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QUEM MAIS ENTENDE
DE VITORIAS INDICA

“Nas minhas academias

: optamos por colocar
A produtos Gail em diversos
i ambientes. A razao desta
QUEM REVESTE AS
MELHORES PISCINAS

escolha, também, esta
fundamentada no fato de eu
ter encontrado Ceramica
Gail em varias piscinas do

mundo, onde eu tive o
; : prazer de competir.”

Qlimpiadas com Piscinas Gail:
i Melbourne 1956
i Munique 1972
Montreal 1976
Moscou 1980
Seul 1988
Barcelona 1992
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O momento certo para se fazer
a reforma da sua academia

Estamos no outono e a caminho do inverno. Antes de ex-
plicar porque nos meses entre maio e junho é o momen-
to certo para se fazer a reforma da sua academia, gostariamos
de trazer para os nossos leitores algumas curiosidades sobre
esse periodo, conhecido como inverno, que esfria um pouco a
procura de pessoas para se matricularem nas academias.

Nao sei se muitos sabem, mas o inverno é uma das
quatro estacoes do ano nas zonas temperadas e, aqui no
hemisfério sul ele é chamado de “inverno austral”.

O “inverno austral” tem inicio com o solsticio* de inverno no
hemisfério sul, que ocorre por volta de 21 de junho, e termina
com o equinocio* de primavera, que acontece perto de 23 de
Setembro nesse mesmo hemisfério. Engloba parte dos meses
de Junho, Julho, Agosto e Setembro. Isso ocorre porque o sol
bate em outro hemisfério quando o seu esta no inverno.

Entdo ja que estamos no outono e mais uma vez cami-
nhando para o inverno, periodo esse tao dificil para as aca-
demias, esse € o momento certo das academias se prepara-
rem e planejarem idéias e campanhas tanto para a reten-
¢ao, quanto para atrair novos alunos.

E uma das idéias é a reforma, é a reestruturacdo do ambi-
ente “academia” através da arquitetura e decoracao, envol-
vendo ai tudo que é visual dentro de uma academia, seguindo
sempre a orientacao de um bom profissional. Pensando assim
convidamos nossa ja conhecida e conceituada colunista e cola-
boradora Patricia Totaro a escrever a matéria de capa com o
titulo “Arquitetura de resultados”. A matéria esta fantastica,
muito bem elaborada e com certeza com todos os pontos
sobre reformas e decoracao esclarecidos para vocé leitor.

E é claro, como sempre, outras matérias dos nossos co-
lunistas. E pra essa edicao apresentamos dois novos colu-
nistas, Adriana Morbin e Anténio Gandra.

* Solsticio & definido pela astronomia como o momento em
que o Sol, durante o seu movimento aparente na esfera celeste,
atinge o seu maior afastamento, em latitude, do equador.

¢ Equindcio € definido pela astronomia como um dos
dois momentos em que o Sol, em sua 6rbita aparente (como
vista da terra) cruza o plano do equador celeste.

* A palavra equinécio vem do latim e significa “noites iguais”.

Boa leitura !!!
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Jorge Gongalves

é consultor de empresas
e professor de marketing
na pés-graduacao da
UNIFMU (S&o 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.

uero compartilhar com vocé
' uma visdo, que talvez possa
- modificar os cendrios futuros
de nosso mercado. Arrisco a afirmar ini-
cialmente, que estamos em plena trans-
formacao, saindo do mercado do fitness
e entrando para o de ENTRETENIMENTO
E QUALIDADE DE VIDA. Alguns movi-
mentos evidentes destas transforma-
coes precisam ser criteriosamente en-
tendidos para que possamos modificar
nossas estratégias de atuacao. Nosso
cliente nao nos procura hoje, com o uni-
co objetivo de fazer atividade fisica e
perder peso ou ganhar massa muscular,
ele quer RELACIONAMENTO; ele busca
estar contido em uma comunidade, con-
quistar amigos num novo grupo social,
conversar com pessoas interessantes,
aumentar seu circulo de RELACIONA-
MENTOS, suas possibilidades de fazer
negocios ou até mesmo de conquistar
uma nova oportunidade de trabalho.

Como em todos os artigos, quero

_deixar aqui algumas sugestGes praticas

de como atuar estrategicamente para
fomentar RELACIONAMENTO.

es, motive seus cola-
boradores a sempre iniciar sua jornada
cumprimentando os amigos de traba-
lho; um aperto de méo, um beijo, tem
que necessariamente ser dado; nao vale
acenos de mao ou sorrisos a distancia;
este “ritual” deve fazer parte da rotina
didria de cada um.

I ao inicio de cada
aula, recebendo o cliente com um belo
sorriso, um aperto de mio e uma frase

de boas vindas, como por exemplo, “é
um prazer recebé-lo” e ao finalizar, o
professor tem que ir para a porta, des-
pedir-se de cada cliente, comentando
sobre seu desempenho naquele treina-
mento e enfatizando sua expectativa de
vé-lo em suas préximas aulas.

é muito im-
portante para que todos os profissionais
da academia se RELACIONEM com os cli-
entes. Crie intervalos entre as aulas e am-
bientes onde possam se encontrar para
uma conversa amigavel e despretensiosa.

dos profissionais que ajudam a conquis-
tar e manter os clientes deve ser inten-
samente fomentado. Crie um fundo de
investimento destinando 1 ou 2% de seu
faturamento para sua equipe fazer cur-
sos, sejam de pds graduagao ou de ex-
tensao. Outra opgao é convidar profissi-
onais de destaque em nossa area para
palestrar ou dar cursos dentro da sua
organizagdo. Estas agoes somadas a no-
vos ambientes, diferentes pessoas e
RELACIONAMENTOS vao motivar novas
conquistas e acenar para melhores pos-
sibilidades de crescimento.

: para atu-
arem de seis a oito horas por dla O mo-
delo de entregar apenas algumas aulas
(o que chamo de “rapidinha”) para o pro-
fessor, ndo permite que o mesmo tenha
tempo para ampliar seu RELACIONAMEN-
TO com os clientes. Cabe aqui uma consi-
deragdo: nio estou sugerindo que vocé
pague um valor baixo para o profissional
trabalhar muito mais; vocé tem que pa-
gar bem, de preferéncia acima do valor
pago em sua praga. A constatagao é que
quando um profissional tem seu talento
reconhecido e é bem pago, torna-se uma
pessoa mais feliz que tem tranquilidade
para cuidar melhor dos clientes. Vocé deve
estar se questionando de que forma con-
seguira pagar mais: com a receita adici-
onal dos clientes que iriam desistir e que
a partir desta atuacdo intensiva de sua
equipe, nao o farao. Tente colocar o pro-
fissional para ter contato com todos os

clientes da academia trabalhando em pe-
riodos diferentes, por exemplo, segun-
da, quarta e sexta manha e tarde e terca
e quinta manha e noite.

como critério de atuacao. Faga com que os
professores atuem em mais de uma area
como, por exemplo, na ginastica, muscu-
lagéo e avaliagéo fisica ao longo do dia.
Isto faz com que o professor se desloque
para outros ambientes e se sinta renova-
do para atuar além de mesclar a intensi-
dade de sua atuagdo, ora em atividades
como uma aula de ginastica que é inten-
sa, ora em uma avaliagdo que permite um
momento de menor desgaste fisico.

