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Carissimos leitores

mecamos esse editorial falando sobre o sucesso
de uma revista. Esse sucesso depende de alguns
pontos que julgamos importante menciona-los:

1° - Ter respeito com o leitor, procurando manter sem-
pre a mesma linha de trabalho informativo que se propés
desde o inicio;

2° - Manter rigorosamente a periodicidade do veiculo,
nao furando datas e deixando leitores e anunciantes na es-
pera ou na incerteza;

3° - Dar aos parceiros e anunciantes o retorno que eles
esperam quando anunciam seu produto em nossas paginas;

4° - Ter como colunistas pessoas de credibilidade, res-
peito, capacidade e dominio total do que escrevem e apli-
cam no dia a dia profissional e até mesmo em suas vidas
pessoais.

Partindo desse Ultimo item, onde nos referimos aos co-
lunistas, é que iniciamos o editorial de n°34, onde resolve-
mos prestar uma homenagem ao nosso mais antigo colu-
nista, colaborador, incentivador e amigo Jorge Goncalves.

Nestes quase 06 anos de revista e 34 edicoes impressas,
ele esteve presente em 30 delas, nimero esse que nao po-
deria passar em branco, e sendo assim esta edicao é um
especial Jorge Gongalves, trazendo resenhas de todas as
matérias que ele ja escreveu para a Empresario Fitness.
Para completar essa edigao, uma entrevista exclusiva com o
proprio Jorge feita em seu escritério no meio de muitos
livros, revistas, trabalhos e idéias.

O desejo de toda a equipe da revista Empresario Fitness
€ prestar essa justa homenagem nao sé ao Jorge, mas a
todos os colunistas que aqui ja escreveram e ainda escre-
vem, que cada um deles possa completar 30 edi¢des, 40
edicoes e assim por diante, demonstrando e reafirmando o
carinho, respeito e credibilidade por nossa revista.

E que venha mais 30 edigoes!!!!
Boa leitura,

Equipe 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 03
Barra Funda - Sao Paulo / SP - CEP 01151-000
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Chegou a hora de vocé ter um Equipamento Righetto.

Além do design e da qualidade Righetto, conte com o melhor custo-beneficio do mercado.
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Aspectos da lideranca:
lider sim e dai?

Cristina Santos

MBA em Gestao de
Pessoas. Consultora e
Educadora da Fitness
Mais - Consultoria
em Fitness

Oferece solucgoes sob
medida na montagem e reestruturacao
de academias, recrutamento e selecao
de colaboradores, aplicacao de
treinamentos, jogos e dinamicas na
area comportamental, técnica e
comercial.

onviver com pessoas e tra-
balhar com elas parece uma
tarefa facil, mas nao é! Gos-

tar, pode ser um bom comeco, contu-
do muito mais do que isso sao neces-
sarios talento e sensibilidade para per-
ceber que cada um reage a sua manei-
ra e ao seu tempo distintamente. Na
linha de gestao de pessoas fala-se
muito em respeito ao proximo, suas
limitacoes, seus medos e inseguran-
cas. No mercado de trabalho garantir
o emprego transforma o comporta-
mento das pessoas, tornando-as mais
competitivas, inseguras e distantes
umas das outras. Ter alguém para ori-
entar, um lider mais humanista e sen-
sato, que inspire mais seguranca no
ambiente de trabalho, é um dos maio-
res sonhos de consumo de qualquer
trabalhador.

No entanto, as pessoas torcem o
nariz para os aspectos da lideranca. De
fato, ha uma questao peculiar em re-

lacdo ao tema porque nem todo mun-
do sabe lidar direito com o comporta-
mento do lider, que precisa ser firme
em alguns momentos, porém evita fa-
lar a respeito de si mesmo por medo
de sentir-se acima das outras pessoas.
Ser um incentivador de talentos atra-
vés da capacidade de liderar com inte-
ligéncia e sensibilidade é, ao meu ver,
um dos maiores desafios de quem nas-
ceu com o dom de liderar.

Ao mesmo tempo em que existem
pessoas que lideram de maneira natu-
ral, existem os que lideram apenas por
atracao pelo poder, sendo estes os que
menos se importam com gue os ou-
tros pensam, querem resultado e pron-
to! Outro dia eu mesma passei por
uma situagao “saia justa” da lideranga
e cheguei em casa pensando em uma
maneira de conviver com isso. Abri a
pagina de um livro que dizia: “bancar
o pequeno nao ajuda o mundo. Nao
hé nada de brilhante em encolher-se
para que as outras pessoas nao se sin-
tam inseguras diante de vocé. E na
medida em que deixamos a nossa luz
brilhar que damos as outras pessoas
permissao para fazer o mesmo.” (Nel-
son Mandela)'.

Nas academias, um dos maiores
desafios é achar pessoas com aspec-
tos de lideranca para efetivamente ge-
renciar outras a produzir bons resulta-
dos em um ambiente agradavel e ami-
gavel. Neste caso, liderar pode estar na

Observar e reconhecer a diferenca entre ser chefe e lider
também ajuda bastante: enquanto o primeiro tem o foco
voltado mais para as coisas, o segundo preocupa-se mais com
" as pessoas; um tem visao de curto prazo e o outro de longo
prazb: um recebe um cargo e o outro toma iniciativa para
: liderar; um focaliza o presente e o outro focaliza o futuro.

figura do coordenador que conquista,
através das pessoas, metas necessari-
as para a saude da empresa e do de-
partamento. E importante ainda saber
lidar com a expectativa do dono que
também espera que o coordenador
seja 0 “Mago Merlin”, que soluciona
todos os problemas e ainda adivinha
quando eles irdo acontecer!

Ao exercer o papel de lider de uma
equipe, € preciso inspirar as pessoas
para que o trabalho, e conseqtiente-
mente seus resultados, ndo se percam
no meio do caminho. Observar e reco-
nhecer a diferenga entre ser chefe e
lider também ajuda bastante: enquan-
to o primeiro tem o foco voltado mais
para as coisas, o segundo preocupa-se
mais com as pessoas; um tem visao de
curto prazo e o outro de longo prazo;
um recebe um cargo e o outro toma
iniciativa para liderar; um focaliza o
presente e o outro focaliza o futuro.

Portanto, ao preparar-se para uma
nova fase que é a coordenacao ou a
lideranca de uma equipe de pessoas,
nao pense que sera um “mar de ro-
sas”. Além de planilhas, tabelas de
horario, nimeros de alunos/aula, quan-
tidade de horas/aula de cada profes-
sor, etc., é necessario lidar com o con-
junto de emocgdes que sao as pessoas,
saber respeitar as suas limitagoes, me-
dos e insegurancas, pois € através de-
las que as coisas acontecem.

Q0 lider natural”, Montie Cooke.

Mande seu e-mail, com duvi-
das, feedback ou saber um pou-

co mais do nosso trabalho para:

fitnessmais@fitnessmais.com.br @

fitness mais

Escola de Exceléncia em Fitness




Conhega a nova linha de produtos MATRIX,
a unido perfeita entre inteligéncia de
engenharia e design inovador.

De equipamentos de musculagdo a produtos
cardiovasculares, a MATRIX tem o que vocé
precisa para atrair o seu cliente.

Saiba mais sobre os produtos MATREX:

Tel (19) 3251 1039
contato@johnsonhezlthtech.com.br
www._johnsonhezlthtech.com.br
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As armadilhas d

h que bom... virei chefe! Ago-

ra é s6 mandar e esperar... foi

duro chegar aqui e agora que
cheguei, finalmente, farei o que sempre
quis...” imagino ser este o pensamento
de alguém delirando...

Bem, espero que essa pessoa acor-
de desse delirio e volte para a realida-
de, pois, o que o Lider ird encontrar em
seu primeiro dia de trabalho é um Jar-
dim para ser plantado, regado, aduba-
do, terd que remover as ervas daninhas,
esperar florescer, ter paciéncia... enfim
dedicar-se muito ao crescimento dos
outros.

Ser Lider é como ser pai e mae... nun-
ca mais vocé tera tranquilidade e sono
profundo, pois, seus liderados precisam
de vocé, dependem de seu feedback,
das suas orientagoes sabias, precisam
saber o NORTE e para onde vocé os esta
levando.

Nunca mais vocé terd permissao para
ver um filme, ler um livro, fazer um curso
sem em seguida compartilhar todo esse
conhecimento com seus colaboradores.

Possivelmente, vocé perderd alguns
“amigos” e ganhara outros tantos bons
e outros “politicos, “lobistas”, mas te-
nho certeza que vocé nao conhecera a
“Sindrome da cadeira vazia”... calma, eu
explico, abaixo.

A Sindrome da Cadeira vazia é aque-
la cadeira que fica sem ninguém senta-
do ao lado do chefe, “lider”em ocasides
profissionais como jantares, teatros,
eventos da empresa, etc. Se vocé cair
nas armadilhas abaixo listadas, possi-
velmente, as pessoas terao medo de
vocé e nenhum respeito por vocé ou pelo
seu trabalho e por isso. Mas se vocé es-
tiver atento, agir com ética, respeito, jus-
tica, idoneidade sempre havera alguém
para sentar a seu lado, pois, as pessoas
irdo querer ficar ao seu lado, aprender,
compartilhar.

Lemlgre-se: O CAMINHO PARA O
TOPO E ARDUO.

