario erradicar essas doengas ja
nos bebés e criancas para crescerem
adultos que culturalmente ja tém ha-
bitos saudaveis de higiene oral e dieta
alimentar, prevenindo assim alteracoes
bucais.
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o comego deste ano recebi va-

rias malas-diretas de acade-

mias, oferecendo as costu-
meiras promogdes de verdo. O que me
chamou a atencao foi que varias enfati-
zavam as reformas feitas em suas insta-
lagbes. Vejo que o empresario do setor
percebeu que os investimentos no espa-
co fisico geram retorno direto em nime-
ro de visitas, matriculas e satisfagao dos
clientes.

Provavelmente estas reformas apro-
veitaram a melhor época do ano para
isso, quando a academia esta mais va-
zia, o que geralmente ocorre entre Natal
e Ano Novo. Como coincide com uma
época de muitas despesas para a aca-
demia e baixa entrada no fluxo de caixa,
quem nao planejou com antecedéncia
acabou nao reformando.

E agora? Vamos atacar de frente a
mudanca tendo em vista 2 pontos im-
portantissimos: prego e prazo. A refor-
ma deve ser econdmica e rapida, para
nao interferir no funcionamento da aca-
demia.

Antes de pensar em reformas temos
que ter em mente muito claramente o
seu objetivo, especialmente quando fa-
lamos em economizar recursos. A mu-
danca das cores da academia, com pin-
tura é a maneira mais econdmica de se
reformar. Aliada a algumas boas idéias
de decoragdo, mudam rapidamente a
aparéncia do lugar.

Pensando em aumento de vendas,
temos que pensar em reformar: facha-

da, recepcao, espago para vendas e al-
guns pontos da academia que sejam
atrativos na hora da venda. Devemos
planejar o percurso do cliente dentro da
academia e torna-lo atrativo.

Vou citar um “tour visual imagina-
rio”, muito comum em academias:

Vamos comegar pintando a parede
atrds do balcdo da recepgdo, de prefe-
réncia de alguma cor quente, como ver-
melho ou laranja, que estimule o visitan-
te assim que ele entrar. Esta parede deve
estar livre de interferéncias, como ca-
nos, tomadas muito visiveis etc. Depois
de pintada o logo da academia deve ser
aplicado sobre ela: pode ser recortado
em madeira e pintado com tinta esmal-
te, com brilho, que da& um efeito 6timo e
ndo é muito caro. Ao pintar a parede
com uma cor forte, o foco visual passa a
ser ela e consequentemente, o logo apli-
cado em cima.

Um erro muito comum em academi-
as é colocar muitos cartazes com infor-
magoes colados nos balcoes e nas pare-
des. Sugiro uma limpeza radical e a or-
ganizacao das informagoes em quadros
magnéticos ou de cortica.

O préximo passo é a area de vendas.
Se ela nao existir, deve ser criada, com
pelo menos 2 mesas redondas e cadei-
ras MUITO confortaveis. Este espago
deve ser aconchegante, pois é onde o
aluno receberé as informagoes sobre o
valor dos planos e decidira pela matri-
cula. Vale decorar este espaco de ven-
das, com alguns vasos com plantas (bem
cuidadas) e alguns quadros na parede.
Os quadros podem até ser promocio-
nais, do tipo que empresas de equipa-
mentos ou de ginastica fornecem. Basta
cortar todos para o mesmo tamanho e
colocar uma moldura simples e eles ga-
nham importancia. Para nao errar nos
vasos, procure 02 iguais, com plantas li-
geiramente diferentes. Dé preferéncia
a plantas que nao caiam muitas folhas e
que suportem espacos fechados. Este
ambiente pode ser colorido, porém com
cores suaves.

Partimos entao para a academia:
imagine o tour do visitante. Escolha os
pontos que sao mais destacados para
colocar um vaso, um sofa ou uma cor de
parede diferente. Por exemplo, se a sala
de ginastica é mostrada da porta, pinte
a parede oposta com uma cor forte. Os
sofas confortaveis e plantas transmitem
a sensacgao de que a academia é um lu-
gar gostoso de se estar.

Para a nova roupagem imagina-se
sempre uma pintura geral, tendo em
mente que as cores claras destacam im-
perfeicdes e as cores escuras ocultam.
Se tivermos uma parede com muitos ca-
nos passando, por exemplo, pode ser
uma boa idéia pinta-la de azul escuro,
escondendo os canos na mesma cor. Por
outro lado a cor escura diminui o ambi-
ente e nao deve ser usado em todas as
paredes. Para escolher as cores, imagi-
ne uma cor bem clara servindo de base
(pode ser branco), uma cor escura e fria
como destaque em alguns pontos (como
azul escuro) e uma 32 cor que dé calor
(como vermelho).

Em alguns pontos da academia po-
dem ser usadas imagens impressas em
adesivos ou em banners. Elas dao a sen-
sagdo de movimento e também alegram
o ambiente, especialmente as areas
grandes, como musculagao ou salas mai-
ores que 200m?. Tenha em mente sem-
pre de nao colocar excesso de informa-
¢ao, ou seja, &€ melhor colocar a menos
do que a mais.

Deixei por ultimo a fachada, pois é o
mais dificil de se reformar com pouca
verba. O conselho acaba sendo o mes-
mo do restante, procure “limpar” visual-
mente a fachada, deixando aparecer o
que realmente importa: ou as pessoas
fazendo exercicio (quando temos jane-
las) ou o nome da academia, com bas-
tante destaque.

O importante é deixar a sua acade-
mia aparecer de forma convidativa e pla-
nejar uma reforma mais radical para o
final do ano!

Um abrago e Feliz Ano Novo! @
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onsiderando que os resultados

de uma empresa sao afetados

pelo enriquecimento, ou nao,
da carreira de seus colaboradores, é fato,
portanto, que para o empresario fitness é
melhor, e mais barato, agir na constru-
cao de carreiras de sucesso de seus cola-
boradores como forma de investir no
préprio negdcio, na medida em que em-
presas melhores prestam servicos melho-
res somente com pessoas melhores.

Se carreiras profissionais eram o re-
sultado do mix conteddo e forma, o
primeiro relacionado ao que o profissio-
nal efetivamente é e o segundo ao que
parece ser, temos hoje o binémio marca
e patriménio. No mundo business so-
mos influenciados por marcas. Do ténis
a camisa que usamos e que inexplica-
velmente passou a trazer a etiqueta por
fora, ambos sdo exemplos de que so-
mos marcados pelas marcas que usa-

. mos e que elas se caracterizam pelas

pessoas que as usam. Tal fato significa
dizer que ha muito a aprender com as
marcas, pois sdo elas que conseguem
fazer aquilo que todo profissional gos-
taria que ocorresse em sua carreira: ser
a primeira idéia que vem a mente das
pessoas interessadas na compra do que
ele vende!!l. Da mesma forma, para
destacar-se no mercado fitness, compe-
titivo e com clientes buscando sutilezas
indicadoras de que ele é especial, é im-
portante perceber o conceito de patri-
ménio, que representa o portfélio de
habilidades, competéncias, e experién-
cias que descrevem o que vocé efetiva-

mente é na perspectiva das pessoas que
compram bens ou servicos.