Se vocé, que estd me dando a honra
de ler este artigo, é professor e vé nesta
abordagem uma “coisa” distante, quero
plantar um desafio — va agora buscar mais
informagdes e competéncias para atuar
em sua profissao; ter apenas a especiali-
dade de ser o “cara” na musculagao, por
exemplo, ndo basta no novo momento a
que me refiro no inicio deste artigo; o mer-
cado precisa de pessoas com varias com-
peténcias e vocé precisa ser o “cara” da
ginastica, da natacao, da avaliagdo, da
musculacdo e se couber mais... Mais.

, encontros sociais, caminhadas de
final de semana, corridas, viagens para
participar de eventos esportivos, ida em
grupo ao teatro, enfim RELACIONE pes-
soas; motive sua equipe a criar oportu-
nidades de apresentar pessoas a pesso-
as, durante todo o tempo.

Espero que com esta abordagem
vocé se sinta motivado a buscar e a con-
quistar esta nova moeda.

CONSULTORIA

Desenvolvendo valores

"
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~ Marynés Pereira
-’5 (11) 5087-8872
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ra, desenvolve treinamentos na area de

lideranga, motivacao, gestao e pessoas.

www.providersolutions.com.br
marynes@providersolutions.com.br

pos entrevistar diversos
alunos em academias,
chegamos aos seguin-
tes pontos que sdo muito impor-
tantes para manter um excelente
relacionamento com eles e propi-

ciar uma carreira de sucesso.

Conduta professores

1. Respeite os anseios dos
alunos, isto é, entender os re-
ais motivos que o levaram a fa-
zer atividade fisica. Entender
que nem todos sao atletas ou
querem as mesmas coisas.

2. Identifique e ressalte a
presenca, chamando o aluno
pelo nome. Nao tem nada pior
do que errar o nome, ou, igno-
rar a presenca de um aluno.

3. Promova e incentive a con-
versacao com os alunos. Quan-
do os alunos conhecem outras
pessoas eles ficam mais na sua
academia. Relacionamento é a
agao-chave para Retengao.

4. Corrija o aluno de forma
positiva, assertiva e procure ofe-
recer apenas 3 informacdes cor-
retivas por aula, para que o alu-
no possa assimilar e entender o

Consultora e facilitado-

que vocé esta falando. Muitas
vezes o professor na ansiedade
de corrigir acaba dando infor-
macoes demais e que muitas
vezes fazem o aluno sentir-se
inadequado, incapaz e isto po-
derd promover a sua desistén-
cia. Ninguém gosta de ter ape-
nas seus erros ressaltados.

5. Trate todos de forma cor-
tés, educada, nao discrimine as
pessoas, independentemente
de sexo, cor, classe social, etc.

6. Perceba movimentos e ati-
tudes de nossos alunos , princi-
palmente, as que sinalizam pe-
dido de ajuda. Ex.: Aluno para-
do sobre a esteira e olhando o
painel sem conseguir acionar os
botdes. Aluno circulando pela
sala sem se fixar em nenhum
aparelho... Ofereca ajuda, ime-
diatamente. Sobrevoe a sala
com o olhar de uma aguia.

7. Ressalte a presenca do alu-
no que retorna as aulas ou es-
teve afastado por alguma ra-
zao. Diga que sentiu a sua fal-
ta, se ele estd melhor...

8. Elogie o aluno, em situa-
¢oes que ele demonstre ter
atingido os resultados que es-
perava. Por ex: melhorar per-
formance; aumentar a carga,
emagrecer, etc.

9. Mande e-mail, torpedos, li-
gue, enfim, crie canais de comu-
nicacao com seus alunos e ofe-
reca informacées sobre benefici-
os da atividade fisica. As pessoas
gue tem metas e propositos sao

mais perseverantes e buscam
atingir resultados, portanto, fi-
cam mais em sua academia.

10. Procure caminhar pela
sala, circule o maximo possivel,
evite ficar mais do que 30 seg no
mesmo lugar. Realize correcées
necessarias, elogie, converse com
os alunos, mas evite falar o tem-
po todo com apenas um aluno.
O ideal é falar com uns 20 alu--
nos, ou mais, a cada hora.

11. Procure reduzir ao mini-
mo possivel as conversas para-
lelas com outro professor du-
rante o momento em que vocé
esta na sala cuidando dos alu-
nos. Se for urgente, retirem-se
para uma sala em particular.

12. Vocé deve gostar do que
faz e ser um exemplo, contagi-
ando os alunos. Faca o que
voceé fala, s6 assim tera a confi-
anca de seus alunos.

13. Procure chegar com an-
tecedéncia de 15 minutos para
preparar sala, equipamentos,
som, esclarecer dividas de alu-
nos, recepcionar alunos.Se pos-
sivel, figue um pouco mais apés
o final da sua aula para falar
com alunos.

14. Lembre que os alunos
sao muito importantes... muito
mais do que a sua coreografia.

15. Seus problemas pesso-
ais... o aluno nao tem nada a
ver com isso!

16. Crie um clima de alegria,
descontracdo e sucesso. «




Aumente sua retencao ® Aumente seus Alunos

Programa de Retencao de Alunos Oficial da IHRSA

B 1 O

R I T M O

ASEIEATR S E M A

Representante Oficial da América Latina

Estas sao as primeiras academias a garantir resultados em
30 minutos, 3 X por semana aos seus alunos:

Recreio - RJ

Jaragua do Sul - SC

Santos - SP

Petropolis - RJ

[RLLT

Barra da T!juéa/TJjuca -RJ

Agora vocé também pode garantir resultados!

* OUTRAS ACADEMIAS PODEM COMPRAR O MESMO
EQUIPAMENTO, EQUIPARAR OU BATER SEUS PRECOS.
CHEGA DAS MESMAS PROMESSAS!

» A PARCERIA ENTRE IHRSA E O PROGRAMA DE RETEN-
CAO FACE2FACE EXISTE PARA VIRAR ESSE JOGO!

* DISPARE NA FRENTE DE TODOS COM UM SERVICO
UNICO E DE RESULTADOS GARANTIDOS!

* UM SERVICO QUE DA PARA VOCE E SUA EQUIPE
TODAS AS FERRAMENTAS E O CONHECIMENTO PARA
ENCONTRAR, CONQUISTAR E MANTER MAIS ALUNOS
COM UM UNICO SISTEMA!

* AUMENTE O TEMPO DE PERMANENCIA DOS SEUS
ALUNOS E O NUMERO DE INDICACOES (MEMBER GET
MEMBER)!

SEJA UM LICENCIADO FACE2FACE ¢ BIO RITMO!