Vamos, entao as ARMADILHAS da Li-
deranga:

1. Salto 15 ou anel do poder -
achar que pode tudo contra todos. Ser
arrogante, pedante, exibido. Nao respei-
tar as pessoas .Usar frases que s BABA-
CAS usam: “manda quem pode, obede-
ce quem tem juizo”. '

2. Falso discurso - “adoro gente ao
meu lado que tem opiniao, que argumen-
ta, questiona”. Mas na hora de contratar

para trabalhar a seu lado s6 contrata os
obedientes e que concordam com tudo e
os primeiros a serem demitidos sdo os
que discordam de sua opiniao.

3. A altima opiniao prevalece -
em uma reuniao vocé fecha com sua equi-
pe algumas diretrizes e agdes. Ocorre
que ao terminar a reuniao, uma das pes-
soas que pouco se manifestou na reu-
nido pede para falar com vocé e apro-
veita para dar sua opiniao na surdina e
vocé acaba por deixar se influenciar por
essa opinido e muda tudo o que foi com-
binado com sua equipe.

4, Prisioneiro da equipe - Vocé dei-
xa o diadlogo entre os membros de sua
equipe evoluir e eles chegam a um con-
senso mas no fundo vocé nédo acha que
esta seja a melhor solucéo, e sabe que sua
equipe pode fazer muito melhor do que
foi acertado entre eles, mas em vez de
elevar o nivel da discussao, vocé se aco-
moda, afinal vocé gosta de ser amado.

5. Os "“informantes do Rei”- vocé é
muito ocupado e tem habito de sempre
escutar um ou dois membros de sua equi-
pe para saber “como andam as coisas”.
Com isso vocé tem sempre uma visao res-
trita e tendenciosa de seu negdcio , além
de mandar sinais claros de que a opinido
dos outros ndo importa afastando qual-
quer possibilidade de dialogo com outras
pessoas, pois, os “informantes do rei” em
alguns casos fazem questao de demons-
trar que sao os queridos e que tudo o que
falam é que vale como lei para a empresa.

6. Medo de dar feedback - a
melhor maneira de sua equipe saber
como esta se saindo é vocé fornecer in-
formagbes sobre o desempenho deles,
mas muitos lideres ansiando por subor-
dinados leais irao a extremos para enco-
raja-los, inclusive, retendo criticas.

7. "Tudo decidido... nada deci-
dido” - vocés participaram de mais uma
daquelas infindaveis reunides e muitas
decisdes foram tomadas.Todos estavam
de acordo.O tempo passou e as promes-
sas feitas nao foram cumpridas porque
o lider permitiu que pessoas agissem
com deliberada lentidao. E pagam o pre-
co, os eficazes, aqueles que foram atras
e agora terdo que esperar o ritmo lento
dos demais.

8. "0 rei sou eu” - se todas as vezes
vocé precisa informar a sua posicao hie-
rarquica e seu poder, tem alguma coisa
errada com vocé... ou com sua equipe.

9. “Deixa assim para ver como é
que fica” - vocé cobra resultados, quer

1 lideranca

Marynés Pereira
(11) 5087-8872

Consultora e facilitado- B
ra, desenvolve treinamentos na area de
lideranca, motivacao, gestdo e pessoas.
www.providersolutions.com.br
marynes@providersolutions.com.br
Blog: marynespereira.wordpress.com

foco mas quando alguém propde mu-
dancas, inovagdes, traz projetos, idéias,
vocé é o primeiro a coloca-las na gaveta
e depois reclama que a equipe nao esta
comprometida.

10. loié - toma uma decisdo, mas se
alguém da equipe que tem mais tempo
de casa reclamar, volta atras, deixando os
demais perplexos com a nova decisao.

11. Prefiro leais do que eficazes
- “prefiro um colaborador obediente, fiel
escudeiro, leal apesar de nao ser com-
petente que sei que posso contar, do que
um que seja muito bom e que vai me
abandonar porque tem competéncia e
logo se estabelece no mercado e nao
precisa mais de mim”.

12. Todos devem estar sabendo -
vocé faz as coisas e acha que todos da sua
equipe devem estar sabendo o que vocé
espera deles. Informa um ou outro mais
préximo e depois exige o resultado de toda
equipe. E ai vem a sua frustracdo, pois o
que vocé idealizou nao foi realizado.

13. Pede as mesmas coisas para
varias pessoas - assim vocé consegue
ver quem é o mais rapido e deixa todos
confusos.

14. Passa informacoes que lhe
foram confiadas de uns para os
outros - assim vocé tem certeza de que
uns irdo vigiar aos outros e nao formarao
um “timinho” contra vocé.

15. Oferece as melhores opor-
tunidades aos mais fraquinhos e in-
competentes - afinal as pessoas com-
petentes podem esperar j& que elas sao
melhores saberdo compreender.

16. Eu, eu, eu... - campeao em rou-
bar idéias, em usar material de outras
pessoas e nunca citar quem é o autor do
projeto, do texto, enfim das idéias. Es-
pera passar um tempo e ai usa a idéia
dos outros em seu discurso para ganhar
pontos. ®
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Cacilda

Gongalves Velasco
Professora, pedagoga
e psicomotricista

Responsavel geral, por
22 anos, da FLECHINHA - Natacéo e
Cursos. Atual Presidente da ASSOCIA-
CAO VEMSER e Diretora do INSTITUTO
VELASCO.
cgv@associacaovemser.org.br

odas as pessoas, sejam crian-

cas, adolescentes, adultos e ido-

sos, necessitam realizar ATIVI-
DADES FiSICAS, visando, principalmen-
te, a qualidade de sua salde.

Hoje, praticar atividades fisicas, nao
é questao somente para manter a for-
ma, emagrecer, cuidados de beleza ou
moda. E prevencao de doencas das mais
diversas; é retardar o envelhecimento, é
promover o bem estar e a harmonia con-
sigo mesmo e com o outro, enfim é pro-
porcionar vida com qualidade, pois a
salde é um dos itens principais para a
felicidade de todo ser humano.

Outro foco de nossa atencéo e preo-
cupacao é o MEIO AMBIENTE. Cada um
€ responsavel pelos seus atos, que véo
desde o cuidado com a producao de lixo,
a economia e cuidados com a 4gua, a
preservacao da natureza até a atencao
com os animais.

A responsabilidade social de cada
um deve iniciar de dentro para fora.
Quando mantemos bons habitos pesso-
ais estamos colaborando com o planeta
e consequentemente melhorando nossa
vida e o meio ambiente.

- Movida por esse sentimen-
to e com a missao de fazer a diferenca na

" promogaoc de qualidade de vida & popu-

lacao a ASSOCIACAOQ VEM SER, entidade
filantrépica que realiza trabalhos educa-
cionais, terapéuticos e esportivos as pes-
soas com necessidades especiais, locali-
zada no bairro do Sacoma - Sio Paulo, se
propoe a promover e realizar para comuni-
dade local, GINASTICA na Praca Barao de
Anhambai.

- O presente projeto tem
como objetivo principal orientar os fre-
quentadores da praca e seus arredores,
a importancia da pratica de atividades

fisicas, bem orientada, prevendo evitar
futuras doencas adquiridas pelo seden-
tarismo.

- Pessoas de ambos
os sexos e todas as idades, que residam
na Praca em questdo, proximidades, co-
munidade em geral e bairro do Sacoma.

- Praga Barao de Anhambai,
que se localiza na confluéncia de cinco
ruas (Izonzo, Fausto Cardoso, Virgin6po-
lis, Arrebol e Santa Lucrécia).

- Um programa de ati-
vidades fisicas com ginésticas, caminha-
das, corridas, alongamentos, exercicios
respiratorios, visando desenvolver flexi-
bilidade, equilibrio e coordenagao. As-
sim promover prazer e bem estar, facili-
tando a integracao social no grupo de
participantes.

- Como suporte
para as atividades contaremos com pro-
fissionais: médico, enfermeiro e educa-
dor fisico, que se manterao na retaguar-
da, oferecendo seus servicos se neces-
sarios durante a pratica da Ginastica jun-
to aos participantes.

- Todas as Tergas
e Sextas-feiras, das 6:30 as 7:30 horas.

- Roupas leves, boné, calcados emborra-
chados e uso do protetor solar.

CONVITE ESPECIAL A VOCE
E SUA EMPRESA

Com certeza sua empresa nao po-
derd ficar fora deste Projeto!

Ela tera a oportunidade de divul-
gar seu nome/marca, envolvendo-se
numa acao social junto a um publico
que a cada dia cresce mais a busca
de salde.

Sendo um Projeto Permanente
sua parceria garantird o aumento
gradativo de pessoas praticando ati-
vidades fisicas no espaco da Praca,
indentificando sua marca como pou-
€as na preocupacao com o meio am-
biente e qualidade de vida da popu-
lagao.

Para garantir sua parceria, reser-
ve ja a sua ades3o, fazendo 2 esco-
Iha que melhor se adaptz 3s suas ne-
cessidades comerdais.

NECESSIDADES GERAIS
DO PROJETO

LIMPEZA DA PRACA com instalagao
de lixeiras publicas e organizando o flu-
xo de servicos de garis no local. No futu-
ro, 0s proprios usuarios serao conscien-
tizados da parte de cada um nessa ma-
nutencao.

JARDINAGEM DO ESPACO VERDE,
com a plantagao de mudas de grama e
flores em todo local.

PLACA DE SINALIZACAO - anunci-
ando que o local abriga o Projeto Ginas-
tica na Praca, nos dias e horérios deter-
minados, com o apoio das empresas
parceiras.