Dessa forma, Farias (2005) e Chiave-
nato (2003) sdo undnimes em afirmar que
€ como se a marca chamada vocé fosse
definida a partir de 3 aspectos: a) as coi-
sas que vocé faz; b) a qualidade das
coisas que faz e c¢) a forma como vocé
faz. E o seu jeito de fazer construindo
percepgdes sobre vocé, seus servicos e a
empresa onde tudo isso acontece. As-
sim, é fundamental na gestao da carreira
transforma-la em marca registrada, mar-
ca de sucesso. Nessa perspectiva é preci-
SO enxergar-se como executivo-chefe de
nossas proprias empresas, o que nos
transforma em EU S.A. a0 mesmo tempo
em que devemos agir como diretores de
marketing dessa mesma empresa, cujo
maior acionista somos nés mesmos.

Em sintese: foco, qualidade, histé-
ria de sucesso e marca forte sdo ingredi-
entes para uma carreira orientada para a
diferenciagao, considerando este como
sinbnimo de vitoria e realizagao pessoal.
Mas e vocé? O que o diferencia dos de-
mais profissionais que fazem o que vocé
faz, sabem o que vocé sabe e vendem o
que voce vende? Responder a estas ques-
toes demanda um duplo olhar: um pra
dentro de si mesmo e das suas capaci-
dades e limitacoes e outro pra fora, para
o cenario onde estdo todos os seus con-
correntes. Para isso, destacamos aqui
pontos essenciais: o primeiro é que vocé
precisa olhar-se de outra forma. O se-
gundo, conseqliente do anterior, é que
de agora em diante vocé nao pode ser
apenas mais um funcionario ou estagi-
ario desta ou daquela empresa. H4 ape-
nas semelhangas entre vocé e seus pares,
mas hé também diferencas que o carac-
terizam pessoal e profissionalmente, e
estas precisam evidenciar que vocé nao
se define somente pelo cargo que ocupa.
Vocé é, sim, uma MARCA. Quando pen-
samos assim estabelecemos novos para-
metros na prestacao de servicos ja que
segundo Drucker (2001) somos tdo mar-
ca quanto Coca-Cola, Nike e Fiat na me-

dida em que criamos percepgoes sobre o
que fazemos a partir exatamente da for-
ma como fazemos nosso trabalho. Segun-
do eles, e aqui sugiro que cada leitor
faca o mesmo exercicio, deveriamos co-
megcar perguntando exatamente as mes-
mas coisas que os gerentes executivos
de grandes corporagbes perguntam so-
bre seus produtos: o que meu produto
ou servico faz e que o diferencia dos
outros? A resposta deve ser imediata e
convincente pra quem ouvi-la. Caso isso
nao acontega e nem mesmo vocé sinta-se
atraido e convencido com a prépria res-
posta, entao é fato que vocé tem um pro-
blema a resolver na sua carreira profissi-
onal pela dificuldade de criar percepces
nitidas sobre seus diferenciais!! Conclui-
mos entdo que carreiras nao podem ser
estaticas e nem um somatdrio de anos
de experiéncias boas e ruins, cuja traje-
toria foi marcada apenas pela sucessio
dos dias. Mais do que isso, uma carreira
deve ser um organismo vivo em desen-
volvimento constante, cuja visibilidade,
sucesso, mudancas de foco e resultados
sejam geridos exclusivamente pelo seu
proprietario. Entregar a gestdo dela ao
sabor do tempo e das circunstancias re-
presenta perder a perspectiva de associ-
ar resultados positivos a realizacao pes-
soal, o que tanto para uma empresa quan-
to para pessoas pode significar o inicio
do fim.
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Melhor Idade

Cacilda

Gongalves Velasco
Professora, pedagoga
e psicomotricista

e — Presidente da ASSOCI-
ACAO VEMSER
cgv@associacaovemser.org.br

stamos vivendo a era do “culto
ao corpo”. Dai as academias se-
rem tao procuradas, tanto por
jovens, como por adultos e idosos, a pro-
cura nao sé de qualidade de vida, com a
pratica de atividades fisicas, como a bus-
ca de melhoria em sua imagem corporal.

Para a Psicomotricidade, a imagem
corporal é a representacao idealizada do
esquema corporal, somado a todas as
emocdes e sentimentos, decorrentes de
uma experiéncia e histéria de vida de
cada ser humano.

Nos dias atuais, o assunto da midia
é voltado a alguns temas repetitivos: vi-
oléncia, alimentacdo saudavel, recicla-
gem, meio ambiente, novas drogas, pra-
tica de exercicios... enfim, o homem esta
a procura da longevidade, mas luta dia-
riamente para isso.

Em relacao aos idosos, por terem vin-
do de uma geracao com costumes bas-
tante diferentes dos atuais, possuem ain-
da muita resisténcia em aceitar novas con-
dutas, mas a cada dia vemos seu poder
de resiliéncia, adaptando-se aos modelos
e cultura atuais. Os médicos tem ajudado
muito nisso, pois para uma pessoa idosa
esse personagem de sua vida é um ele-
mento importantissimo e se torna o con-
dutor e o grande orientador de suas ativi-
dades. Quando um profissional da area
da saude preconiza ao idoso uma alimen-
tacdo, um remédio ou uma atividade, ele
tem aquele conselho como regra e vai a
busca do “impossivel” para isso.

Sabemos quantos sao os alunos in-
dicados por médicos que procuram sua
atividade fisica nas academias. Dai, te-
mos, na medicina, grandes aliados.

A velhice é uma triste colecao de per-
das e limitagoes, pois diminuem a visdo
e a audicao, a'forca e a precisao manuais,
a robustez e a flexibilidade, a rapidez na
execugao de tarefas, a meméria, a ima-
ginagdo, a criatividade, a adaptacéo, a

atencdo, a energia, a iniciativa e a socia-
bilidade. Aquilo que é normal no velho
seria deficiéncia no homem adulto.

0 idoso tenta justificar suas limitacées
através da doenca. Para muitos é facil acre-
ditar que estdao doentes e nao velhos. “A
velhice, esta anomalia normal, parece ser
vivida no plano da satude com um misto de
indiferenca e mal estar. Afasta-se a idéia
de doenga invocando a idade, omite-se a
nogao de idade invocando a doenca e, nes-
se deslizamento, chega-se a nao acreditar
nem numa coisa nem noutra.”

Além disso, as préoteses dentarias,
os oOculos, os aparelhos acusticos, as
meias elasticas e as cintas anti-herniari-
as, entre outras, dao ao velho a sensagao
de inautenticidade.

A sexualidade é também fonte de
angustias e contradicdes: é, para o ho-
mem, desejar sem ter como concretizar
seu desejo, e para mulher, a quem a cul-
tura muitas vezes interdita a propria pos-
sibilidade do desejo, chegar na velhice e
nao ser sequer desejada. Mas convém
ressaltarmos que a idade nao dessexua-
liza ninguém, apenas requer aceitacao da
mudanca de padrées. Envelhecer deve ser
a reinvencao criativa de si mesmo e a
busca de novas fontes de satisfacdo.

"0 idoso quando consciente de sua
realidade nao pode ter projetos, nao se
permite pensar num depois, ja que o de-
pois da velhice é a morte. Dessa forma,
essa “doenca” que é a velhice ndo oferece
alternativas. Quase sempre, a Unica saida
desse impasse é alienacdo ou enfermida-
de fisica (real ou imaginaria) que cria um
falso depois ; falso, porque depois da cura,
restard a doenca incuravel — a velhice.”