DIFERENCIAIS DO FACE2FACE:

» PROGRAMA OFICIAL DE RETENGAO DE ALUNOS, RECOMENDADO
PELA IHRSA;

 GARANTIA DE RESULTADOS EM 45 DIAS COM TREINOS DE 30 MINU-
TOS, 3 VEZES POR SEMANA PARA SEUS ALUNOS;

» MARKETING COOPERADO E CAMPANHAS FORMATADAS;

« TREINAMENTOS PARA SUA EQUIPE, PARA PROPORCIAR ORIENTAGAO,
SUPORTE E ACOMPANHAMENTOQ CONSTANTE AQS SEUS ALUNOS;

o [MPLANTAGAOQ DE SOFTWARE VIA WEB COM GERENCIAMENTO DE IN-
DICADORES E FERRAMENTAS DE CONTROLES;

* MELHORIA SIGNIFICATIVA NA VISITAGAO, CONVERSAQ, FREQUENCIA E
RETENCAQ DE SEUS ALUNOS;

* PARA ACADEMIAS COM MAIS DE 1.000 ALUNOS.

CONSIGA TUDO ISSO E MUITO MAIS COM O SISTEMA
FACE2FACE EM SUA ACADEMIA E GARANTA RESULTA-
DOS EM ATE 45 DIAS OU O DINHEIRO DE VOLTA PARA
SEUS ALUNOS.

Para mais informagdes, entre em contato pelo telefone
(11) 3141.0311 ou pelo site www.retentionf2f.com.br.
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Atividade fisica na academia: . .

Lazer? Rotina? Ovu rotina de lazer?

Prof? Ms. Adriana
Morbin Pini
Especialista em

M Marketing. Graduada
~ em Educagao

' Fisica

Al Docente universitaria
UNISA - Marketing esportivo e de
academias e Lazer comunitario.
Diretora da empresa Nova Era Assesso-
ria e Consultoria Esportiva. Mestre em
Educagao, Arte e Historia da Cultura.
Especialista em Didatica.

CREF 35216-G/SP MEC n. 92.976-LP

Academia de Ginastica é

um espaco especifico de

Lazer, que é frequenta-
do por aqueles que tem seus inte-
resses culturais voltados para a pra-
tica de movimento corporal, decor-
réncia dos exemplos e oportunida-
des que tiveram no decorrer da
vida. Os outros interesses culturais
gue concorrem com a atividade fi-
sica na ocupacao do tempo livre
sao, segundo o socidlogo francés
Dumazedier, os interesses manuais,
os intelectuais, os artisticos e soci-
ais. O desejo de exercitar-se fisica-
mente, de colocar-se em forma, é
o denominador comum das ativida-
des fisicas de lazer, ndo obstante
predomine, para alguns, o interes-
se estético do movimento no espor-
te e na ginastica-danca, ou na con-
templacdo da natureza e das pes-
soas, nas caminhadas. Para uns, ha
ainda um forte interesse associativo
nessas atividades, na medida em que
é dificil separar o interesse fisico do
desejo de estar com o grupo de ami-
gos ou da paquera pura e simples.
A caminhada é ainda, para algumas
pessoas, a busca da soliddo, do pra-
zer de estar consigo mesmo, desde
que nao se trate de um isolamento
socialmente imposto. (Camargo, 98).

O que se espera é que as pes-
soas sintam prazer ao realizar aqui-
lo que escolheram para preencher
o precioso tempo livre, o lazer, que
exerce as funcdes basicas de des-
canso, divertimento e desenvolvi-
mento humano. Portanto, os es-
pacos de lazer devem estar pre-
parados para os aspectos relacio-
nados tanto aos interesses cultu-
rais como para as funcgbes exerci-
das, promovendo um melhor
aproveitamento do lazer. Basean-
do-se nos conceitos e reflexdes
apresentados, podemos dizer que
so teremos um publico fiel aos
NOSSOS Servicos se conseguirmos
proporcionar o prazer de estar em
um ambiente de alegria, satisfa-
cao e paz. Devemos nos preocu-
par com o bem estar de todos os
que escolheram o nosso estabele-
cimento para passar as suas horas
de lazer. Se, cercarmos 0s Nossos
clientes, em busca de novas moti-
vacOes, podemos pensar em atin-
gir os outros interesses culturais
agregando valores como, por
exemplo, usar espacos de circula-
cao para eventuais exposicoes de
artistas plasticos, fotografos, etc;
transformar ou criar um ambien-
te mais intelectual, longe daque-
las aulas super agitadas, com, pol-
tronas para leitura, tabuleiros de
xadrez e outros, jogos de quebra-
cabeca; oferecer espacos abertos
com o paisagismo atraente, tra-
zer a natureza para perto com a
instalacao de viveiros, aquarios etc;
contratar musicos para ocasides
especiais como “o dia da mulher”
ou mesmo para melhorar a de-
manda em um determinado dia ou
horario. Esses aspectos além de se-
rem um diferencial, fazem com

que a rotina seja quebrada e a ati-
vidade fisica atinja os objetivos de
lazer.

Sabemos e, orientamos as pes-
soas para que se habituem a fazer
atividade fisica, porém, o habito
deve estar associado ao prazer e nao
a rotina que sugere obrigacao, pois,
corremos o risco de descaracterizar-
mos a atividade escolhida para pre-
encher o tempo livre aproximando-
as das obrigacdes j& impostas pela
rotina do trabalho, obrigagdes soci-
ais, politicas e religiosas, além das
necessidades fisioldgicas que tam-
bém sao regradas pela rotina diaria
do nosso organismo. Se pensarmos
que grande parte da populagao que
freqlienta academia o faz sempre no
mesmo periodo ou mesmo horério,
para que essa atividade se torne cada
dia mais atraente, cabe aqueles que
estdo envolvidos com as estratégias
de Marketing, pensarem em seus cli-
entes e ofertarem a eles ambientes
agradaveis que se renovam e mu-
dam a rotina, sem deixar de atingir
os objetivos de preencher o tempo
livre com atividades fisicas de lazer
que dao prazer e melhoram a quali-
dade de vida desenvolvendo o indi-
viduo nos aspectos fisico-motor, s6-
cio-afetivo e cognitivo.

Para finalizar devemos enten-
der qual o segmento do ramo de
prestacao de servicos estamos tra-
balhando para podermos desenvol-
ver o melhor trabalho. Nosso seg-
mento estd diretamente ligado ao
Lazer por isso a rotina da ativida-
de fisica s sera positiva se estiver
satisfazendo os desejos e necessi-
dades dos individuos nos momen-
tos ndo comprometidos em busca
de prazer, alegria e paz.e
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Antonio Gandra
Diretor e proprietario
da Ecofit Club

www.ecofit.com.br
toni@ecofit.com.br

proveito a sigla “"CREF”

do nosso Conselho Re-

gional de Educacao Fi-
sica, para destacar alguns aspec-
tos de como entendo o amanha
do fitness.

C — Concorréncia total e Con-
ceito

R - Relacionamento

E — Exceléncia

F - Franqueza

Concorréncia total, tudo con-
corre com tudo, esse é o nosso atu-
al cenario e vai se intensificar. Fa-
bricantes de cimento discutem o
guanto a despesa com celular im-
pacta no orcamento familiar das
classes D e E, analisando que os R$
30,00 reais, em média gastos com
celular, concorrem com a compra
de alguns sacos de cimento para o
famoso “puxadinho” no final de
semana. O gasto com TV a cabo,
no orcamento familiar da classe C,
sem duvida concorre com nossas
academias. Diante da Concorrén-
cia Total e do aumento da concor-
réncia entre academias, os diferen-
ciais sao os antidotos. Diferenciais
competitivos, surpreendentes e du-
radouros, a empresas so terao
quando o foco e a competéncia
da empresa estiverem alinhados.