DIVULGAGAOQ desta iniciativa nos
jornais do bairro (Ipiranga News e Ga-
zeta do Ipiranga).

EQUIPAMENTO DE SOM - a ser ins-
talado em uma das residéncias da pra-
¢a, com aparelhagem suficiente que faca
a cobertura de som em todo o espaco
publico, assim como microfone para uso
do educador fisico, que necessitard para
suas orientagoes.

CONES E FITAS para sinalizacdo e
cerca do local reservadc para os partici-
pantes terem liberdade e seguranca na
pratica das atividades fisicas.

PROFISSIONAL EDUCADOR FiSICO,
credenciado pelo CREF, que cumprird um
planejamento de atividades fisicas, res-
peitando os limites e possibilidades de
cada participantes, sob a coordenacao
da equipe técnica da Associacdo VEM-
SER.

- A meta do Projeto é atrair os
freqlientadores a cada atividade, inicial-
mente com o objetivo de se expandir
cada vez mais e chegar até o final do ano
com um numero significativo de partici-
pantes diretos e assim melhorar cada vez
mais a qualidade de vida da populagao.

- O Projeto sera mais uma
2cao da Associacao VEM SER e devera
ser lancado em junho de 2008. Durante
o més de maio serao distribuidos fol-
ders do Projeto nas residéncias ao redor
da Praca, no sentido de convidar os mo-
radores das imediacoes a participares
dessa proposta saudavel.
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RH e orcamento

Gustavo Borges
Atleta campeao de
Natacao

dlambros@metodologiagh.com.br

nho visto em minhas unida-

des préprias e credenciadas

que juntas formam uma rede

de mais de 110 academias, dois temas

comuns e recorrentes nos problemas
e sucessos dentro desta rede.

Primeiramente vejo que as unida-
des de sucesso obedecem uma admi-
nistracao um pouco mais profissional,
nao importando ser familiar ou nao.
Mesmo uma familia gestora de uma
academia pode ser muito profissional
em sua administragdo. Um cuidado
que se nota é se o gestor mais
profissional usa um ORCA-
MENTO para o ano ou pe-
riodo anotado. Deste,
tudo mais deriva. Os
negocios que nao fa-
zem isto nao sabem
para onde querem ir, fi-
cam sem meta e sem ob-
jetivos de curto e longo
prazo(s). Lembro, que ter um
negocio lucrativo, ou ter um lugar com
servico de exceléncia, ja sao metas por
si s6. Quando existe um orcamento,
muitos “gastos” passam a ser vistos
como “investimentos”, pois ja estavam
planejados para que naquele momen-
to fossem realizados. Exemplos desta
mudanca de visao sao investimentos
em marketing, investimento em sua
propria marca e nao gasto em marke-
ting. Ou investimentos em equipamen-
tos novos e, ndo gastos em equipamen-
tos, e assim por diante. Nao ha como se
preparar para o futuro se nao souber-
mos quando poderemos gastar Ia.

Um comentério, ou melhor, inse-
guranca comum é que eles nao tém

uma estimativa de faturamento e con-
sequentemente nao conseguem esti-
pular o ORCAMENTO/BUDGET.

Quando abrimos nossa primeira
unidade das Academias Gustavo Bor-
ges também nao sabiamos quanto iri-
amos faturar, porém tinhamos uma
estimativa com percentual de gastos/
investimentos comuns ao mercado.
Assim quando percebfamos que fatu-
rariamos menos ou mais do que o es-
timado ja sabiamos em quais catego-
rias de gastos variaveis deverfamos ajus-
tar, e assim todos os demais gastos e
investimentos projetados, derivariam
conforme sua relacdo em % ao fatura-
mento do periodo apontado. Entao
faca um ORCAMENTO, mesmo que seja
estimado, e com o passar de sua his-
téria e experiéncia os ajustes serao mi-
nimos mas, com enormes acertos.

Todos queremos trabalhar em

empresas felizes, nas quais possamos nos
realizar, sentir-nos importantes, uteis, valorizados.
Para isso é importante implantar modelos de gestio
que permitam conhecer, cada vez melhor, o
publico interno, valorizando seu quadro

pessoal.

Outro ponto recorrente é na ges-
tao de Pessoas. Recursos humanos é
um desafio constante para qualquer
empresa. Investimos muito nisso com
assessoria externa e um grupo de pes-
soas internas responsaveis pela corre-
ta implantacdo do aprendido. Os pro-
cessos sao entendidos e descritos com
certa facilidade, porém as implanta-
coes destes processos de forma eficaz
sdo de fundamental importancia e tao
dificil que isto j& virou tabu. Nao po-
demos deixar de destacar um fator
muito importante, hoje todos vivemos
em busca do bem-estar e as empresas
estdo tendo que se adaptar a essa exi-
géncia. Todos queremos trabalhar em

empresas felizes, nas quais possamos
nos realizar, sentir-nos importantes,
Uteis, valorizados. Para isso é impor-
tante implantar modelos de gestao que
permitam conhecer, cada vez melhor,
o publico interno, valorizando seu qua-
dro pessoal.

Mesmo com todo esse investimen-
to no RH, temos que nos preparar para
uma certeza, ocasionalmente perde-
remos nossos talentos! Entdo é de
suma importéncia obtermos um pro-
cesso de reposicao de talentos eficaz
e agil. Recrutamento e treinamento
continuo fazem a diferenca. Lembro
bem de que como nadador ja consa-
grado, recebia correcao de estilo de
meu técnico diariamente. Ele nunca
parou e me disse: "Puxa Gustavo, ja
falei mil vezes para vocé corrigir esta
bracada e quantas vezes mais vou ter

que repetir, até que vocé entenda
isto”!. Ele nao fazia isto, pois
sabia que este era seu tra-
balho. Eu nao ficava
bravo por ele repetir
tanto, pois também

sabia que ele queria o

meu bem. Na vida em-
presarial muitas vezes

os gerentes acham que

se ja falaram uma vez, o
caso deveria ter sido entendi-

do e pronto, por isto gosto muito
deste “coaching” continuo onde o en-
tendimento por si s6 nao basta, temos
que ter certeza de que a maneira cor-
reta de fazer serd incorporada ao habi-
to do colaborador dia a dia até che-
garmos a exceléncia pretendida. En-
tao delimite uma missao e valores ine-
gociaveis para seu time de colabora-
dores e dé inicio a gestao através de
pessoas e de treinamento continuo aos
mesmos e veja seus lucros também
seguirem este rumo.

Abraco a todos

e muito sucesso! @
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Perder talentos é
comprometer o futuro

ao ha ddvidas de que em ce-

narios mutaveis e competiti-

vos, perder talentos significa
oferecer diferenciais ao concorrente e
transferir para ele o um fator motivador
da retencao de clientes. Tal afirmativa
parte da idéia de que no jogo da con-
corréncia acirrada, recursos materiais
sdao bens de consumo e acessiveis a to-
dos, mas sdo as pessoas que fazem a
diferenca na prestacdo de servicos.

Assim, trazemos uma proposta de
reflexao para empresarios do segmento
fitness, essencialmente movido a relaci-
onamentos entre pessoas, sobre um
questionamento presente na mente de
grande parte dos gestores: que agées
podem evitar que pessoas talentosas
queiram deixar a sua empresa exata-
mente em momento de mudancas?

1) Informar com Transparéncia
= em todo processo de mudangas em-
presariais ha informacdes, nem sempre
verdadeiras, que circulam por canais
nao-oficiais e que geram nas pessoas
com niveis mais altos de competéncia
um questionamento quanto ao seu futu-
ro naquela empresa, ja que normalmen-
te essas informagdes nado sdo positivas.
Nesses casos é preferivel antecipar-se a
“rédio-corredor” compartilhando com
eles, em situacao de prioridade, todas
as informacgées sobre as mudancas em
curso deixando claro ainda, e se possi-
vel, o quanto ele faz parte do futuro pre-
tendido pela organizacao;

2) Inclusao dos Talentos nos Pla-
nejamento do Futuro - quanto mais
envolvidos no desenho dos rumos da em-
presa onde atuam, mais comprometi-
dos com este futuro essas pessoas esta-
rdo. Partindo dessa premissa profissio-
nais talentosos sentem-se com menos
valor todas as vezes que percebem seu
poder de contribuicdo minimizado ou
desconsiderado pelos gestores da em-
presa onde atuam, exatamente pelo fato
de que conhecendo suas potencialida-
des e as demandas da empresa naque-
le momento, tém clara a visdo de onde
poderiam contribuir. Ao invés de té-los
como atores que serao objeto das mu-

dancas pretendidas é preciso que os
gestores entendam que eles deveriam
compor a prépria equipe de mudan-
cas, funcionando como consultores inter-
nos e multiplicadores das novas prati-
cas e diretrizes;

3) Coesao e Coeréncia das Lide-
rangas -> exatamente pelo fato de se-
rem mais antenados e perspicazes nao
somente nas atividades que desenvol-
vem, mas também no cenéario do qual
participam, profissionais talentosos ten-
dem a observar comportamentos, deci-
soes e atitudes de lideres e gestores (Co-
ordenadores, Supervisores e Gerentes).
Nesse caso a falta de sintonia nos pro-
pésitos, ainda comum em muitas em-
presas fitness, a qualidade dos relacio-
namentos e, sobretudo a uniao diante
de situagdes criticas soam para eles, as-
sim como para os demais, como sinto-
ma de que algo nao vai bem. Vacinados
contra decisdes que os exponham a situ-
agoes delicadas junto a clientes, e cons-
cientes de que a reputagdo depende da
manutencdo de sua marca, acabam op-
tando por ndo continuar na empresa.
Assim é importante uma atencao espe-
cial e olhar clinico na composicao do cor-
po gerencial da empresa como estraté-
gia unificadora de uma equipe gerenci-
al e ndo de mera série de gerentes;

4) Atengao Especial as Questdes
Pessoais 2 os melhores colaboradores
de uma empresa, no que diz respeito ao
capital intelectual que eles detém, nao
querem apenas saber o que as mudan-
cas empreendidas na organizagao trarao
para ela mesma. Querem saber, por ques-
tao instintiva, primeiro, o quanto e como
elas vao impactar nas suas vidas pesso-
ais e projetos de carreira, ja que sdo fo-
cados no futuro para o qual se planeja-
ram. Se por um lado podem ocorrer mu-
dancas de status na estrutura da empre-
sa, para mais ou para menos, por outro a
disponibilidade de recursos pode ser re-
definida e, em ambos os casos, as pesso-
as que fazem diferenca precisam perce-
ber-se Uteis nesse novo cenario. Para isso
é importante que no redesenho das em-
presas sejam oferecidas a eles, as garan-
tias basicas acrescidas da possibilidade

Edvaldo
de Farias, MSc.
Profissional de

Educacao Fisica.