A cultura ocidental valoriza excessi-
vamente a capacidade de producao e
consumo, acaba retirando do idoso, que
pouco produz e consome, seu significa-
do e importancia social. Mas precisamos
entender que a velhice ndo é necessaria-
mente uma experiéncia desastrosa, a
nao ser que se generalize o conceito que
a idade adulta caminha para a senes-
céncia. O desejo de manter na velhice o
desempenho e aspiracoes da idade adul-
ta é tdo impréprio quanto um adulto
continuar vivendo em funcao de suas fan-
tasias infantis. Apesar de todas as difi-
culdades de adaptacao que o idoso pode
enfrentar, a velhice ndo é para ele ne-
cessariamente uma perda, mas também
a possibilidade de poder continuar de-
senvolvendo sua personalidade.

Existem também alteracbes cogniti-
vas na velhice, mas ainda. encontramos
divergéncias entre os autores em rela-
¢do a inteligéncia e as perdas em algu-
mas habilidades intelectuais. Observa-
¢do importante podemos fazer em rela-
¢a0 a memoria, pois os idosos sao me-
nos capazes de manipular e organizar
de forma adequada a meméria de curta
duracdo e apresentam certa deteriora-
cao da lembranga. Em relacao a lingua-
gem podemos afirmar que as habilida-
des verbais nao deterioram com a ida-
de, pelo contrario, muitos idosos tem
algumas habilidades verbais que sao
superiores as dos jovens.

Os idosos apresentam baixo desem-
penho em tarefas que requeiram inicia-
tiva, controle, planejamento e avaliaciao
de comportamentos complexos, apon-
tando assim para um envolvimento do
cortex frontal.

Enfim, o idoso apresenta diminuicao
do desempenho intelectual, meméria,
capacidade de resolugao de problemas
e percepcao, sendo que alguns pardme-
tros estao mais deteriorados que outros,
consequentemente o desequilibrio emo-
cional se instala e a auto-estima diminui.

Isso tudo podera promover o adoe-
cer psiquico do idoso. Portanto em rela-
cao a psicomotricidade podemos afirmar
que as habilidades fisicas e sua eficién-
cia aumentam nos primeiros anos de
vida, atingem o maximo por volta da ter-
ceira década e entram em declinio gra-
dual, até a morte. Entretanto, os indivi-
duos estao sujeitos a multiplas variacoes,
que podem modificar substancialmente
este desenvolvimento esperado. Torna-
se, portanto, bastante dificil distinguir
alteracgoes fisioldgicas da idade, de di-
minuicdo de atividade fisica, diminuicao
de motivacdo, diminuicdo de expectati-
vas sociais e a ocorréncia de doencas.

Os efeitos da idade no desempenho
psicomotor sao diferentes para os di-
versos sistemas do organismo, para cada
individuo e para cada tarefa. Alguns as-
pectos da funcao psicomotora mantém-
se inalterados, como a memdria de lon-
go prazo para atividades motoras, en-
quanto outras, como decodificacdo e se-
lecdo de resposta, deterioram. Veloci-
dade de resposta e coordenacdo de mo-
vimentos também estdo, aparentemen-
te, deterioradas com a idade.

Todos esses elementos juntos nos
dao uma fotografia (em branco e preto)
da velhice e do processo de envelheci-
mento.

Um grande abraco a todos. @
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. ENTRETENIMENTO E COMUNICAGAO

OUER SABER COMO?

E DESCUBRA A SOLUGAO DEFINITIVA

‘Nossa avaliagao sobre o servigo é muito positiva, tanto no
que se refere a avaliagdo dos alunos, quanto aos
professores que ficam mais tempo na academia. Com uma
programagao pesquisada e a sonoridade equalizada, o
ambiente esta muito agradavel.

Nosso nivel de reclamagées da rédio reduziu & zero neste
 periodo, refor¢ando a aceitagdo dos alunos e as vinhetas
que acabamos de receber também estao no nivel da rédio
: q 'I.'dade e criatividade interessantes."

O nosso muito obriga

Edgard Corona
Presidente
Bio Ritmo Academia
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e fora da ag

O ex-nadador Gustavo Borges
utiliza toda sua experiéncia para
difundir a natacao entre criancas

e adultos por meio da sua
metodologia de ensino.

Por Ana Paula Julio

le tem garra, disciplina, sim-

patia e uma meta: ensinar a

criangas e adultos tudo o que
aprendeu em mais de 20 anos de expe-
riéncia como nadador. Gustavo Francga
Borges, 34, recordista mundial e meda-
Ihista olimpico por quatro vezes, meda-
Ihista Pan-Americano por dezenove, é o
nadador que mais acumulou medalhas
na histéria do esporte no Brasil. Agora,
fora das piscinas, Gustavo trabalha para
promover o desenvolvimento das técni-
cas de natacao.

Por meio de uma metodologia ela-
borada para ensinar, independente da
idade e da habilidade aquética do indi-
viduo, Gustavo quer que as pessoas ve-
jam na natacao, uma forma de adquirir
saude, bem-estar, qualidade de vida e
sociabilidade, valores muito importan-
tes nos dias de hoje, “A natacao é um

- esporte completo, é a base para qual-

quer esporte aquatico e faz com que o
praticante adquira consciéncia corporal,
espacial, direcional e temporal, além de
promover a saude fisica, mental e social
do individuo”, comenta o nadador.

A idéia de transmitir seus conheci-
mentos veio de uma conversa com seu
amigo, e também ex-nadador olimpico,
Renato Ramalho, apés os Jogos Pan-
Americanos de Winnipeg, em 1999. Gus-
tavo e Renato conversavam sobre abrir
uma rede de academias que tivesse
como filosofia proporcionar o bem-estar

e o condicionamen-
to fisico com quali-
dade. O sonho virou
realidade e, em
2002, Gustavo Bor-
ges, Renato Rama-
Iho, Gustavo Pinto e
Felipe Malburg, to-
dos ex-atletas pro-
fissionais inaugura-
ram a primeira uni-
dade das Academi-
as Gustavo Borges
Natacao & Bem Es-
tar, em Curitiba. A
unidade de Sao Pau-
lo apareceu dois
anos depois e esta localizada no Bairro
do Morumbi.

A Metodologia

A paixao pelo esporte fez com que
Gustavo nao parasse por ai. Depois de
trés anos de experiéncia nas academias
préprias, o nadador transformou sua
metodologia de ensino em um produto
que vem chamando a atencao de acade-
mias e escolas.

A Metodologia Gustavo Borges aten-
de, hoje, 82 academias e atinge um nu-
mero de aproximadamente 30 mil alu-
nos, formatada pelo nadador e pelo pro-
fessor William Urizzi de Lima, ex-técnico
da selecao brasileira. A Metodologia ofe-
rece as academias, clubes e escolas de

natacdo, um método de ensinar o espor-
te de forma planejada e estruturada,
ajudando a aperfeicoar a aprendizagem.

Com base no conhecimento, respon-
sabilidade e entusiasmo a Metodologia
esta formatada de maneira que os pro-
fessores de natacao consigam elaborar
as aulas mantendo um planejamento de
ensino em cada nivel de aprendizagem.
De acordo com o professor William, os
pontos importantes de um profissional
aquatico sao: o conhecimento, a inter-
pretacao, emogao, paixao e coragem,
“estudar e pesquisar melhora o conheci-
mento; interpretar o conhecimento com-
plementa a teoria e a pratica; emocio-
nar o seu aluno a ponto dele retornar e
ser fiel aos objetivos dos programas;
paixao pelo desenvolvimento da saude
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e progresso; coragem para inovar, de-
monstrando aulas diferentes e criativas.
E isso 0 que a Metodologia tenta esti-
mular no professor”, diz William.