Conceito, a Era do Conceito
ja@ chegou. A era da informacao

nos mostrou que falta algo mais.
O Conceito bem definido posicio-
na os coragdes do nosso time e o
dos nossos clientes.

Relacionamento é o que ven-
demos, é a esséncia do nosso ne-
gdcio. Sendo assim, precisamos
aprender sobre o relacionamento
com nossa equipe antes de mais
nada.Trate sua equipe como gos-
taria de ser tratado, ou como gos-
taria que tratassem seus melhores
clientes. Dessa forma vocé nao
tera mais funcionarios, e sim mui-
tos amigos. Rapidamente essa at-
mosfera transbordard para seus
clientes. Entendo que hoje o di-
ferencial das organizacoes é a ca-
pacidade de desenvolver e man-
ter relacionamentos.

Exceléncia é eliminar a medio-
cridade e desanimo do ambiente
de trabalho, ousar e permitir que
toda equipe ouse com apoio da
lideranga.

Franqueza é o que liga cada
elo dessa corrente. Franqueza
com nossos clientes, fornecedo-
res, concorrentes e com o0 Nnosso
time. Semente da confianca, a
franqueza é o alicerce de qual-
quer negociacdo. Desde o mo-
mento da matricula do novo cli-
ente, da entrevista com o candi-
dato a vaga de emprego ou na
negociacdo com fornecedores e
parceiros.

O que vejo na pratica é que as
organizagoes esperam pouco das
pessoas, elas querem e precisam
dar mais, é da natureza humana
sentir-se Util, servir e buscar um
significado para nossas vidas, ter
um sentimento de capacidade e
estima.

Cada um de nds, precisa cres-
cer dia a dia como profissional e
sobretudo, como ser humano que
quer deixar sua marca e ter o que
contar para seus filhos e netos.

Compartilhando meus concei-
tos e praticas de gestor da EcoFit:

Nosso Conceito € a responsa-
bilidade socio-ambiental e uma vi-
sao holistica do ser humano.

Entendemos que Ecologia co-
meca no trato com as pessoas,
antes do trato com as plantas ou
com 0s animais.

Também nos preocupamos bas-
tante com nossa hotelaria, procu-
rando manter nossas instalagoes
sempre em 6timo estado.

No tocante a nossa equipe,
uma das ferramentas que utiliza-
mos é o intra-empreendorismo,
onde varios de nossos talentos
conduzem a gestdo de alguns ne-
g6cios dentro da organizacao,
nossa lideranca motiva e apdia.

O nosso proposito é desenvol-
ver pessoas.

‘Diria aos colegas do ramo de
academias e clubes que aposto no
crescimento da nossa economia e
que cultivo o “orgulho de ser bra-
sileiro”, mesmo apds assistir os te-
lejornais. Precisamos mostrar aos
fracos que somos fortes.

Acreditamos na nossa gente
brasileira, trabalhamos forte e com
amor para que nosso setor seja
mais valorizado a cada dia.
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Por
Patricia Totaro

0ssos clientes freqlientam

Varios espacos e possuem

diferentes relagdbes com
cada um deles: como Primeiro Espaco
ha o lugar onde moram, como Segun-
do Espaco, o lugar onde trabalham ou
estudam. E o Terceiro Espaco? E o seu
local de lazer.

Queremos que o local de lazer de
nossos clientes seja a Academia. Para
isso precisamos efetivamente transfor-
mar a Academia em um local atraen-
te, que vai concorrer com a praia, 0
parque, o cinema, o bar...

As instalacoes da academia tém que
ser reinventadas. A academia deve ser
vista ndo somente como um espaco

cadem

cias em arquitetura
ias de ginastica

para atividade fisica. E
o lugar onde os clien-
tes buscam o equili-
brio entre o corpoea
mente, o lugar de se
fazer amigos, o lugar
de relaxar e de se di-
vertir. Quem entender
gue O NOSS0 NOVO
foco é fazer as pesso-
as felizes através da
atividade fisica ja esta
na frente na corrida
pela busca dos alunos.

E onde entra
a arquitetura?

O ser humano
busca experiéncias
positivas em todos os aspectos da sua
vida, especialmente hoje em dia, que
o seu tempo destinado ao lazer é cada
vez menor. A arquitetura da academia
é peca fundamental para encantar e
proporcionar conforto ao aluno.

Um bom projeto comega por uma
boa distribuicao dos espacos e pelo
seu correto dimensionamento. Para
comecar, o proprietario deve ter mui-
to claro quantos alunos ele espera
matricular. O tamanho das instalagoes
deve ser proporcional ao nimero de
alunos esperado. Isso evita o efeito de
salas muito vazias ou o desconforto
de instalacdes sempre cheias.

A proporcao que esta sendo atin-
gida hoje é entre 1,2 e 1,4 alunos / 1
m? de area construida (excluindo os
estacionamentos). Por exemplo, uma
academia com 1000 m? deve atender

t
Quem entender que o nosso novo foco é fazer as pessoas felizes
através da atividade fisica ja esta na frente na corrida pela busca
dos alunos.

entre 1200 e 1400 alunos. Para atingir
esta proporgao, 65% da area da aca-
demia deve ser dedicada a area de pro-
dugdo (musculagao, piscinas, salas de
aula). O restante é dedicado a vestiari-
o0s (no minimo 10% da &rea total), are-
as operacionais e servi¢os de conveni-
éncia.

Para vocé, que ja tem uma acade-
mia funcionando, vale a pena verificar
se suas areas estao dentro dos para-
metros atuais e adequa-las se for pre-
ciso.

Estacionamen_to

Os americanos dizem “no parking,
no business”, algo como “se nédo ha
estacionamento, ndo ha negocios”.
Eles estao certissimos. A questdo de
vagas para estacionar ja é muito criti-
ca em diversas cidades e em um curto
espaco de tempo serd um problema
em praticamente todas as cidades,
pequenas e grandes. Para saber quan-
tas vagas vocé precisa, vocé deve sa-
ber quantos alunos entram na acade-
mia no horério de pico. E atende-los
seja em estacionamento proprio ou
com convénios. Na média, uma aca-
demia precisa de 1 vaga para cada 10
alunos matriculados.

A distribuicao dos espagos

Para que o aluno sinta-se sempre
bem recebido, a recepgao deve ficar
totalmente em evidéncia na entrada.
O cliente que visita a academia pela
primeira vez nao pode ter nenhuma
ddvida para onde deve dirigir-se e 0
aluno que ja é freqientador deve re-
ceber um bom dia da pessoa na recep-
cao.

Assim que o aluno passa pela ca-
traca, o ideal é que ele visualize vérios
ambientes ao mesmo tempo: tanto os

2 e
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Fitness Technology.
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espacos de exercicios e aulas como os
espacos de convivéncia. Isso cria uma
vontade instintiva de se integrar ao am-
biente e consequentemente o induz
ao exercicio.