Coordenador da Pds-
Graduagao em Gestao de Negdcios em
Empresas Fitness/UNESA. Sécio-Diretor
da Movimento Humano Assessoria &
Consultoria.
edvaldo.farias@gmail.com

de escolherem onde identificam-se como
mais valorizados, gerando imediatamente
um compromisso com os resultados es-
perados pela organizagéo;

5) Teste-Drive das Mudangas >
agora que os seus “colaboradores espe-
ciais” entenderam o empreendimento de
mudanga, sentem-se participes do pro-
cesso e estdo comprometidos com os re-
sultados pretendidos, é preciso dar a
eles, antes de levar aos demais colabo-
radores, uma percepgao clara de como
isso afetara o dia-a-dia da organizacao
e o deles. Para isso é importante adotar
uma estratégia de “laboratérios experi-
mentais” nos quais adotamos mudan-
¢as em escalas menores (horérios espe-
cificos, periodos pré-definidos, setores
determinados), propiciando assim con-
trole de varidveis e acertos necessarios,
com vistas a permitir a visualizagao das
mudangas numa visdo projetiva. Nessa
fase os colaboradores com maior poten-
cial de realizacao e decisdo devem ser
os gestores dessas “situagdes experi-
mentais” ja que, além de conhecerem
os objetivos das mudancas sdo capazes
de contribuir com os “acertos de rota”
que porventura se facam necessarios.

BIBLIOGRAFIA

* STEWART, T. A. Capital Intelectual: A
Nova Vantagem Competitiva das Em-
presas. RJ; Campus, 1998.

= SVEIBY, K. E. A Nova Riqueza das Or-
ganizacoes: Gerenciando e Avaliando
Patriménios de Conhecimento. RJ:
Campus, 2000. @




Como chegar no
topo do Mundo Fitness

Resenhas das 30 matérias escritas em 5 anos
de Empresario Fitness




Fitness & Health

ario

Matéria de Capa

Jorge Goncalves

Como chegar no topo do Mundo Fitness

Resenhas das 30 matérias escritas em 5 anos de Empresario Fitness

Jorge Gongalves

é consultor de
empresas e professor
da pés de Marketing
de Servigos da FAAP
(Sao Paulo).

Atua com treinamento
corporativo, palestras e cursos. Saiba
mais sobre ele e seu trabalho no site

eceber esta homenagem dos amigos da revista Empresario Fitness, me

deixa tremendamente envaidecido e orgulhoso. Quero agradecer a vocé

leitor que acompanha minha coluna ao longo destes cinco anos neste veicu-
lo fantéstico de divulgagao de conhecimento para o nosso mercado e também quero
compartilhar algumas passagens que ficaram em minha meméria.

Em um dos trabalhos de consultoria a uma academia em Vila Isabel no Rio de
Janeiro, no momento em que eu fazia os primeiros procedimentos para reconhecer e
analisar o mercado entrei em uma pequena academia para conhecer seus servicos e
instalagbes. Ao longo de minha visita, ap6s um bate papo com a pessoa que me rece-

www.jorgegoncalves.com.br ou envie e-  beu, me acompanhava e contava os detalhes da operagéo, a encantadora menina que
mail para jgjorgegoncalves@uol.com.br. e atendia me disse que era estudante de educacao fisica e que atuava também como
professora naquela academia. Para minha surpresa, ela me pediu esclarecimentos sobre o artigo publicado na ultima edicao da
Empresario Fitness e ela sabia cada palavra da frase escrita por mim. Esclareci sua davida e fiquei emocionado saindo daquele
encontro com a exata dimensao da minha responsabilidade sobre o que coloco em cada linha destes meus artigos.

Em um outro episddio, estava caminhando em uma feira de fitness quando uma jovem me parou perguntando se eu podia
esclarecer uma duvida dela sobre um dos meus artigos nesta revista. De imediato, respondi e apés uma breve conversa, eu a
cumprimentei e agradeci o carinho com que tratava minhas consideracoes. Embora ja tenha me acostumado com a aproximacao
das pessoas comentando os meus artigos confesso que ainda fico emocionado cada vez que isso acontece.

Pedi a algumas pessoas que me sdo muito especiais para que me ajudassem nesta dificil missao de olhar para o que escrevi
ao longo destes anos e construissem as resenhas que se seguem. Eu realmente espero que vocés gostem tanto de ler quanto eu
gosto de escrever cada pensamento neste espaco. Muito obrigado.

Revista 4

Resenha de:
Como montar uma academia
de sucesso

Nesse artigo, Jorge Gongalves tem
seu foco voltado para os passos
necessarios para alguém que esta
pretendendo montar uma acade-
mia e comegar no negocio. O con-
sultor o faz, porém, nao s6é mos-
trando o seu método para tal faca-
nha, mas também desmistificando uma pratica que é co-
mum ser utilizada na hora de iniciar um negécio no meio do
fitness. O escritor mostra, primeiramente, os sete passos mais
comuns de serem tomados. No entanto, afirma que, em sua
experiéncia com consultorias, tem se dado conta de que a
ordem de tais execucdes e 0 modo como sao feitas alteram o
resultado final. Desse modo, ele apresenta
sua forma de lidar com o assunto e os dez
passos que, comprovadamente, trazem me-
Ihores beneficios para os empresarios.

Por André Ito Gongalves

Revista 5

Resenha de:
Revitalizacao de academias

Existem muitas indagacbes dos
proprietarios de academia em
como adquirir mais rentabilidade i

no negécio e como aumentar o fa- :d:?r:;[i?:gg?:
turamento sobre o investimento no ﬁ nas academias
mercado de academias e Jorge

Gongalves cita neste artigo que a _
chave do sucesso € o investimento

em “GENTE”. Baseado nesta linha de raciocinio apresenta

alguns "SEGREDOS” que ird ajudar a modificar sua visao e
responder a estes questionamentos.

Veja alguns segredos no site.

Por Vanessa Masetti

18 . Revista Empres
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EMPRESARIO

Resenha de:
Departamento de vendas

Neste artigo Jorge Gongalves, apre-
senta algumas agoes praticas para
um departamento de vendas. Ele
apresenta de forma clara e objetiva
0s passos para o processo de con-
quista de novos clientes. Segundo
ele, a equipe de vendas precisa co-
nhecer profundamente todos os
produtos da academia. E necessario um treinamento exaustivo
para se oferecer um bom atendimento ao futuro cliente. Suas
necessidades precisam ser diagnosticadas e apresentadas so-
lucbes para seus problemas. E preciso encanté-lo, ele precisa
sentir o que vai comprar para fechar o negécio. Na hora do
fechamento mostrar apenas o que o cliente quer saber: quanto
vai custar a ele usar os produtos. Um artigo
simples e direto que ira acrescentar no dia-
a-dia de quem trabalha no departamento
de vendas de uma academia.

Por Andréia Monteiro

- 0 momento dos equipamentos;
aparelhos importados e de Gltima
geragao.

- E agora estamos no momento onde
as pessoas sao prioridade, e 0 aten-
dimento voltado as necessidades do
cliente e ao seu bem-estar é o que
dita o sucesso desse momento.

Na sala de musculacao precisamos
acabar com a barreira que os equi-
pamentos e a tecnologia de uma for-
ma geral criaram entre o professor e o cliente. Recebé-lo com
um cumprimento na entrada na sala, realizar o aquecimento
com ele ao invés de deixa-lo sempre se relacionar com a estei-
ra, programas mais dindmicos, e como no aquecimento, fina-
lize com um alongamento ao lado do cliente. Motive sua equi-
pe a desenvolver aulas, treinamentos e pa-

lestras entre eles e trabalhe sempre na fide-

lizacdo dos colaboradores, pois eles sao as

pecas mais importantes do seu negdcio e

deixe isso bem claro para todos.