(o] Diferen;i_a]_

A metodologia abrange algumas
praticas para facilitar o processo de en-
sinar a natacdo, como a divisdo de ni-
veis, a programacao de objetivos sema-
nais, as avaliacdes periédicas e 0 acom-
panhamento da evolucao do aluno den-
tro da piscina.

Os niveis

O método propde uma divisdo dos
alunos por idade e nivel de aprendiza-
gem, identificados através de toucas
coloridas, correspondente a cada ni-
vel.

Para as criancas, os critérios de divi-
sao de nivel levam em consideracao a
idade maturacional do individuo e as ha-
bilidades aquaticas desenvolvidas (so-
brevivéncia dentro da dgua, adaptacao
ao meio liquido entre outras).

De acordo com o método, bebés a
partir de seis meses ja podem
comecar o aprendizado. Acom-
panhados dos pais, os bebés
entram em contato com a dgua
e aprendem a adaptar-se ao
meio liquido. De acordo com o
professor William, os bebés tém
facilidade para se adaptar a
piscina, devido a algumas se-
melhangas com o Gtero mater-
no, “a temperatura de ambas é
semelhante, o que proporciona
uma readaptacao do bebé.
Quanto mais tempo sem o con-
tato com a agua, mas dificil fica
a readaptacao ao meio liquido”,
explica William.

Segundo ele, a natagao para bebés
é o primeiro instrumento de aplicacao
da educacao fisica no ser humano. “A
natacgao é excelente para iniciar a crian-
ca na atividade reorganizada, desenvol-
ver a habilidade de prestar a atencao
nas coisas novas, além de proporcionar
conforto e confianga, o que resulta numa
crianca saudavel”, diz William.

Ja os adultos que nunca tiveram con-
tato com a agua, que tém algum trauma
de infancia ou que querem aprender os
estilos, recebem na Iniciacdo uma aten-
cao especial para superar essas barrei-

ras e desenvolver suas habilidades aqu-
aticas.

0 Condicionamento, dividido em dois
niveis (I e Il) propde aulas com treinos
baseados nos objetivos de cada indivi-
duo. E um espaco para aqueles que pro-
curam na natacao uma maneira de ga-
nhar condicionamento, manter-se em
forma ou simplesmente relaxar. Segun-
do William, o objetivo contemporaneo
da qualidade de vida é o desenvolvimen-
to de atividades para o coracao, para a
manutencao ou obtencao de estrutura
muscular e também para o relaxamen-
to. “Arelacdo do corpo com a agua, aju-
da a diminuir o stress cotidiano e os exer-
cicios aquaticos atingem amplamente
todos os objetivos de qualidade de vida.
Os alunos agradecem”, diz o professor.

O Ensino Planejado

Além da divisao de niveis, que facili-
ta o processo de aprendizagem, a Me-
todologia propoe um calendario de ob-
jetivos semanais, que serve como guia
para orientar o professor no planejamen-
to das aulas. O calendério é um planeja-
mento periddico que contém os princi-

pais pontos que devem ser trabalhados
pelo professor durante as aulas. De acor-
do com Almir Marchetti, assessor técni-
co da Metodologia Gustavo Borges, a
parte principal da aula, que é onde o
professor coloca em pratica o contetido
pedagogico, deve conter os objetivos
semanais propostos pelo calendério.

Com esse calendario o professor ela-
bora as aulas, de acordo com a sua cria-
tividade, mas sem perder o foco no que
precisa ser ensinado, “o calendario nao
surgiu para limitar o professor, mas sim
para auxilid-lo na hora de aplicar a ava-
liagdo, pois se ele seguir os objetivos

propostos, ao final saberé exatamente o
que cobrar do aluno no momento de ava-
liar” diz Marchetti.

As avaliagégﬁg_m

Um grande diferencial da Metodo-
logia formativa séo as avaliagoes perid-
dicas que acontecem quatro vezes ao
ano, nos meses de Abril, Junho, Setem-
bro e Novembro. As avaliacdes sao fei-
tas com base numa ficha que é mantida
com o professor e que contém 15 itens
com todos os critérios que devem ser
avaliados, com base nos objetivos espe-
cificos correspondentes aos niveis. Para
mudar de nivel o aluno precisa atingir
75% da pontuacao maxima.

A cada avaliacdo o professor preen-
che a ficha e avalia se o aluno tem condi-
¢oes de passar para o proximo nivel.

Essa ficha serve como orientacdo para
o professor acompanhar a evolucao do
aluno, j& que permanece a mesma até
que o aluno mude de nivel. A ficha do
professor é muito importante na hora de
avaliar o aluno, pois durante o processo
de aprendizagem, o professor, por meio
dos itens ja analisados e con-
tidos na ficha, consegue per-
ceber se houve uma evolugao
ou se o aluno estd com difi-
culdades em algum aspecto.
“A vantagem desta ficha é
que se o aluno nao esté evo-
luindo, o professor consegue
saber em qual aspecto o in-
dividuo tem dificuldade. Ou-
tro ponto fundamental, mes-
mo que o aluno nao esteja apto
a mudar de nivel, ele conse-
gue perceber que houve uma
evolugao no aprendizado”, ex-
plica Almir Marchetti.

Depois de completar essa
ficha, o professor preenche a ficha do
aluno, que é colorida, para o aluno levar
com ele e saber como foi sua evolucao
naquele periodo. A ficha coloria contém
os principais itens avaliados, pontuados
em 5 niveis: Regular, Bom, Muito Bom,
Otimo e Excelente, com base na soma
dos acertos.

Para que os pais acompanhem a evo-
lucao das criangas, existe uma aula de-
monstrativa, para a qual sao convidados
a participar. Ao final da aula, o aluno
que passar de nivel recebe um certifica-
do de que esta apto a fazer o nivel se-
guinte.
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GUSTAVO &
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Avaliaglio pecagdgica de niveis

Como funciona a Metodologia

A metodologia Formativa Gustavo
Borges desenvolvida inicialmente para
a Academia Gustavo Borges Natacdo &
Bem Estar, foi adaptada para atender as
academias e escolas de natacgao de todo
o Brasil.

A parceira entre academias e esco-
las de natacao e a Metodologia Gusta-
vo Borges acontece por meio de um cre-
denciamento, no qual a academia pas-
sa a fazer parte de uma rede de cre-
denciadas e usufruir as vantagens do
método.

CERIIFICA

E com grande satisfagio que
comunicamos que o aluno

alcangou um novo estdgio em nataglio,
passando de

Parabenizamos o esforgo e a agdo conjunta
de todos e agradecemos por dividir
£ONOSCo esta conquista.

Para as academias fazerem parte
dessa rede de credenciadas, é neces-
saria uma primeira visita do assessor
técnico da Metodologia ao local. A visi-
ta pode ser agendada pelo telefone ou
pelo préprio site da Metodologia
(www.metodologiagb.com.br).

A procura pela metodologia vem cres-
cendo constantemente. “Hoje em dia, é
muito comum as academias nos procura-
rem para agendar as visitas e conhecer
melhor o nosso produto”, explica Robson
Tischer, assessor técnico e responsavel
pelas vendas da Metodologia.

N3
b

g

Coordenagiio

Arquivo da GBM

Arquivo da GBM

Durante as visitas, os assessores ana-
lisam as condicdes da academia, estabe-
lecimento, piscina, estrutura e se tudo es-
tiver em ordem é feito o credenciamento.
“Antes de tudo, gosto de explicar detalha-
damente como funciona a metodologia e
principalmente mostrar aos proprietarios
todo o diferencial que o método propde
para o ensino da natacao e para o marke-
ting da academia”, diz Tischer.