A circulacao deve ser sempre am-
pla: para academias com até 500 alu-
nos matriculados, os corredores mini-
mos sao de 1,20m de largura. Para aca-
demias com 1000 alunos, eles passam
para 1,50m. Lembre-se sempre que a
saida das salas de ginastica é um lugar
que junta muita gente ao mesmo tem-
po. E uma boa idéia criar um hall na
frente das salas.

Arquitetura ajudando a vender

O cliente tem que estar emociona-
do para comprar. Isso vale para lojas,
restaurante e também para a acade-
mia.

Antes de mais nada temos que en-
tender quem é o nosso publico-alvo:
objetivamente temos que saber qual a
sua idade, seu nivel socioeconémico e
seu nivel cultural. Mas neste entendi-
mento entra também a parte subjeti-
va: quais as suas expectativas.

As pessoas em geral querem parti-
cipar de um grupo. Elas vao eleger a
academia que as fazem sentir-se parte
de determinado grupo. O aspecto vi-
sual da academia deve refletir o gosto
deste grupo. Uma academia para pu-
blico A deve ser diferente de uma para
publico C, da mesma forma que a aca-
demia de um bairro residencial é dife-
rente de outra do bairro comercial. E

Projito

importante destacar que o
visual da academia nao
precisa ser bonito para o
dono ou para o arquiteto.
Precisa estar alinhado com
as aspiragoes do publico-
alvo.

AFachada

O primeiro passo para
ajudar a vender é garantir
um bom ndmero de visi-
tas ao espago: para isso a
fachada deve ser atraen-
te e refletir o que se passa
l4 dentro. E sempre uma
boa idéia usar a muscula-
cao ou a area de equipa-
mentos cardiovasculares
como vitrine. Lembre-se
de ndo expor demais o
aluno: nunca o coloque
de costas para a rua, sem-
pre de lado ou de frente. Lembre-se
também que o sol incomoda quem
estd praticando exercicios fisicos.
Caso bata muito sol na sua fachada
coloque uma persiana por dentro nos
horérios incbmodos ou algum ele-
mento arquiteténico por fora, como
brises, marquises ou arvores.

A fachada tem também que ter um
espaco previsto para o logotipo e o
nome da academia, de preferéncia apli-
cados em parede, que destaca mais a
marca. A cor das paredes da fachada
nao precisa ser da mesma cor do logo,
pelo contrério, tem que ser uma cor
que realce a marca e destaque o pré-
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dio. Se o logo for cor de laranja, por
exemplo, a cor de fundo pode ser bran-
ca (cor neutra) ou azul (cor comple-
mentar). :

O Primeiro Impacto

A primeira imagem do cliente den-
tro da academia deve ser um cendario
gue cause uma primeira impressao de
impacto. O planejamento dos elemen-
tos decorativos garante que o cliente
olhe para onde nés queremos. Se a in-
tencao é fazé-lo olhar para uma direcao,
basta colocar um foco para este lado. O
foco pode ser um quadro, uma imagem,
uma iluminagao especial ou qualquer
outro objeto que chame atencao.

O tour de vendas

Depois do primeiro impacto, de-
vemos continuar surpreendendo o cli-
ente durante todo o tour. Devemos
definir dentro dos lugares da visitacao
qual o cenario mais bonito para ser
visto. A musculacao, por exemplo, é
sempre bonita quando vista de cima,
pois parece mais ampla. Ja as salas de
ginastica ficam vazias a maior parte
do dia, entao os acessorios de aulas
devem estar bem arrumados e distri-
buidos de forma a preencher a sensa-
cao de vazio. Quando existem ventila-
dores na sala eles podem ficar ligados
em rotacao bem baixa, pois ajudam a
criar o movimento.
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A sala de bike também deve estar
preparada para ser “vendida”. Algu-
ma luz colorida, de baixo consumo,
deve ficar sempre ligada, dando tam-
bém a sensacao de movimento.

Area de negociacao

Acabado o tour, o cliente deve ser
encaminhado ao espaco de vendas.
O ideal é que este espaco seja sepa-
rado do balcdo de recepcdo e que
tenha cadeiras para ele sentar. As téc-
nicas de venda garantem que é mais
facil convencer um interlocutor es-
tando ao lado dele e ndo de frente,
entao as mesas redondas caem mui-
to bem nesta area. Lembre-se de pro-
videnciar cadeiras confortaveis e que
nao causem constrangimentos,
como quebrar ou cair com o seu fu-
turo aluno em cimal

Este espaco deve ser especial-
mente aconchegante. O uso de ele-
mentos naturais como plantas, pe-
dras e 4gua, ajuda a compor o ambi-
ente. Se a opgao for pelo uso de ima-
gens, devem ser sempre fotos discre-
tas, que transmitam emocao.

Arquitetura ajudando a reter

E muito mais barato manter um
cliente fiel do que conseguir um novo
cliente. Uma das chaves de sucesso na
retencdo dos alunos é o am-
biente que ele encontra na
academia. Faz parte deste
ambiente os professores, o
servico prestado, a simpatia
do dono ou do responsavel
pela unidade e também a ar-
quitetura do lugar.

Da mesma forma que
devemos encantar o clien-
te no tour de vendas, temos
que encantar o aluno no
seu dia a dia. Temos que
transformar o cotidiano em
uma experiéncia incrivel.

Projeto: Patrici

Para comecar a manutencao deve
funcionar bem. O projeto ajuda com
a espacificacdo de materiais de aca-
bamento resistentes e faceis de lim-
par. No projeto de iluminacao devem-
se usar poucos tipos diferentes de
ldmpadas, para que o estoque e a tro-
ca sejam mais faceis.

lluminacao

Falando em lampadas, vale lembrar
que quando se compra uma lampada,
além de escolher a voltagem (110 ou
220V), a poténcia (nimero de Watts)
deve-se também especificar sua Tem-
peratura de Cor. Este fator é medido
em Kelvin e quanto mais baixo (de
2700 a 3000 Kelvin) mais amarelada é
alampada.

Atendéncia dos projetos luminotéc-
nicos é usar as lampadas mais amarela-
das, afinal estamos no Terceiro Espaco e
nao queremos que a academia tenha o
mesmo visual do trabalho ou da escola,
onde a luz é normalmente branca.

A iluminagao é uma aliada pode-
rosa na criacao de novidades para os
alunos e a conseqiente retencao. Com
a luz, pode-se criar diversos cenarios.
As salas de bike costumam tirar parti-
do deste efeito, com o uso de luz ne-
gra, luz colorida, globos e luzes se-
gulenciais. Estes diferentes cenarios sao
controlados pelo professor, que pode
acender um tipo de luminaria de cada
vez (ndo se esqueca de deixar o inter-
ruptor acessivel a ele).

Mas o efeito de iluminacdo pode
ser usado também em outros espacos
da academia, criando cenérios diferen-

tes para o dia e para a noite, ou ainda
uma iluminacao diferenciada para de-
terminado dia da semana ou evento.

No bom projeto de iluminagao o
que aparece é o efeito final e nao ne-
cessariamente as luminarias. Ha pro-
jetos que nem usam lumindrias, so-
mente sancas com luz indireta para

criar um efeito de aumento de pé di-
reito ou de maior intimidade.