Por Renato Inacio

Revista 7

Resenha de:
Ano novo planejamento 2004

O autor ressalta que no periodo
de 2003 houve uma escassez de
dinheiro circulante no mercado fi-
tness e com isso muitos empresa-
rios tiveram grandes dificuldades
de conquistar novos clientes e tam-
bhém em reté-los. Porém percebe-
se um novo momento, um futuro promissor. Observa-se que
muitos empreendedores estao interessados nesse novo mer-
cado e por isso a tendéncia da concorréncia € maior. O que
se tem a fazer é conquistar aqueles clientes que nao estdo
dentro das academias .Jorge Gongalves da dicas de agdes
planejadas, juntamente com toda a equipe, em 3 Linhas:

Promogdes mensais: Iniciar o ano com prospeccao de clien-
tes;

Eventos: Montar no minimo seis grandes eventos e seis me-
nores, dando énfase em sociabilizacao para aumentar o rela-
cionamento entre as pessoas e com isso fidelizé-las;

Lancamentos: Novidades podem atrair no-
vos clientes para sua academia. Tenha pelo
menos seis novos produtos para serem
langados no ano. Convide seu time para
colaborar com idéias.

Por Silvia Karla Corréa

Revista 9

Resenha de:

Investindo em gente,
treinando minha equipe.
Vocé economiza bastante
energia e dinheiro, quando : f ,,.E_ |
H 4

investe em gente. ACADEMIAS
Nos dias de hoje, ainda nos depa- Infcomed
ramos com situagdes em que o in-
vestimento prioritariamente acon-
tece na compra de equipamentos
sofisticados e modernos do que num bom profissional, sen-
do assim, desde 2004, Jorge Gongalves vem demonstrando
que a gestao deve estar focada fundamentalmente no aten-
dimento, como investir na sua equipe e como aprimorar
seus servicos. Para tanto, ele apresenta algumas contribui-
coes qe mostra como manter seus colabo-
radores treinados e motivados.

Veja o artigo completo.

Por Vanessa Masetti

Revista 8

Resenha de:
Musculagao com Q.T.A
(Qualidade Total de Atendimento)

Pode se dizer que a musculagao passou por 3 momentos:

- O momento das instalagdes, onde a prioridade era ter um
prédio bonito, que chamasse bem a atencao.

Revista 10

Resenha de:

Natagao Quebrando
paradigmas e revitalizando
seus produtos

Inatividade: € um mal que as nos-
sas academias de natacao estao
vivendo.

Os produtos da natacdo, nao se re-
novam ha anos. O modelo de aula é
sempre igual, adaptacao, flutuacdo, respiracdo, nado crawl,
costas, peito e borboleta...

A questio é: ser que estamos no caminho certo? Aqui vao
algumas sugestoes para otimizar este segmento:
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Na academia - monte vérios eventos, festivais internos e
externos (convide alunos de outras academias), faca desafi-
os (quem nada mais), promova biathlon (estira + natagao).

| O profissional - conduta: sorriso e comprimento sio funda-

mentais, conhecimento: procure novidades, planejamento:
nao va pra piscina sem objetivos definidos, esteja em for-
ma: integre-se com outras atividades na academia (ginasti-
ca, musculacao), personal aquatico: ofere-

ca treinamento personalizado.

Reinvente o produto Natagao!

Por Plinio Assmann Junior

quado. Isso faria com que o resultado nas vendas, retencao e
fidelizacdo fosse cada vez maior. Estou de comum acordo com
o autor quando ele relata que nao basta aplicar o G.E.M.T nos
nossos colaboradores, mais sim em demonstrar por exemplo,
aimportancia de explorar a personalidade de um consultor de
vendas no “tour” da academia para a venda de um plano,
assim como conhecer através de treinamentos aplicados a ca-
racteristica de um “G" e saber como elabo- /

rar melhor uma apresentagao para uma pes-

soa com esse tipo de personalidade.

Por Gilson Silva

Revista 11

Resenha de:
Conquista de novos clientes

Aqui nosso foco sera em técnicas de
atendimento e vendas, e também
na construcao de um time forte de
consultoras de vendas. Vamos dar
uma atengdo maior as pessoas que
visitam a empresa, saber suas ne-
cessidades e anseios e conseguir dar
asolugéo a elas. Conhega seu perfil,
para que vocé possa atendé-lo de forma eficaz, conduza-os
pela academia e faca com eles experimentem, sintam o que
pode ser a solucao que ele buscava. No momento de fechar o
negdcio, crie um ambiente favoravel para 0 mesmo, sente- se
perto do cliente e deixe-o a vontade e confortavel. Tente nio
criar empecilhos, deixe claro que o valor apresentado é o inves-
timento que ird suprir suas necessidades e resolver seus pro-
blemas. Faga com que todas as consultoras conheca todos os
produtos da empresa, e ndo ¢ o bastante, faca com que elas
experimentem esses produtos, pois a venda ficara mais con-
creta. Faga um cadastro de todos os visitantes, ligue apés al-
guns dias e agradega-os pela visita, em outro momento convi-
de-0s para uma evento na academia. Use seus clientes atuais
como vendedores e nunca se esqueca dos
ex-clientes, sempre que puder ligue e convi-
de-0s para uma visita ou para fazer parte de
uma promocao.

Por Renato Inacio

Revista 13 -
EMPRESAR

Resenha de: Fﬂ”’w

Arrumando a casa e criando iy -

um novo ambiente

Se os melhores perfumes estdo nos
pequenos frascos, grandes mudan-
cas ocorrem de pequenas agdes. O
artigo “Arrumando a casa e crian-
do um novo ambiente” nos mostra
0 quanto pequenas agbes podem
fazer a diferenca para o que o nos-
so cliente permaneca nos dando a preferéncia. Gerir um pro-
cesso de mudanga que tenha como foco a lealdade do cliente
requer planejamento, disciplina, criatividade, foco e “um
montao de pequenas coisas”. Aprendi com Jorge Goncalves
que, se olharmos para dentro de nos, encontraremos as res-
postas, mas, se pudermos contar com referencias, como a
dele, para nos apoiar em nossas descober-
tas, transporemos as barreiras da mudan-
ca de maneira suave e inovadora buscando
sempre a satisfacdo do nosso cliente.

Por Fernando Brandao

.Conhecendo GEMT

Revista 12

Resenha de:

E com tamanho prazer e satisfacio
que venho expor minhas idéias para
essa conceituada revista que sem-
pre apresenta 6timos consultores e
em especial do autor desse artigo.

E incrivel poder olhar para o cenario
atual de academias e ver que o foco
esta no treinamento dos nossos colaboradores em atendimen-
to ao cliente e o fato que mais me chama a atencao é que nao
existe nenhuma férmula nova, e sim, em tratar uma academia
como se fosse uma empresa. Se antigamente ja havia uma
preocupacao dos filésofos em estudar o comportamento das
pessoas, imagine o quanto é importante hoje o nosso time de
colaboradores saber e aplicar o GEMT com treinamento ade-

Revista 14

Resenha de:
A desconstrugao rumo ao
crescimento

Hoje 1,6 % da populacao brasileira
pratica atividade fisica nas acade-
mia, esse nimero é muito baixo
comparado ao numero de habitan-
tes no pais. O mercado estd em ple-
no crescimento, mas é necessario
uma abordagem diferente, mais
atual, quebrar paradigmas, precisamos entender que esse
segmento deve ser focado em PESSOAS. Precisa-se montar
estratégias dentro das academias que tenham as pessoas como
seu principal bem, tanto os clientes, como também os colabo-
radores, motivando-os e mostrando a importancia de cada um
para a organizacao. Todos os setores da empresa, cada um
com sua particularidade, precisam estar no mesmo alinha-
mento; conhecer o cliente, saber de suas necessidades e aten-
dé-los de acordo com seu perfil. Contudo, para que tudo isso
funcione, a equipe deve ser bem remunera-

da, manter sua motivacdo sempre viva atra-

vés de bonificacoes e prémios e sempre atu-

alizada. Vamos DESCONTRUIR PARA CONS-

TRUIR MELHOR!

Por Renato Inacio




Revista 15

Resenha de:
Carta ao professor

Refere-se ao término da era do
emprego e a substituicao pelo
momento do trabalho.

Sugere o desafio do ganho por
produtividade: o recebimento de
valor/hora relacionado ao nimero
de clientes de maneira que quan-
to mais clientes atendidos maior sera o ganho, quanto mais
clientes nas salas, maior a motivacao de todos. Tenta mos-
trar aos professores a real importéncia de suas atitudes e a
necessidade de estar motivado, levando
ao raciocinio de que somente se recebe
aquilo que se constréi e que o dinheiro é
apenas uma consequéncia.

Body Systems

evgligionou I no Brosl

Por Liege Montenegro

obra vem enriquecer nosso mercado ainda
carente de conhecimentos nesta area e
contribuir para a formacao de mentes mais
criticas e inovadoras.

Por Andréia Monteiro

Revista 16

Resenha de:
Musculagao na era do
conhecimento

No ano de 2005 Jorge Gongalves
destacava uma forma inovadora de
atendimento, visando unir o conhe-
cimento dos profissionais de edu-
cagao fisica com estratégias de en-
tretenimento, quebrando paradig-
mas do mercado, que sempre valo-
rizou as estruturas e os equipamentos, dando pouco valor as
pessoas. Na era do conhecimento, a proposta desperta mode-
los novos como: Novo “layout” dos equipamentos, proporcio-
nando relacionamento entre as pessoas; novas estratégias de
aquecimento valorizando os profissionais; novos modelos de
treinamentos, atendimento “ativo” e nao “passivo”, a énfase
no elogio e ndo na corre¢ao; O mito da necessidade de televi-
sores competindo com os profissionais a disposicao dos clien-
tes. Sao algumas das propostas destacadas pelo consultor,
enfatizando o relacionamento entre as pes-
soas como principal ponto estratégico de en-
treter e manter clientes satisfeitos, felizes e
fidelizados.