O credenciamento de uma academia
acontece por meio de uma taxa de ade-
sao e das mensalidades ao longo do ano.

Antes de firmar qualquer parceira
Gustavo Borges gosta de conversar com
os proprietarios para que nenhuma du-
vida fique sem esclarecimento “Gosto de
participar de todo o processo, desde o
credenciamento de uma nova academia,
lancamento da Metodologia na unida-
de, capacitacdo dos professores e coor-
denadores e acompanhamento das cre-
denciadas”, diz Borges, que esta sem-
pre por dentro do trabalho dos assesso-
res, para que cada credenciada tenha
suas necessidades atendidas.

Feito o credenciamento as academi-
as recebem constantemente todo o su-
porte pedagdgico e técnico para que
consigam aplicar a Metodologia.

Logo no inicio, a recém credenciada
recebe um kit que inclui um material pe-
dagogico e de divulgagao da academia
como estabelecimento credenciado pela
Metodologia Gustavo Borges:

* Manual Formativo (com toda a
explicacao sobre os niveis, metodo-
logia de ensino, planos de aulas, ca-
lendarios de objetivos semanais, en-
tre outras informacoes);

* Manual Administrativo com ex-
plicagdes de como utilizar a Metodo-
logia com foco nas vendas;

* Placa (Aco Inox) de Estabeleci-
mento Credenciado pela Metodolo-
gia Gustavo Borges;

» Bunner Pedagogico (com ailus-
tracao da divisao de niveis);

s Filipetas;

* Folders de vendas;

¢ CD institucional;

« Protecdo de 2 km percorridos (a
academia credenciada tem a prote-
cao de 2k percorridos, o que significa
que nao pode haver concorrentes den-
tro dessa medida.);

« Cartazes de divulgagao.
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A Transicao e o Langcamento

Além do material as academias re-
cebem todo o suporte no periodo de tran-
sicao. Este periodo tem duragao de qua-
tro a seis semanas, nas quais as acade-
mias fazem a adequacao do seu método
atual ao da metodologia.

Tudo pronto para a aplicagdo do mé-
todo e é hora de divulgar a novidade.
Nada causa mais frisson do que o langa-
mento de uma academia credenciada
pela Metodologia Gustavo Borges. Tudo
isso porque o langamento conta com a
presenca do nadador que faz coletiva de
imprensa, entra na dgua para brincar
com as criangas, conversa com os pais,
da autografos, faz demonstracao dos es-
tilos, tira fotos, entre outras coisas. De-
pendendo da regido do pais, o dia de
lancamento torna-se um evento a parte,
mobilizando toda a cidade, “Em cada
cidade é uma aventura diferente. Dia de
langamento é sempre uma festa”, conta
o nadador, que tem o maior prazer em
participar ativamente dos eventos.

Os Treinamentos

Para que o conceito da Metodologia
seja passado corretamente aos novos cli-
entes, a equipe de vendas das academi-
as é treinada para explicar a metodolo-
gia, seu diferencial e funcionamento.
“Hoje no mercado de academias é essen-
cial o fator vendas e a Metodologia aca-
ba sendo um diferencial na hora da ven-
der, pois oferece a academia maior cre-
dibilidade no ensino de natacdo”, expli-
ca Robson Tischer que ministra o treina-
mento para as atendentes e recepcionis-
tas responsaveis pela venda dos planos.

Durante o treinamento, as atenden-
tes aprendem o passo a passo da Meto-

dologia, como funciona a passagem de
nivel, a entrega das fichas coloridas, au-
las demonstrativas, entre outras coisas.

Além de serem treinadas para argu-
mentar melhor sobre a nova Metodolo-
gia praticada pela academia, a recepci-
onista e os coordenadores, responsaveis
pelo agendamento de aulas, recebem
um suporte na elaboragdo do mapa de
ocupagao da piscina.

O mapa de ocupag¢do nada mais é
que a distribuicao dos alunos de acordo
com os hordarios e dias de aula. "Nés te-
mos um layout bem elaborado que auxi-
lia o coordenador e a recepgao a enxer-
garem o nome dos alunos, o nivel deles,
o dia e horério em que nadam e com
que professores fazem as aulas. Desse
modo podemos redistribuir os alunos de
forma que alguns horérios nao fiqguem
lotados enquanto outros estdo vazios”,
explica Eduardo Schiesari, também as-
sessor técnico da Metodologia.

Para os proprietarios e coordenado-
res conhecerem a metodologia e adap-
tarem-se a pratica do método, é realiza-
da uma reunido em que sido passadas
informacdes sobre como utilizar melhor
a Metodologia com énfase nas vendas
nos negocios.

Ja os professores recebem uma ca-
pacitacao de dois dias de duragao (sa-
bado e domingo) para aprenderem a
aplicar a metodologia em todos os ni-
veis. O curso é ministrado pelo préprio
professor William, com participagdo do
Almir Marchetti e a presenca do Gusta-
vo Borges que instrui na pratica erros e
acertos sobre o ensino da natacao.

Ao final da capacitagao os professo-
res sao avaliados e, se passarem na prova,

recebem um certificado de que foram ca-
pacitados pela Metodologia Gustavo Bor-
ges e que estao aptos a aplicar o método.

Metodologia no dia a dia

Para acompanhar o andamento da
Metodologia nas Academias e escolas
de natacado, tirar duvidas dos professo-
res quanto a aplicacdo e auxiliar os coor-
denadores a detectar e corrigir possi-
veis problemas, a Metodologia realiza,
no minimo, quatro visitas técnicas ao ano
em cada academia.

As visitas sdo feitas pelos assessores
que estao preparados para lidar com
todo o tipo de duvida e problema que
possa existir, “Nas visitas conversamos
com os coordenadores e professores para
saber se eles estao com dificuldade e
muitas vezes acabamos ajudando em
questdes que vao desde a distribuicao
dos alunos na piscina até dicas de convé-
nios e parcerias, para aumentar o nime-
ro de alunos e distribui-los nos horérios
mais vazios”, conta Eduardo Schiesari.

Novos servigos

Depois do grande sucesso com a Me-
todologia Formativa, ao longo desses dois
anos, Gustavo Borges percebeu a necessi-
dade que algumas academias tinham de
trabalhar mais as agoes de marketing e
de comunicagao com os seus alunos.

Borges utilizou a formula que foi mui-
to bem sucedida em suas academias e
mais uma vez desenvolveu, com o auxilio
de seu sécio Renato Ramalho, um Plano
de Marketing de Relacionamento para as
academias credenciadas aplicarem no re-
lacionamento com os clientes, como for-
ma de estreitar e aproximar o aluno da
Instituicdo.

Arquivo da GBM




O pacote que abrange seis a¢des de
marketing, entre elas uma acio que en-
volve Postais, como os de Boas Vindas e
os de Aniversario, entre outros, para a
academia enviar aos alunos e para a aca-
demia postar os cartdes escritos pelos
alunos para outras pessoas.

nas agbes uma grande oportunidade
para fazer com que seu negécio cresca.
"A grande vantagem do nosso pacote,
além da criacao das pecas que foi muito
bem elaborada, é o preco das campa-
nhas. Como produzimos em escala, con-
seguimos oferecer as academias um pre-

academia, oferecendo as solucoes neces-
sérias e cabiveis a realidade de cada aca-
demia.