Vestiarios

No vestiario temos a chance de
proporcionar a sensacao de confor-
to para os alunos. Os cuidados no
projeto dos vestiarios sdo facilmente
percebidos pelo cliente.

O vestiario deve ser dividido em
areas: vasos sanitarios, cubas, chuvei-
ros e area de troca. Sempre que possi-
vel estas areas devem ser separadas e
sua circulacdo bem definida. Por
exemplo, o aluno que vai sé deixar
suas coisas no armario nao precisa
passar por quem esta tomando ba-
nho. Da mesma forma que quem en-
tra somente para usar o vaso sanitario
precisa passar pelas cubas e sair, sem
cruzar com ninguém molhado. Este
cuidado, além de proporcionar con-
forto e intimidade aos cliente, ajudaa
economizar na obra. Podemos usar
piso antiderrapante ou piso elevado
somente na area molhada. E na area
seca, nao é necessario usar azulejo.

Dentro do conceito de conforto,
vale criar um espaco para os clientes
se arrumarem, com espelhos individu-
ais, tomada para secador de cabelo e
boa iluminacao. Com este espaco o nu-
mero de cubas (e bancadas,
torneiras, sifao, encanamen-
to) diminui e além de pro-
porcionar um ambiente di-
ferenciado para o aluno, vocé
economiza na obra.

Outro item importante
é o nimero de pegas e chu-
veiros. O nimero que atu-
almente é trabalhado é 1
chuveiro para cada 100
alunos matriculados. Este
nimero pode variar de
acordo com a regido em
que a academia se encon-
tra e também se ela tem ou néo pis-
cina. A proporcao de vasos sanitari-
os é de cubas é 1 para cada 200 alu-
nos matriculados. Um erro muito co-
mum e esquecer a area de troca. Ela
€ tao ou mais importante que o nu-
mero de chuveiros e é usada mesmo
por clientes que nao tomam banho
na academia. O que também nao
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deve faltar nos vestiarios é o espelho
de corpo inteiro, a balanca e o relogio.

Espacos para fazer amigos

Se um dos motivos para o cliente
procurar a academia é pertencer a um
grupo, a arquitetura da academia deve
propiciar os espagos adequados para
as pessoas se encontrarem, conversa-
rem e tornarem-se amigas. Estes espa-
cos podem ser desde um simples sofa
no centro da musculacdo até uma lan-
chonete, salas de estar ou salbes de
jogos. Mesmo as menores academias
podem e devem ter este espago. O
importante é agrupar os alunos.

Este espago deve ser um lugar proxi-
mo a passagem obrigatéria dos alunos,
para serem efetivamente utilizados.

Uma maneira facil de agrupar pes-
soas é a lanchonete. E muito mais facil
falar para um conhecido “Vamos to-
mar um café!” do que dizer “Vamos
nos sentar e conversar!”. Hoje a ten-
déncia é localizar as lanchonetes inte-
gradas ao centro da academia, junto a
musculacéo ou as salas de ginastica.

Outro espaco que facilmente vira
um ponto de encontro é um espaco de
jogos. Pode ser uma sala especial para
isso (sempre vista por quem esta de
fora) ou somente uma pequena mesa
de pebolim préxima a musculacao.

As quadras poliesportivas ou de fut-
sal também funcionam bem como
area de convivéncia, desde que a aca-
demia “empreste” aos alunos para re-
creagao.

Em suma varios espacos podem ser
ambientados para funcionarem como
areas de convivéncia, sempre com foco
no publico alvo.

As salas especiais

As salas especiais, como sala de
bike, sala zen, sala de lutas criam no-
vidades para o cotidiano dos alunos,
se bem trabalhadas. Além de ajudar
na retencao dos clientes, ajudam tam-
bém no tour de vendas, deixando
marcado na lembranga do clientes a
diversidade de espacos da academia.
N&o é preciso gastar muito para se
transformar uma sala comum em
uma tematica.

Veja por exemplo a sala zen: ela
deve ser localizada em um espaco mais
reservado e silencioso da academia.
Sua iluminacdo deve ser indireta para
nao ofuscar a vista do aluno nos exer-
cicios deitados e deve ter alguma de-
coragao que remeta ao espirito zen:
cortinas, elementos naturais como
palha ou pedra nas paredes, bancos
para tirar os sapatos antes da aula e
um vaso ou entdo uma fonte.

Outro exemplo é a sala de bike. Ape-
sar de grande parte dos proprietarios
de academia ainda pedirem salas de
bike escuras, elas também podem ser
claras e terem efeitos bacanas durante
as aulas. Seja qual for a opcao, a salade
bike indoor precisa ter varios cenarios:
telao ou TV, luzes diferenciadas.

Quando o pé direito da sala permi-
tir, a forma de anfiteatro é muito inte-
ressante, tanto para o professor, que
enxerga melhor todos os alunos quan-
to para os alunos que tem visao privi-
legiada da aula.




Cada academia é uUnica...

...e o cliente deve perceber isso. A
arquitetura deve explorar ao maximo os
5 sentidos do cliente, inclusive o olfato,
que ainda é pouco explorado. O logoti-
po da academia deve ser aplicado em
diversos locais, definidos estrategica-
mente para nao sobrecarregar o ambi-
ente, mas deixar o nome bem marcado.
Da mesma forma que cada academia
tem professores, sistemas de avaliagdo
e funcionarios Unicos, sua arquitetura
também deve ser exclusiva e marcante.

A primeira visita a academia deve
ser uma experiéncia inconfundivel

sonalidade e os espagos devem ser fa-
cilmente entendidos pelos visitantes.
E os alunos devem ter prazer em fre-
quenta-la, sempre surpreendendo-se
com o espaco.

Bom projeto!

Check list do projeto

* Estd adequado ao tour de vendas.

* E facil de ser modificado quando
novas necessidades surgirem.

* Foi pensado no publico-alvo.

* Usa os 5 sentidos do visitante para
fidelizar o aluno. ®

O Proprietario deve:

0 Arquiteto deve:

Definir o nimero de alunos que a
academia deve comportar

Dimensionar a academia baseado
no nmero de alunos nas horas de
pico

Definir o pablico-alvo

Fazer um projeto que encante a
este publico

Definir o valor do investimento em

infra-estrutura

Adequar o projeto ao valor
estipulado

para o cliente. O projeto deve ter per-
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ESTA DIFICIL CONTRATAR UM BOM
PROFISSIONAL PARA SUA ACADEMIA?

Anuncie sua vaga GRATUITAMENTE no Portal da Educacéao Fisica para
mais de 100 mil visitantes/més e 50 mil usuarios ativos em todo Brasil.

Tenha acesso ao tnico banco exclusivo de curriculos da area.

Ganhe agilidade, rapidez e qualidade no seu processo seletivo.
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RETENGAO DE ALUNOS

| ENTRETENIMENTO E COMUNICAGAO
QUER SABER COMO?

ACESSE /!/\//,1[5y 41, 5.0i). 551 E DESCUBRA A SOLUGAO DEFINITIVA
EM PROGRAMAGAO MUSICAL E COMUNICAGAO PARA SUA ACADEMIA.