Por Alexandre Cardoso

Revista 18

Resenha de:

Contratagao de
colaboradores na era do
conhecimento

EMPRESARIO
e

Em “Contratacdo de colaborado-
res na era do conhecimento”, Jor-
ge Gongalves, propoe um novo
modelo de trabalho a ser adotado
pelos profissionais de uma acade-
mia de ginastica, em detrimento
do modelo vigente na maioria esmagadora das academias.
Segundo Jorge, atualmente os departamentos estao segre-
gados e nao propiciam possibilidades de interagao, troca
de informacdes ou didlogo entre os professores. Algumas
vezes, inclusive, ha rivalidade no ambiente de trabalho. Outro
critério considerado “ultrapassado” é a contratacao focada
com base na hora/aula do profissional na academia, o que
também de acordo com ele, ndao promove a integracgao en-
tre os profissionais. O ideal seria, portanto, que os professo-
res atuassem em diversas areas para que possam conhecer
as varias atividades oferecidas pela empresa onde traba-
Ilham, além de se manterem constantemente atualizados
para qualificar cada vez mais o atendimento. Essa nova
metodologia d4 novo &nimo ao time de
professores todos fazem parte da missao
de atender bem e entregar ao cliente for-
mas diferentes de alcancar seus objetivos.

Kleyton de Franga

Revista 17

Resenha de:

Academia na era do
conhecimento

Este artigo objetiva entregar ao
leitor uma resumo e uma prévia
das abordagens do livro Academia
na era do conhecimento, Jorge
Gongalves e convidados fazem
uma reflexdo sobre a maneira
como se vem conduzindo os processos dentro de uma aca-
demia e propde novos planos de a¢bes para que haja uma
mudanca de atitude por parte dos empresarios e de seus
colaboradores. Centrada no relacionamento humano, esta

Revista 19

Resenha de:
Conquistando os 98%

Precisamos buscar, com agodes
mercadolégicas bem planejadas,
as pessoas que ainda nao estao
em nosso mercado. Jorge deixa
claro que precisamos conquistar os
98% de pessoas que estao fora das
academias e nao lutar pelos 2%
dos possiveis clientes que estao na
concorréncia. Temos que deixar de lado procedimentos
mesquinhos e desonestos para atrair o cliente do vizinho e
nos preocupar em melhorar nossos servicos e desenvolver
nossos colaboradores. “Nao é tentando destruir o proprio
concorrente que se constroi o proprio negécio”. Estamos
numa era em que Os empresarios precisam se preocupar
com o seu time de colaboradores, a ética de seu negdcio e
o0s conhecimentos necessarios para que ele cresca. Com este
artigo Jorge estimula uma reflexao sobre

nossas atuais acdes na busca por clientes e

como podemos muda-las para agirmos de

forma mais consciente e honesta.

Por Andréia Monteiro
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. _Entrevista

Como tudo comecou

Visitamos Jorge em sua casa e na biblioteca que utiliza como
escritorio ele nos concedeu esta entrevista (veja foto):

Empresario Fitness:

Vocé &, hoje, um dos consul-
tores do mercado de fitness e
academias mais procurado, seja
para implantar novos projetos,
seja para transforma-los, apre-
sentando um grande destaque
profissional. Observamos que to-
dos os projetos em que vocé se
envolve viram “case” de sucesso,
qual o caminho que vocé tragou
para chegar neste momento de
sua carreira?

Jorge Gongalves:

Bem, quero comecar agrade-
cendo a vocé, pela pergunta fei-
ta de forma téo lisonjeira e as
pessoas que ao longo destes
anos de profissao me deram a
oportunidade de aprender com
elas: sejam meus alunos nas uni-
versidades, sejam os empreende-
dores que me convidaram para
fazer parte de seus negdcios ou
ainda 20 grande numero de pes-
soas gue trabalham nas empre-
sas em que tive e tenho o prazer

de colaborar. Esta é a primeira vez
que tenho a possibilidade de con-
tar um pouco de minha histéria
de vida e, falando com pouca
modéstia, acredito que possa ser-
vir de inspiracdo para quem bus-
ca novas formas de fazer. Nasci em
uma casa muito modesta na bai-
xada fluminense, no Rio de Janei-
ro. Filho de um comerciante imi-
grante e de uma dona de casa,
ambos com muito pouco estudo,
que tinham como objetivo propi-
ciar ao Unico filho uma vida me-
Ilhor do que a que tiveram. Estu-
dei em colégios publicos, e aos
quatorze anos fui jogar futebol no
Fluminense. A vida de atleta foi in-
terrompida aos dezoito anos,
quando meu pai foi assassinado
em um assalto em seu agougue e
meu “paitrocinador” de uma hora
para outra deixou de existir. De-
parei-me com a realidade daque-
le momento e percebi que nao ti-
nha tanto talento para ser um jo-
gador de futebol. Estudar foi a

~ minha opcao. Decidi ser prepara-

dor fisico, e para isto entrei na

Faculdade Castelo Branco de
Educagdo Fisica onde consegui
um crédito educativo do gover-
no. Fui ser estagiario em muscu-
lagado, numa academia do subdr-
bio e em poucos meses me tor-
nei o coordenador. Ao longo da
formacao, atuei como prepara-
dor fisico, recreador, professor
de ginastica aerdbica, professor
de musculacdo, professor parti-
cular (que hoje chamamos de
personal), coordenador de aca-
demia e no Ultimo ano de minha
formagao na faculdade, fui con-
vidado a ministrar aulas na disci-
plina de musculagao, que era ino-
vadora naquela época. Isto abriu
algumas portas para palestrar e
dar cursos por este nosso Brasil.
Na sequéncia, cursei uma pos-
graduagdo em treinamento e fui
convidado para dirigir uma aca-
demia em Sao Paulo. Fiz um cur-
so de especializacdo em Fisiolo-
gia do Exercicio na Escola Paulis-
ta de Medicina. Minha caminha-
da a partir dai, se deu alinhada
com Administracao, Marketing e
Comércio Exterior. Tive a opor-
tunidade de viajar e fazer alguns
cursos nos Estados Unidos e vi-
venciar com estes magos do Ma-
rketing e vendas, algumas exce-
lentes e marcantes experiéncias.
Continuei estudando, ao longo
dos Gltimos anos, Marketing e
Administragao; hoje estou cur-
sando um MBA em Gestao Eco-
némica na FGV-SP e tenho como
projeto, num futuro préximo,
fazer um curso de doutorado em
Administracao. Bem, meus ami-
gos, acredito que, atualmente,
é extremamente necessario estar
estudando e se redescobrindo a
cada momento. Compartilhar mi-
nhas experiéncias e colocar em
pratica minha missao de vida, que




é a de desenvolver pessoas, tem
me trazido muita felicidade. O
modelo que proponho, que vocé
chama de “case” de sucesso,
nada mais é do que valorizar as
pessoas levando as organizagoes
onde trabalho, o sentido amplo
de que as pessoas fazem a dife-
renca e so elas tem o poder de
entregar aos-clientes o bem es-
tar e a diversao.

Empresario Fitness:

Pegando o "“gancho” sobre o
homem hoje, como vocé vé o
cendrio de nosso mercado?

Jorge Goncgalves:

Como diz nosso presidente,
vivemos “um momento que nun-
ca foi vivenciado antes na his-
téria deste pais”. Estamos viven-
do o momento do trabalho,
onde as oportunidades sdo mui-
tas e precisamos buscar novos
desafios e formas diferentes de
fazer antigas rotinas. O profis-
sional e a empresa deste novo
século precisam estar disponiveis
para se aprimorar a cada dia. S6
existe uma possibilidade para o
sucesso que é a de crescer. Nos-
so segmento sO estd comecan-
do; o mercado do préximo tri-
Ihdo de délares na economia é
o do entretenimento e bem es-
tar. Nés estamos no momento
certo e no lugar certo. Iniciamos
um movimento de fusdes e
aquisicoes de empresas e, cada
vez mais, 0s empresarios come-
gam a perceber que o que faz a
diferenga nao é sé a esteira nova
ou as instalacdes bem arruma-
das, pois estes tangiveis estdo a
disposicao de qualquer empre-
sa. As pessoas, suas agoes bem

estruturadas e a gestdo do intan-
givel, isto sim pode determinar o
sucesso das empresas neste novo
cenario.

Empresario Fitness:

O que é para vocé este seu
compromisso de escrever para
nossa revista?

Jorge Goncgalves:

Nada é por acaso nesta vida,
ha cinco anos atras conheci vocés
da Empresério Fitness. Naquele
momento, eu me dei conta de que
estava diante de um grupo de
jovens talentosos, com uma idéia
de ter um excelente vefculo para
0 mercado de academias. Encan-
tei-me com o projeto e desde en-
téo estou envolvido com o com-
promisso de entregar o meu me-
Ilhor em cada artigo que escrevo
para esta super revista. Este é um
desafio muito prazeroso e, este
exercicio de escrever novidades e
opinides para nossos leitores, mu-
dou de forma significativa minha
atuagdo profissional. E um gran-
de prazer estar com vocés.

Empresario Fitness:

O que vocé esta planejando
para o futuro?