Com tantos projetos para adminis-
trar sobra pouco tempo para as ativida-
des fisicas, mas sempre que pode, Gus-

tavo cai na dgua, agora sem a pressao
dos treinos, s6 pelo bem-estar.

o reduzido, ao contrério das academias
que produzem por conta prépria”, ex-
plica Ramalho, coordenador do Marke-
ting da Metodologia.

Além dos Postais, o Plano engloba
acoes de Dia das Maes, Dia dos Pais,
Dia das Criangas e dois programas de
retencao de alunos para os meses de
baixa frequiéncia, como forma de dimi-
nuir a evasao dos alunos nesses perio-  tado pela Metodologia para auxiliar as
dos. academias credenciadas é o Plano Ad-

| ministrativo, que propde uma consulto-

O Plano de Marketing ainda é novi- ria na gestdo financeira, administrativa
dade, mas ja teve bastante procura por e na gestao de pessoas, para detectar
parte das academias que perceberam possiveis falhas na administracdo da

Se vocé ficou interessado e quer
saber mais sobre como se credenciar
a Metodologia Gustavo Borges, entre
em contato pelos telefones: (11)
50518009 em Sao Paulo e (41)
30299999 em Curitiba ou pelo site
www.metodologiagb.com.br. ®

Qutro servico que est4 sendo forma-

Linha completa de Anilhas

e Dumbells Borracha
Prensada.

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

il x
_ \ o @
%
“u“ H& “
www.equilibriofitness.com. b”\\\ 2

Rua Trés, 341 - Distrito Industrial Bela Fama - CEP 34000-000

Nova Lima - MG - e-mail: equilibrio@equilibriofitness.com.br  FonelFax: (31 ) 3541 .6446 \

BhZ Art & Design (31)34645263

Wl

EMPRESA N° 1 EM REFORMAS DE

APARELHOS DE MUSCULAGCAO
COM MAIS DE 120 ACADEMIAS REFORMADAS

\\ll

Equipamentos, Tatamis, Pisos scla!s, Acessdrios
Esportivos, Esteiras e Bicicletas

f’. gt

-
4

Exemplos de Aparelhos Reformados. Antes e I'lepois Completa linha de acessérios e aparelhos novos

Solit umavisia sem compromissofart para reorma como para manutenigdo

<>i

Kit Completo Mauﬂdummﬂam

de Tatamis SioE Moctler

Vendemos proclutos exclusivos para Iimpeza de tapegana metaléo e carenagem
@ig.com.bx Tel. (1) 3906-0860 Cel. (1) 9712-1060

BB IY i,

> YT oy —

e




Foco
no
cliente

EEMPRES%J) i

Maktub no dia
30/01/2007 ofe i

ARQUIVO

Busca na Ediglo:

rECF_‘lIJ a seus I;:Il- e ASSINE JA T
ASSINE JA % g Za T BT
en-tes u':né? palestra sobre s Assinatura Anual  Caoe Mk o |
“Biomecanica” com o Prof. PARCEIROS . gﬁﬁpga& Py i de 207 um o |
e, = EVENTOS -ﬁdmﬂdnd;;;hs-
Mauricio de Arruda Cam Sl (6 edisdes) Erpresbidade
pos. CONTATO
indanarevits @)
4 . para um(a) armigols) €
Segundo informou Ricar-
= PROMOGAO DE ASSINATURA: ASSINE POR 01 ANO A REVISTA EMPRESARIO FITNESS E GANHE DE

do Casﬂg[ioni esta pa]estra PRESENTE UM PROGRANA DE AVALIAGAD FISICA ACADEMICO PLUS E AINDA CONCORRAAD SORTEID
: 2 DO SHOW DE PREMIOS DE 2008 A SER REALIZADO EM 10/12/2008. SE VOCE AINDA NAD RENOVOU
= fOl a primeira de uma série BUA ASSINATURA APROVEITE PARA RENOVAR AGORA E PARTICIPE DESTAS PROMOGOES.
T
3 que a empresa pretende re-

. Receba em seu e-mal o Edtorial f
- alizar, buscando atender as °"“°',:',‘:3,,'°"'*'“-
1 1 SeuNome

§ necessidades de seus clientes T T UNNNHNNNS ...
c e estreitar relacionamento.®
=
i = T S gt =
S = :
g 4
w 7
(1]
)
o
&
o sttt -~
g o
.5 \r{}é‘:
i (0/7.’ fr
o : O b L P e sl R
m

A Revista Empresario Fitness a cada edicao tem demonstrado que real-
mente é uma revista de alta qualidade, totalmente indispensével para o
mercado fitness, e também indispensével para os empresarios que assim
como eu, administram e tentam manter viva uma academia num atual
cendrio de muita concorréncia e outros obstaculos.

Uma revista que traz dicas importantissimas para o mercado, me dd o
suporte necessario para que eu possa administrar a minha academia com
mais sequranca.

Victor Hugo Duran
Cia Life
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WWW.VlvafltneSS S CO m s br 12243.670-Sao José dos Campos-SP
Tel: (12) 3431.3929
viva@vivafitness.com.br
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Leandro do Prado

E criador e Diretor
. Técnico do Portal da
Educacao Fisica

Graduado em Educa-
cao Fisica pela Universidade de Mogi
das Cruzes - UMC. Especializado em
Administragdo Esportiva - UniFMU.
prado@educacaofisica.com.br

ma rapida navegagao pela in-

ternet nos mostraria farta-

mente a importancia inques-
tionavel que os sites de colocacao pro-
fissional ostentam em nossa sociedade
atual. Ha inameros enderecos eletroni-
cos dedicados a isso, sendo que os mais
tradicionais e conhecidos do mercado
apresentam diariamente perto de
150.000 vagas e cerca de 100.000 curri-
culos para todos as categorias e areas
profissionais.

Percebemos porém que nestes en-
derecos eletronicos ha certas categorias
profissionais mais contempladas em de-
trimento de outras. Por razdes certamen-
te historicas e culturais, ocupacoes pro-
fissionais como aquelas mais ligadas a
administracdo empresarial, a producao
direta de bens e ao comércio em geral
encontram tradicionalmente um espago
mais detalhado e especifico para a di-
vulgacio de suas vagas e seus profissio-
nais.

Outras atividades profissionais, mais
recentemente ou ainda nem regulamen-
tadas, voltadas muitas vezes para a pro-
dugao de bens culturais, esportivos e
estéticos, nao se encontram na mesma
situacao. Estas atividades muitas vezes
sdo agrupadas em categorias excessi-
vamente amplas e heterogéneas, difi-
cultando uma real valorizacao das com-
peténcias necessarias a uma adequada
preparacao profissional.

Profissionais destas areas menos tra-
dicionais ndo se sentem acolhidos nes-
tes sites e, via de regra precisam recor-

Consultoria / Administragao

ecursos humanos

rer a estratégias ultrapassadas e muito
pouco eficientes para a divulgacao de
seus predicados técnicos. Entre estas
4reas certamente esta a dos Profissio-
nais de Educacgao Fisica.

Regulamentada por lei Federal so-
mente em 01 de Setembro de 1.998, a
jovem categoria dos Profissionais de
Educacao Fisica ainda nao possui, a ri-
gor, um espaco de boa qualidade e es-
pecifico para a gestao de seus Recursos
Humanos. A regulamentacao trouxe a
criacdo do Conselho Federal de Educa-
cao Fisica, com sede no Rio de Janeiro, e
de treze Conselhos Regionais nas diver-
sas regides do Pais. Nestes conselhos,
organizam-se mais de 145.000 profissi-
onais. Somente no estado de Sao Paulo
sao mais de 39.000 Profissionais Gradu-
ados, 13.000 Profissionais Provisionados
(sem graduacédo, mas com reconhecido
saber), além de 4.000 pessoas juridicas
cadastradas.