Veja a opiniao de nossos clientes:

"A ListenX - RADIOACADEMIA tem um papel fundamental em
nosso negocio, através dela os alunos tém uma trilha sonora
eclética, sendo visivel a diferenga na percepgao do cliente
em relagdo ao profissionalismo dos servigos oferecidos pela
academia.

A produgéo dos spots e vinhetas é de extrema qualidade,
desde a elaboragao da idéia, passando pela produgédo até a
finalizagéao, sendo uma excelente ferramenta de divulgagcao
de eventos, campanha de marketing, promogoes e
entretenimento.

Uma ferramenta que foi incorporada ao servi¢o na Ultima
atualizagao (acredito que sob sugestao de algum expert) foi
o0 anuncio das aulas com horério programado, uma maneira
muito eficiente para informar os alunos dos inicios das aulas,
aumentando dessa forma a audiéncia nas salas de ginastica.

Sob o ponto de vista comercial a resposta que se obtém
com 0s anuncios de promogées, parceiros, campanhas ou
eventos é muito compensadora, tendo um excelente retorno

Listen

aﬁ

Music & Emotion for Business

financeiro.Trabalho com a ListenX a quase 2 anos e
recomendo a todas as academias, pois com certeza
absoluta o resultado esperado sera superado".

Junior Crooco
Coordenador - ID Academia (SP)
Gerente Geral - Hubel Academia (SP)

"N&o tenho ddvida de que parte do sucesso esta em saber
priorizar as agoes e entender que existem no mercado
profissionais especializados e com capacidade para atender
as necessidades dos nossos clientes, melhor do que nés
mesmos.

Este é o caso da sonorizagao ambiente da ListenX.

Na&o faz sentido deixar de proporcionar aos nossos clientes
uma programagao dindmica e atualizada, assim como
também nao faz sentido dedicar horas a montagem da trilha
sonora ou desgastar-se supervisionando diariamente a
programagao musical da academia'.

Luis Amoroso
Superintendente Monday Academia
Soécio/Consultor FitBiz

RADIOACADEMIA

www.listenx.com.br contato@listenx.com.br

fone: 11 5572-7716

Estamos cadastrando representantes de vendas em todo o pais, interessados devem enviar e-mail para representantes@Ilistenx.com.br
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Suplementacao
para hipertrofia muscular - parte I

Suplementos com carboidratos e creatina

Victor Machado

Reis

Professor Agregado de
Fisiologia do Esforco

% 7. . vreis@utad.pt

este niUmero apresentamos a

segunda parte do artigo em

que fazemos uma breve sin-
tese dos principais suplementos que po-
dem ser usados como coadjuvantes da
hipertrofia muscular. Abordaremos, no
presente texto, a utilizacao de suplemen-
tos com carboidratos e com creatina.

A ingestao acrescida de carboidratos
de assimilacao lenta (CHL) é um procedi-
mento usualmente observado em espor-
tes de resisténcia e menos comum em
esportes de forga. Os CHL sao aqueles
usualmente abundantes em alimentos
como o arroz, a batata e as massas e a
sua ingestao permite repor as reservas
de glicogénio muscular gastas durante o
exercicio. Todavia, a verdade é que a quan-
tidade de glicogénio no interior do mus-
culo pode afetar significativamente o seu
tamanho, pelo que uma sobrecompen-
sacdo nessa reposigao pode permitir au-
mentar a quantidade armazenada e, des-
sa forma, contribuir para um maior volu-
me das células musculares. No culturis-
mo, por vezes, os atletas procuram uma
hipertrofia rdpida com uma ingestao au-
mentada de CHL ap6s uma fase de de-
plecao. Contudo, este ndo é um dos pro-
cedimentos favoritos para essa finalida-
de, pois existe o risco de incremento da
gordura corporal.

Nos Gltimos 10 anos, com a crescen-
te luta contra a utilizacao de esterdides
anabolizantes, verificou-se o surgimen-
to de novas técnicas para induzir o ana-
bolismo muscular. Talvez o “substituto”
mais popular (e perigoso) tenha sido a
manipulacado da libertagao de insulina
na corrente sanguinea mediante a ad-

ministracao de farmacos habitualmente
usados por diabéticos. A verdade é que
os efeitos desses fairmacos podem ser
notéveis. Nao obstante os aspectos mais
nefastos dessa pratica, esses efeitos ti-
veram a virtude de chamar a atencao
para os efeitos anabdlicos da insulina
sobre a fibra muscular. Assim, passou a
ser prestada maior atengao a outras for-
mas de aproveitar a libertagao de insuli-
na independentes da administracdo de
farmacos. Com efeito, durante muitos
anos os desportistas (particularmente os
culturistas) evitaram o uso de carboidra-
tos de assimilagdo rapida (CHR) pelo ris-
co da conversdo desses em gordura. Os
CHR sdo aqueles usualmente designa-
dos como aglcares simples (ex. glicose,
frutose, galactose). No entanto, verifi-
ca-se que hoje os CHR estao presentes
em muitos dos suplementos proteicos
comercializados. E porqué? Porque exis-
tem estudos que sugerem que os com-
postos que retinem proteina e CHR po-
dem ser mais eficazes, pois induzem a
libertacdo de insulina e facilitam assim
o transporte de nutrientes para a célula
(Tarnopolsky et al., 1997; Roy e Tarno-
polski, 1998). Verifica-se inclusivamen-
te que existem produtos que combinam
proteina, CHR e ainda outros compostos
como a creatina.

A creatina tem também sido usada
como suplemento indutor de hipertrofia
muscular. Os seus efeitos hipertréficos
parecem estar associados a uma reten-
cdo de agua acrescida e os seus efeitos
sdo rapidamente reversiveis. Contudo, a
aumento de volume celular por efeito da
retencdo de agua pode favorecer a sinte-
se de glicogénio muscular (Lang e tal.,
1993). Por essa razao, a creatina € muito
usada em conjungao com outros nutrien-
tes (carboidratos e proteinas), procuran-
do-se aproveitar o efeito da creatina como
facilitador da absorcao daqueles nutri-
entes por parte da célula muscular.

Um dos suplementos que se tornou
mais popular combina dextrose, acido

alfa-lipdico e creatina. A presenca de CHR
conduz a um pico de libertagdo de insu-
lina que favorece a absorcao da creatina
e outros nutrientes pela célula (Steenge
et al.,, 1998). A sensibilidade das células
musculares para a insulina parece ser
potenciada com a presenca do acido
alfa-lipdico (Kahn et al., 1994). Existe ain-
da um outro composto concorrente mui-
to popular e com eficicia demonstrada
(Kreider et al., 1996), que reune creatina
com aminoéacidos. ‘

Em conclusao, embora uma inges-
tdo incontrolada de carboidratos possa
provocar aumento da massa gorda, exis-
tem beneficios para o processo de hi-
pertrofia muscular na utilizagdo destes
compostos (particularmente os CHR). To-
davia, a sua ingestdo deve ser usada em
conjugacao com outros compostos (ex.
proteina) e dificilmente se conseguira
essa combinagao perfeita sem uma do-
sagem bem calculada. Existem produ-
tos no mercado que conseguem essa
dosagem combinada e minimizam os
riscos de aumento da massa gorda.