Jorge Goncalves:

No inicio deste ano de 2008,
tomei a decisdo de ampliar minhas
atuagdes com minhas atividades
de consultoria. H4 muitos anos,
venho conduzindo meus traba-
lhos atuando sozinho, o que me
limita a atender um nimero redu-
zido de clientes. H& algum tempo,
venho sendo convidado para no-
vos trabalhos e a demanda de tem-

po nao tem me permitido acei-
tar estes convites. Resolvi abra-
g¢ar um novo desafio de cresci-
mento e compor um grupo es-
tratégico. Convidei pessoas ta-
lentosas que conheci ao longo
da vida para, junto comigo,
abracar mais desafios e auxiliar
no crescimento de mais empre-
sas pelo Brasil, empresas estas
que empregam muitas pessoas e
com nossa consultoria podem vir
a empregar mais profissionais e
alimentar mais sonhos.

Empresario Fitness:

Para terminar, o que vocé
deixaria de sugestao para o nos-
so leitor?

Jorge Gongalves:

Esteja em modificacao duran-
te todo o tempo. Nao se acomo-
de com os resultados que estao
sendo alcangados. Busque sem-
pre mais. Estude e se aprimore a
cada dia. Inicie aquele curso de
pos-graduacdo ou especializa-
cao; encontre novos desafios,
saia da zona de conforto, faca
coisas diferentes para que seus
resultados sejam diferentes. Acre-
dite nas pessoas; nao alinhe suas
buscas, focado no dinheiro; rea-
lize e o dinheiro vird como con-
seqliéncia. Dedique-se de forma
apaixonada a sua profissao, faca
o seu melhor e execute suas ati-
vidades de forma correta, com
integridade e fazendo aos outros
0 que vocé gostaria que fizessem
a vocé. Pense no todo. Ajudar
os outros nos leva a ter uma con-
dicao melhor. Faca, execute,
transpire e atue de forma apai-
xonada. Vocé é o autor da sua
biografia. Obrigado. ®

“Dedique-se de forma apaixonada a sua profissao, faca o seu melhor e
execute suas atividades de forma correta, com integridade e fazendo aos
outros o que vocé gostaria que fizessem a vocé”.
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Revista 20

Resenha de:
Gestao de academia o desafio
de criar seu proprio DNA

Refere-se a como incorporar novas
atitudes a gestao de academias,
inserir propostas que venha desafi-
ar os colaboradores e lideres, para
desenvolver processos que tenham
um DNA diferente das propostas do
mercado que apresentam modelos
pré-estabelecidos. O foco das academias é GENTE, nao esta-
mos tratando de objetos que podem ser trocados ou substitu-
idos de forma insignificante, tratamos de pessoas que a todo
o momento precisam estar motivadas, e engajadas nas mes-
mas metas, sendo valorizadas pelo seu desempenho. Ha ne-
cessidade de adotar gestoes que desenvolvam harmonia e
integragao em diversos setores, agregando mais conhecimen-
to o que sera revertido também em bheneficio da estrutura
como um todo, adotar estratégias, onde o colaborador e a
empresa ganhem conforme seu desempenho de forma hones-
ta e justa, lembrando que um profissional satisfeito, se com-
promete mais com as metas e assim a em-
presa ganha mais. As atitudes e agoes de
uma empresa refletem em um time com-
prometido e clientes satisfeitos.

Por Sthéphany Gardénia

As pessoas podem ser sempre
mais eficientes, ter mais conheci-
mento, serem proé-ativas, mas pre-
cisam ser estimuladas.

F.«'* 2 Ffmﬂf.

*

O texto detalha alguns passos des-
sa transformagao e sugestiona so-
lugbes; a saber:

- Compartilhe 0 M D (Metas de
desenvolvimento) com todos seus
colaboradores.

- Monte um programa de treina-
mento.

- Ponha em pratica a “RAPIDINHA" (conversa diaria entre os
colaborares do seu time).

- Monte grupos de estudos.

- Encontros para reciclagem e debates sao
bem vindos.

Sao alguns dos procedimentos que sdo
detalhados no seu texto.

Por Alexandre Cardoso

Revista 21

Resenha de:
Liderando rumo ao sucesso

EMDRESAR!O

A cada novo trabalho realizado,
Jorge Gongalves amplia sua con-
vicgao de que as pessoas fazem a
diferenca em qualquer empresa,
pois estamos vivendo um novo mo-
mento, onde as maquinas e as ins-
talagdes nao sdo mais o centro do
processo. Com a intengao de influ-
enciar suas acoes como gestor, ele ird compartilhar algumas
de suas licdes que vem aprendendo ao longo do tempo.

Business

Para tanto, ao falar de lideranca, faz-se necessario relatar a
diferenca entre ser um LIDER e ser um C.G.C. (Chefe/Geren-
te/Coordenador). O C.G.C. é aquele que conduz coisas e 0
Lider é o que lidera pessoas e atua como facilitador no cres-
cimento de seus colaboradores.

Saiba mais sobre esse trabalho e suges-
toes praticas de como atuar na lideranca.

Por Vanessa Masetti

Revista 23

Resenha de:
Existe vida além do fitness

0O mercado de saude e lazer nao
se resume apenas ao fitness, ele é
muito mais abrangente e desafia-
dor. Vamos analisar a escalada. Um
esporte bonito, saudavel e por que

nao lucrativo. : o A

2 da ginastica
<% em grupo

Desenvolver um projeto de esca- b
lada com fitness, inicia-se com estudo de mercado, conheci-
mento no ramo e pessoas competentes, desde qualidade
de ambiente, passando por excelentes profissionais de edu-
cacao fisica, consultoria de vendas e gestores. Vale lembrar
que treinamento é fundamental e ter sem-
pre em mente que somos pessoas felizes
que cuidamos de pessoas felizes, afinal
guem paga o nosso salario é o CLIENTE.

Por Eduardo Cérdova

Revista 22

Resenha de:
Treinar pra que?

Em 2006, Jorge Gongalves questionou a “ZONA DE CONFOR-
TO", ou seja a forma das pessoas se posicionarem na reali-
zacao das mesmas tarefas, sem questionamento ou criativi-
dade. A busca pelo “NOVO” e a possibilidade de novas
propostas sdo deixadas de lado pela comodidade.”TREINAR
e TREINAR" sempre sdo a grande saida para o sucesso e
desenvolvimento da sua equipe e da sua empresa.

Revista 24

Resenha de:
Virus corporativo

EMPRESARIO

E comum, hoje em dia, nos depa-
rarmos com comentarios negati-
vos sobre pessoas ou situagdes.
Tais comentarios se propagam
com efeito devastador e acabam
com a positividade de qualquer
ambiente. Eles também fortale-
cem o clima de inimizade, preju-
dicando a comunicacao interna e contribuindo para a desu-
nido da equipe. Isso é o que chamamos de virus corporativo.

Para evitar a propagacao desse virus procure ser franco com
as pessoas; evite fazer comentario de alguém que néo este-
ja presente; fale sempre a verdade e plante a positividade;
procure sempre trabalhar em um clima de amizade; promo-
va encontros para debater temas, pois isso evita conflitos;
aceite bem as criticas e sugestoes, pois elas contribuem
para o crescimento pessoal.




Construa um clima de confianca com seu time de trabalho,
pois ao acreditar nas pessoas, o relaciona-
mento se fortifica e isso favorece o aumen-
to da produtividade, nos levando a 6timos
resultados.

Por Carla Mesquita de Godoy

lRevista 25

Resenha de:
0 sonho de ter uma academia

Com a explosao do "MERCADO Fl-
TNESS”, Jorge Gongalves cita “a
possibilidade de unir o prazer de
estar em contato com gente boni-
ta que se diverte e ainda ganhar
dinheiro”. Muitos empresarios e
aventureiros despertaram para
esse sonho: ter uma "ACADEMIA",

Tudo indica que a tendéncia desse segmento é crescer, 0
que é muito positivo, o consultor sugere alguns cuidados a
serem observados:

- Verificar as oportunidades da regiao.

- Caracteristicas dos clientes.

- Indicar cada detalhe do empreendimento.
- Montar toda operacao de funcionamento.
- Definir o investimento a ser realizado.

Sao alguns dos detalhes abordados no texto.

Por Alexandre Cardoso

Revista 27 EMPRESA
Resenha de: e &BJB
Relacionamento a nova

moeda

Relacionamento com o cliente é a
parte mais importante do nosso
mercado. O propoésito é gerar va-
lor para o cliente de forma lucra-
tiva, com equilibrio e entreteni-
mento; criando assim mais valor
e satisfacdo para o cliente sem
comprometer a empresa. Existem os niveis e as ferramen-
tas de relacionamento com o cliente que estabelecem situ-
acoes de fidelizacao e retencao. Clientes encantados per-
manecem fiéis e falam favoravelmente sobre a empresa e
seus produtos assumindo uma visao de
longo prazo. A importancia ndo é apenas
em adquirir clientes, mas também de
manté-los e cultiva-los.