Como conseqiéncia natural da regu-
lamentacao profissional, instaurou-se
uma situacgdo de cobranca social por de-
sempenho e competéncia pratica, que
atinge seu grau mais formalizado na
necessidade que todas as empresas li-
gadas a atividade fisica tém atualmen-
te de definir, entre seus profissionais,
um Responsavel Técnico que se respon-
sabilize em geral pela condugao dos tra-
balhos técnicos.

Este novo grau de cobranca propi-
ciou, por sua vez, o surgimento de varios
sites de suporte ao estudante e ao pro-
fissional de Educacao Fisica, que veicu-
lam em suas paginas e canais informa-
coes técnico-académicas especificas
que, se utilizadas adequadamente, po-
tencializam a aquisicao de conhecimen-
to e competéncias por parte daqueles
que os visitam.

Nestes enderegos ja existem algu-
mas poucas tentativas de estruturagao
de banco de vagas e curriculos, mas in-
felizmente o sentimento geral na cate-
goria é que todas estas tentativas ainda

sao qualitativamente rudimentares (in-
capazes de cobrir toda a variedade de
nuances das atuacdes profissionais) e
quantitativamente insuficientes (porta-
doras de um pequeno nimero de vagas
e objeto de reduzido nimero de visitas,
comparadas com o mercado).

Também aqui, os Recursos Huma-
nos em geral (e a colocacao profissio-
nal em especial) ainda sao pouco con-
templadas, seja pelo forte viés comer-
cial destes enderecos eletronicos, seja
pela falta de pessoal capacitado no
manuseio desta ferramenta para estas
finalidades. ;

Baseados nestes levantamentos e na
experiéncia acumulada pelo Portal da
Educacao Fisica em 04 anos de ativida-
de junto ao publico que nos acessa dia-
riamente, estamos concluindo o desen-
volvimento de um sistema de gestao de
vagas e curriculos capaz de superar as
dificuldades relacionadas acima e de
agregar futuros aperfeicoamentos que
o mercado venha a exigir.

Para os empresarios do setor, espe-
ramos que seja uma saida para as difi-
culdades do processo seletivo de novos
profissionais para sua equipe. O cadas-
tramento de vagas e a pesquisa por cur-
riculos serao totalmente gratuitos e com
diversos recursos que visam agilizar ain-
da mais esse processo.

Ja para o profissional de Educacao
Fisica, sera a porta de entrada para o
cada vez mais concorrido mercado de
trabalho. Uma vitrine para que suas ha-
bilidades profissionais sejam facilmen-
te localizadas e reconhecidas, facilitan-
do assim sua colocagao ou recolocagao
profissional.

Denominado “Educacdo Fisi-
ca EMPREGOS"” esse sistema acu-
mula tantos conhecimentos técni-
cos da area como também de recur-
sos humanos especificos e rodara
sob o mesmo dominio do Portal
(www.educacaofisica.com.br). ®




ESTA DIFCIL CONTRATAR UM BOM
PROFISSIONAL PARA SUA ACADEMIA?

- Anuncie sua vaga GRATUITAMENTE no Portal da Educagao Fisica para

mais de 100 mil visitantes/més e 50 mil usuarios ativos em todo Brasil.
Tenha acesso ao Unico banco exclusivo de curriculos da area.

Ganhe agilidade, rapidez e qualidade no seu processo seletivo.

ICacA0

H¥ica

EMPREGOS

PARA O PROFISSIONAL
A entrada para o mercado de trabalho ¢

PARA A EMPRESA
Uma saida para o problema do processo seletivo
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Prof. Almir

Diégenes Facchinatto
CREF 0019-G/SP
Diretor Comercial

da Outfitmixx

Delegado Regional da
FIEP-SP. Membro do Comité Brasileiro
da FIEP. (11) 3906-0860 - 9712-1060
fiep.sp@ig.com.br

" 14, colegas! Quero agra-

decer a todos que tem

entrado em contato co-

migo e também aos que assistiram

ao meu curso, para saber mais de-

talhes sobre manutencao de equi-

pamentos em geral. Peco a vocés

se tiverem alguma duvida sobre o

tema manutengao entre em con-

tato comigo através de e-mail, car-
tas e telefone.

Em matéria passadas, falei so-
bre pintura em aparelhos. Sabe-
mos que em alguns aparelhos exis-
tem pecas do tipo cromo brilhan-
te e é sobre este assunto que irei
explicar.

Existe cromado que é o cromo
duro usado em pecas que exigem
precisao milimétrica, como por
exemplo, engrenagens e armas. E
também existe o cromo brilhante
que é usado em qualquer peca que
nao exige precisao.

Os processos de cromado bri-
Ihante em pecas novas e reforma-

produtos quimicos que eliminam a ferrugem, deixando as pegas no ma-
terial base. Posteriormente comeca o processo em 11 etapas:

1. As pecas sao colocadas em um tanque especial que con-
tém acido muriatico e 4gua para eliminar manchas pretas
provocadas por solda.

2. As pecas sofrem uma afinagao, ou seja, passa por uma
magquina de polimento com uma roda especial para eliminar
imperfeigoes, riscos profundos e pequenas fissuras.

3. As pecas sao polidas na mesma maquina, porém com
roda apropriada para polimento.

4. As pecas sao lavadas no querozene para eliminar resi-
duos da massa de polimento.

5. As pecas sao amarradas em arame de cobre de forma
horizontal.

6. As pecas sao emersas em uma solucao desengraxante
para eliminar qualquer gordura existente.

7. As pecas passam para um tanque que contém produtos
quimicos para abrir os poros do metal a fim de receber ele-
trodeposicao de cobre.

8. As pecas sao passadas para outro tanque com anodos
de cobre alcalino.

9. Posteriormente para outro tangue com anodos de co-
bre acido.

10. Depois para outro tanque com anodos de niquel para
adquirir brilho.

11. Finalmente passam para outro tanque com anodos
de chumbo para se ter o acabamento final (cromo brilhan-
te).

As pecas cromadas em um aparelho resultam em beleza do acaba-
mento e contraste com outras pegas pintadas e também facilitam o des-
lizamento das buchas e encaixes.

das sao iguais, apenas diferenci-
ando um processo anterior em
pecas para reforma que sofrem o
. desplacamento onde séo coloca-
' das em banho num tanque com

Agradecimento a informag6es complementares a Mainiti Cromeacao
& Niquelagao.
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ISPO Alemanha 2007

Por Mauricio Fernandez

Associacao Brasileira da
Industria de Esporte
promoveu de 4 a 7 de
fevereiro uma visita na maior fei-
ra de esportes do mundo., A Ispo,
do grupo Messe Minchen com
160.000m2 de feira e com 64.000
visitantes bateu recorde absoluto
de sucesso e negocios em seus 32
anos de existéncia.

O Ministro Orlando Silva este-
ve no evento apresentando o Pan
Americano e a Plataforma para a
Copa do Mundo 2014 e as Olimpi-
adas 2016 no maior congresso do
segmento. Participaram Africa do
Sul e China apresentando opor-
tunidades de investimento de suas
grandes realizages esportivas.