1. Kahn SE, Prigeon RL, McCulloch DK, Boyko
EJ, Bergman RN et al. (1994). The contributi-
on of insulin-dependent and insulin-indepen-
dent glucose tolerance in healthy human sub-
jects. Diabetes, 43: 587-592.

2. Kreider RB, Klesges R, Harmon K, Grindstaff
P, Ramsey L et al. (1996). Effects of ingesting
supplements designed to promote lean tissue
accretion on body composition during resis-
tance training. /nt J Sports Nutr, 6: 234-246.

3. Lang F, Ritter M, Volkl H, Haussinger D.
(1993). The biological significance of cell volu-
me. Ren Physiol Biochem, 16: 48-65.

4. Roy BD, Tarnoplosky MA. (1998). Influence
of different macronutrient intakes on muscle
glycogen resynthesis after resistance exerci-
se.J Appl Physiol, 84: 890-896.

5. Steenge GR, Lambourne J, Casey A, Ma-
cDonald IA, Greenhaff PL. (1998). Stimulatory
effect of insulin on creatine accymulation in
skeletal muscle. Am J Physiol, 275; E974-E979.

6. Tarnopolky MA, Bosman M, chDonaIdJM
Vandeputte D, Martin J, Roy BD. (1997). Poste-
xercise protein-carbohydrate and carbohydrate
supplements increase muscle glycogen in men
and women. J App! Rhysiol, 83: 1877-1883.@
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Didgenes Facchinatto
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Palestrante no 3°
Meeting de Treinamento de Forga (1 a 3
de junho de 2007). Assunto: Gestdo em
Manutencdo de Equipamentos de
Musculacdo, Fitness, Pisos em Academi-
as. Delegado Regional da FIEP-SP.

(11) 3906-0860 - 9712-1060.
fiep.sp@ig.com.br

la amigos! Na matéria pas-

sada, eu falei sobre o pro-

cesso de fabricacdo do cro-
mo brilhante (cromeado ou cromo deco-
rativo). Nesta matéria falo sobre o Cro-
mo Duro.

O QUE E CROMO DURO?

0O elemento Cromo (Cr) é um mate-
rial bastante conhecido principalmente
por fazer parte da liga de todo ago ino-
xidavel. O cromo duro, mais especifica-
mente, foi desenvolvido para aplicacao
na industria em geral. Ele é aplicado
dentro de uma solucdo através de ele-
trélise a uma temperatura de 53°C.

Suas principais caracteristicas sao:

- Alta protecao contra corrosao;

- Alta resisténcia a abrasao e altas
temperaturas;

- Repelente

A dureza da particula de Cromo va-
ria entre 850 a 1100 Hv (Vickers).

O Cromo Duro pode ser aplicado
sobre materiais ferrosos (Aco Carbono,
Aco Inox, etc...) e materiais ndo ferrosos
( Cobre, Bronze etc).

A camada de Cromo ¢ aplicada nor-
malmente até 0,4mm de espessura, aci-
ma desta camada nao é aconselhével sua
aplicacao, pois comeca a criar excesso

de Hidrogénio podendo se obter nime-
ro muito grande de poros, além do risco
de vitrificagao da camada tornando-a
quebradica. Cabe lembrar também que
camadas extremamente finas (abaixo de
0,01mm) tornam-se problematicas, pois
nao fazem uma perfeita selagem do ma-
terial base. Nenhum caso, seja de cama-
da muito fina ou muito grossa deve ser
descartado sem consulta prévia.

A camada de Cromo nao forma liga
metallrgica, ou seja, ndo tem penetra-
¢ao no material base. As microparticu-
las de cromo (cristais) vao se aderindo
ao material base através da eletrélise
formando uma camada lamelar, porém
com perfeita aderéncia. A camada de
Cromo por possuir dureza bhastante alta,
é também bastante fragil nao devendo
sofrer choques mecénicos muito fortes.

Como ja sabemos, a camada de Cro-
mo e altamente dura, portanto materi-
ais que também tenham durezas altas,
devem sofrer preparacao especial para
receber o Cromo Duro.

ONDE PODE SER APLICADO O
CROMO DURO?

Como ja disse no inicio, o Cromo Duro
pode ser aplicado em todo tipo de in-
dustria tanto para beneficiamento como
para recuperagdao. Exemplos:

- Industria automobilistica (eixos, has-
tes, pinos, engrenagens, etc.).

- Industria plastica (matrizes, cilin-
dros, tirantes, etc.).

- Industria hidraulica (hastes de cilin-
dros, hastes de pistao, etc.).

- Industria téxtil (passa fios, cilindros,
eixos, etc.).

- Industria bélica (armas etc.).

- Industria cuteleiro (facas, tesouras,
punhais etc.).

- Indistria de aparelhos de muscula-
cao (trilhos, eixos, barras de aco des-
lizante, etc.).

COMO DIMENSIONAR O CROMO
DURO?

A camada de Cromo Duro pode ser
medida de trés maneiras

Tempo de Banho

Teoricamente a cada 1 (uma) hora a
camada cresce 0,02mm, portando ten-
do-se o controle da temperatura, densi-
dade de corrente e amperagem consu-
mida, pode-se determinar a camada
pelo tempo que a peca fica dentro do
banho.

OBS: Este processo & mais usado
para efeito de calculo, porém na pratica
deve-se usar 0s processos abaixo:

Medicao Fisica

Mede-se a peca antes de entrar no
banho, e depois de cromada, pela dife-
renca de medida determina-se a cama-
da.

Medicao por Aparelhos de Indu-

c¢ao Magnética

Sdo aparelhos especialmente desen-
volvidos para medir camadas, onde atra-
vés de uma calibragem e colocando-se
uma agulha apalpadora no local croma-
do, obtém-se no mostrador através de
inducdo magnética a camada existente.

COMO SE CALCULA O CROMO
DURO-

Determina-se a camada = tem-
po.de banho, Amperagem e Mon-
tagem.

O Cromo Duro tem processo traba-
lhoso. As industrias de aparelhos de
musculacdo pouco usam este tipo de
revestimento por ter um custo alto, en-
carecendo o produto final em até 20%.
Dependendo da quantidade de ‘pegas
usadas, preferem usar o cromo decora-
tivo que faz a mesma funcdo com o valor
50% menor.

Agradecimento a informagbes com-
plementares a Portcrom Industrial e Co-
mercial Ltda. @



Saude e boa forma

no seu condominio

Eliptico
Perform E3

Esteira Elétrica
LX 160

RT 250

| Esteira Elétrica

Bicicleta Horizontal
Perform H3

-
vans®® Estacdo MULTI 4000
Treinamento para
2 pessoas simultaneamente

A Espaldar Aluminio e Madeira
y \ 12 bastoes

P 4 Suporte Halteres Torre
S 10 Pares. :

Suporte 3X1
halteres, barras
e anilhas.

Tornozeleiras
de 1a10Kg
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ESTEIRA E-740
"= LANCAMENTO
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