Apos o congresso, encontraram-
se o Sr. Ministro de Esportes Sr.
Orlando Silva acompanhado de Ed-
milson Bareia e da Embaixada do

Brasil na Alemanha,além de Mauri-
cio Fernandez e Sergio Schildt (Pre-
sidente e Vice Presidente da ABRI-
ESP) por parte do Brasil e por parte
da Alemanha Sr. Manfred Wurtzho-
ffer, CEO da Messe Munchen, Flori-
an Weingartner e diretor.

ras entidades do esporte. O
Sports Business Férum este ano
estreitara o relacionamento e in-
tercdmbio de interesse da cadeia
consumidora com o setor produ-
tivo. J& estdo participando do
Forum o CREF, SECOVI, Confede-
racao Brasileira de

Nesta oportuni-
dade se ofereceu
por parte da Alema-
nha todo subsidio
necessario para de-
senvolvimento da

O Sports Business
Forum este ano
estreitara o
relacionamento e

Clubes, SEEATESP
(Sindicato Patro-
nal de Academias),
Sociedade Paulista
de Medicina do

e intercimbio de Esporte, Federa-
astf'):véggz umm;réi interesse da cadeia Eal‘;’ F;a “: sta de Fu-
el g consumidora com o CRO.IASS0CIaga0

setor produtivo. Nacional das Se-

do lancamento da
propria Ispo em

cretarias Munici-
pais, Uniao das Fe-

data proxima.

O Presidente da ABRIESP Sr.
Mauricio Fernandez ofereceu o
know how e o evento Sports Bu-
siness que ja reline toda a cadeia
do esporte num encontro singu-
lar com participacao de iniime-

deracoes Esporti-
vas do Estado de S.Paulo e
ONED dentre outras. As temati-
cas discutidas tratardo de convé-
nios e interesses entre os partici-
pantes como reducédo de ISS e
IPTU para academias e clubes,
convénios entre federagdes e con-
federacdes com os condominios,
academias e clubes,treinamento
de areas de fitness e lazer para
receber publicos especiais etc.

Todas estas acOes ocorrerao de
6 a 8 de setembro na Sports Busi-
ness 2007 que inicia a preparacao
para acomodar em 2008 a Ispo
South America. Maiores informa-
¢bes vocé encontra no site
www.sportsbusiness.com.br. A
ABRIESP também estard se prepa-
rando para o macico investimento
pertinente a Copa do Mundo 2014
que tera que atualizar os estadios
de futebol em todo o Brasil. Maio-
res informacdes sobre a ABRIESP vi-
site o site www.abriesp.com.br. @




Certificacao pela

Federacao Paulista de Sports e Fitness
e

Sociedade Paulista de Medicina do Esports

Este curso habilita o profissional de
Educagio Fisica a receber publicos
especificos na sua academia (hipertensos,
diabéticos, 3" idade, cardiopatas e obesos. |
Vocé pode abtir um novo segmento de| |
metcado com a chancela das entidades. b

Carga horaria 60hs
Investimento  r$ 450,00

Inicio do curso  abril/07

4

Informe-se %

Tel: 11 5816-2715 .

J§§ vendas@bbcebusiness.com.br g

"~ EINSCREVASEJA |

E ainda: com+ r$ 300,00 vocé tem estas

r V Divulgagéo nos canais da Sociedade Paulista de Medicina do Esporte.
Acesso a 12000 medicos.

! v Desenvolvimento de mercado totalmente novo e altamente lucrativo. i;

v Criacéo de novos produtos especificos e de alta demanda néo atendida ainda.

v Consolidar o negécio com status maior, ligado a instituicao respeitada.
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Aprendendo

I Consultoria

com o Cirque du Soleil

Leonardo Allevato
Consultor em fitness.
leo@leoallevato.com.br

- wwwileoallevato.com.br

ense em um circo. O que

vocé imagina? Elefantes,

palhagos, equilibristas.
Uma lona mal armada e pessoas
mal vestidas, pagando uma entra-
da bem barata. Esse é o cenario se
considerarmos a maioria deles. Exis-
tem as excecbes - aqueles circos
gigantescos com espetaculos mais
bem produzidos, uma lona vistosa
dentre outros incrementos. Mas
existe uma excegao que supera to-
das essas excecoes: Cirque de So-
leil.

Em alguns paises, filas enormes
se formam para a compra de ingres-
sos, apesar dos precos elevados. No
Brasil, quase meio milhao de pesso-
as assistiram ao espetaculo.

Quem teve a oportunidade de
estar presente pode assistir um es-
petaculo grandioso, arrojado e
“agressivo” em termos de produ-
cao, sem, no entanto, perder a ca-
pacidade de criacao e inovagao.

Ja na entrada, barracas vendem
toda sorte de produtos que, de al-
guma forma guardam alguma rela-
cao com o espetaculo. Além disso,
as criancas podem ser maquiadas e
brincar em alguns games antes do
inicio do espetaculo.

Ao pesquisar e analisar os basti-
dores do espetaculo, constatamos
os seguintes pontos:

* Parcerias com outras empre-
sas (leia-se Disney e MGM Mirage
Inc., uma das maiores redes de cas-
sinos de Las Vegas) permitiram a
realizacdo de espetéculos tao gran-
diosos;

* Aempresa é presidida por um
empresario da area do entreteni-
mento;

* Cada espetaculo é tratado
como unidades de negécio inde-
pendentes (cada uma com um exe-
cutivo responsavel e um staff ad-
ministrativo);

* Todos os artistas possuem pla-
nos de carreira;

* A empresa diversifica sua re-
ceita (vide a quantidade de produ-
tos vendidos na entrada).

E o que sua empresa tem a ver
com isso?

= Criar e inovar sdo sempre boas
alternativas para gerar satisfacdo e

driblar a concorréncia;

* A descentralizacdo é um ca-
minho para uma melhor organiza-
cao e controle das atividades em
uma empresa;

* Diversificacao de receitas é um
fator gerador de retencao de clien-
tes (essa afirmacéo é corroborada
por estudos da IHRSA);

* Avalorizacao do fator huma-
no (plano de carreira é apenas uma
das muitas politicas a serem desen-
volvidas) deve passar a ser priori-
dade nas empresas fitness. Quan-
do nao houver mais aparelhos e
instalacoes fisicas, ainda assim ha-
vera um profissional de Educacéao
Fisica para prescrever atividades
fisicas.

* A associacao de gestores atu-
alizados, coordenadores compe-
tentes e um time de profissionais
bem treinados e alinhado com a fi-
losofia da empresa permite a im-
plementagao de estratégias inova-
doras, eficientes e eficazes, rever-
tendo em lucro pequenas, mas gran-
diosas acoes.

* Arrogancia e um pouco de
“agressividade” devem sempre es-
tar presentes nas estratégias da em-
presa;

e Parcerias sao essenciais, prin-
cipalmente como fator de agrega-
cao de valor aos seus produtos e
servicos;

* Empresas fitness deveriam ser
geridas por quem entende do ne-
gobcio e nao de negécio.

O Cirque du Soleil nao co-
nhece crise, nem se importa
com a concorréncia, mas de-
senvolve estratégias inovado-
ras para estar sempre a fren-
te no mercado.

Faca de sua empresa tam-
bém um espetaculo e deixe a
concorréncia como elenco de
apoio. @




Sao Paulo

(11) 3934- 4415

Demais Localidades

0800 7707155

sulte equipamentos
sados com garantia

os técnicos e personais
s em vendas de

O melhor distribuidor
MOVEMENT do Brasil

Esteira Elétrica
LX 160

Movement

a marca mais usada nas academias

Equipamentos de Ginastica
em 10X com entrega gratuita

em todo Brasil' E
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