Por Eliana Veridiano

Revista 26

Resenha de:
Execucgao a arte de fazer

EMPRESARIO

Hoje, o que mais importante: co-
nhecer muito de poucas coisas ou
conhecer um pouco de varias coi-
sas? Devemos conhecer muito bem
alguns assuntos e conhecer um
pouco de varios outros. O impor-
tante para conseguir o sucesso ¢ EIEEICENCIRIEELE IS
EXECUTAR, ou seja fazer bem fei-

to e com talento. A grande maioria dos gestores e professo-
res, quer inventar formulas magicas porem complexas de-
mais para serem implementadas. O segredo é fazer o SIM-
PLES, o basico bem feito. Com energia e competéncia cum-
prindo o prometido: aulas pontuais, professores motivados
e empenhados e avaliagdes fisicas que analisem os anseios
do cliente. A EXECUGAOQ define sua atuacdo. Atitudes que
fazem a diferenca: alinhar estratégias, definir plano opera-
cional, deixar claro a responsabilidade de cada um, com-
prometa as pessoas com os resultados, conversar com cada
colaborador sobre a execucao das tarefas, coloque as pes-
soas certas no lugar certo, tenha bem definido seu processo
de avaliacdo para cada colaborador, defina a forma de re-
compensa pelo trabalho bem feito, retina pessoas com per-
fis diferentes para atividades que reque-

rem mais de uma habilidade, e por fim

seja franco!

Por Plinio Assmann Junior
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Resenha de:
A busca do novo

Sugere que se “olhe dentro e fora
da caixa” levando o leitor a refletir
quais as iniciativas que devem ser
tomadas para enfrentar a veloci-
dade com a qual tudo se modifi-
ca. Trata do “olhar fora da caixa”
analisando o cenério que se apre-
senta com a tecnologia nos atrain-
do para novas aquisicdes tais como telefone celular, inter-
net, TV a cabo, etc., o que acaba concorrendo diretamente
com o negdcio academia. J4 no “olhar dentro da caixa”,
mostra-nos que as academias estdo saindo do mercado de

| fitness e entrando para o mercado de entretenimento e qua-

lidade de vida, onde a cada dia aumenta a
necessidade de profissionalizacdo e de
gente, pessoas motivadas compartilhan-
do a missao da empresa.

Por Liege Montenegro
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Resenha de:
Um mar de oportunidades

EMPRESARIO

Fitmers ¥ Healt-

Se vivéssemos em um pais em ple-
no crescimento econémico, apon-
tando para uma estabilidade nun-
ca vista, se os indices de profissio-
nalizagao desse mercado estives-
se apenas iniciando suas descober-
tas e se a atuacao dos profissio-
nais fosse apenas amadora care-
cendo de novas habilidades, teriamos 6timas condigoes para
ter destaque profissional e conquistar vitérias. Caso esse
sonho venha a se concretizar, esteja preparado: nunca deixe
de estudar, visite feiras e congressos, faca visitas técnicas
ao mercado, visite outras academias, observe o que os con-
correntes estao fazendo, lance novidades, motive colabora-
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FISICa

© Corogio do seu Negbcio




dores a buscar novas rotinas, promova en-
contros sociais. Se vocé tiver paixao e per-
sisténcia, conseguira motivar positivamen-
te sua equipe.

Por Plinio Assmann Junior
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Resenha de:
Inventar o futuro

0 artigo fala sobre passos neces-
sarios para ter sucesso em sua vida
profissional. Pequenas ou grandes
coisas que podem fazer vocé al-
cancar o bem estar de sua empre-
sa, e 0 seu proprio dentro desta.
Te ajuda a ter mais nocdo sobre
como alcancar o que se deseja, a
descobrir o que se deseja, a criar estratégias para o seu
negdcio, e criar diferenciais para que vocé se destaque en-
tre todos os outros concorrentes do seu
mercado. Ao longo dos passos vocé conse-
gue identificar as atitudes que vocé tem
que ter e os pensamentos que te levam a
ter as atitudes certas.

Por Pricila Ito Gongalves

Revista 32

Resenha de:
Comprando e vendendo
servicos no futuro

Este tema abrange um aspecto
muito importante do nosso mer-
cado. Vender sonhos com expec-
tativas futuras e entregar aos nos-
sos clientes algo totalmente intan-
givel. Convencé-los sobre algo que
nao é palpavel, tendo como foco o
futuro, necessita de uma série de informagoes que facilite a
comunicacao e o relacionamento interpessoal de todos que
estdo envolvidos na organizacao. Para que empenhados
naquilo em que acreditam com satisfagao
e convicgao naquilo que pregam gere uma
sinergia de resultados do futuro com re-
tencao e capitagao de clientes felizes.

Por Eliana Veridiano

Revista 31
Resenha de: EMPREMSUAJEFM I
Marketing .

E puramente criar valor para o cli-
ente, satisfazendo suas necessida-
des, desejos e demanda do mer-
cado; criando assim relacionamen-
tos fiéis e duradouros através de
recursos e estratégias administra-
tivas. As empresas constroem re-
lacionamentos com os clientes e
estabelecem a troca de seus valores. E isso tudo com uma
seqliéncia de passos para o processo de Marketing. Esses
processos sao trabalhados para entender o mercado e as
necessidades e os desejos dos clientes, através de situacao
de privagao percebida que sdo elementos bésicos da condi-
cao humana; dentro do que o cliente precisa, ele deseja
algo que satisfaca suas necessidades, o
qual se torna uma demanda de produtos
que beneficiam os valores e as satisfagoes.
O sucesso dependera da soma de todos os
valores.

Como uzar esta ciéncia em nosso dis a dia
‘@ axplorar suas varias possibilidades

Por Eliana Veridiano

Revista 33

Resenha de:
Os “Stakeholders”

Refere-se a possibilidade de mo-
dificar o ambiente em que se vive
através da competéncia para unir
conhecimento, habilidades e rela-
cionamentos.

Trata da importéncia do relacio-
nar-se seja com colaboradores,
com fornecedores, com clientes, com a comunidade de ma-
neira geral, (os “stakeholders”) dando exemplos da melhor
forma de fazé-lo e conclui que manter esta
cadeia de relacionamentos forte e com boa
qualidade, melhora a satide mental, fisica
e financeira.

Por Liege Montenegro
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“Receber esta homenagem
dos amigos da revista
Empreséario Fitness, me deixa
tremendamente envaidecido
e orgulhoso. Quero
agradecer a vocé leitor que
acompanha minha coluna ao
longo destes cinco anos
neste veiculo fantéstico de
divulgacéo de conhecimento
para o nosso mercado”




JORGE GONGALVES

grupo estratégico
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Christian Munaier
Soécio-consultor
4GOAL - For Goal
Business Solutions.

. Autor do livro Gestao
Consciente, o sucesso e a lucratividade
da ginastica coletiva e colunista do site
Globo.com.

“iver dentro do mercado brasi-
leiro de academias é experi-
mentar, todos os dias, o mo-

delo de gestao de empresas familiares.
Desde a minha entrada neste mercado,
em 1994, pelas maos do talentoso Cle-
verson Costa na Academia Adriana Ro-
cha, em Belo Horizonte, até bem pouco
tempo atrds, na gigante paulista Body
Systems, pude vivenciar os sabores do
tempero familiar nas tomadas de deci-
sao. E hoje, com a 4GOAL - For Goal Bu-
siness Solutions, uma de nossas &reas
de atuacao é justamente interferir no dia-
dia das empresas familiares que pre-
tendem mudar a forma de delegar e co-
brar tarefas, nao mais deixando que os
lacos familiares ditem o cargo, o salario
e as responsabilidades das pessoas que
produzem para a empresa.

E importante frisar, desde o inicio
desta matéria, que a gestao familiar
executada de forma profissional pode
ser muito proficua. Isso significa que
podemos obter excelentes resultados
trabalhando com nossos pais, irmaos,
filhos... Desde que, desde o inicio dessa
relacao, aprendamos que, dentro da
empresa, 0 pai, a mae e o irmao mais
velho nao usarao a “patente de pai”,
“patente de mae” ou "patente de irmao
mais velho”. Assim como na hierarquia
militar, existe uma hierarquia empresa-
rial gue conhecemos e respeitamos. As
relacdes, por mais informais que sejam
(e como € saudavel ter o ambiente de
trabalho agradavelmente e adequada-
mente informal), respeitam a patente
do colega de trabalho. O gerente sabe
como lidar com o diretor; o professor
sabe como lidar com seu coordenador.

Contudo, dentro da empresa famili-

ar, guando ndo existe uma definicdo cla-
das patentes de cada integrante, le-

= mundo corporativo a rela-
dentro de casa. E é ai que

mora uma das muitas armadilhas na
construcdo de uma empresa familiar de
sucesso. E fundamental que cada inte-
grante da familia tenha uma patente
empresarial, e que essa patente nao seja
dada. Deve ser, sim, conquistada. E,
como a empresa ndo é uma monarquia
hereditaria, o primogénito'nao precisa
ser, necessariamente, o de maior paten-
te dentre seus irmaos.

Voltando, entao, a afirmacao feita
acima, dentro da empresa familiar, cada
integrante que tiver real interesse de
participar das decisoes da academia tera
uma patente, uma responsabilidade.
Essa patente deve ter suas premissas e
as cobrancas advindas delas devem fi-
car restritas ao ambiente de trabalho.
As discussoes dos assuntos de trabalho
devem permanecer nesta seara, nao po-
dendo descambar para problemas fa-
miliares. Imagine um chefe sem paren-
tesco falando para seu colaborador:
“Vocé nao devia entregar esse relatério
com tanto atraso. Mas também, desde
pequeno vocé sempre foi enrolado. Pu-
Xou para o pessoal da sua mae”.

Citei, como exemplos, o pai, a mae e o
irmao mais velho porque sao os classicos
lideres de uma familia. Quando empre-
endem uma empresa familiar usando o
critério sucessorio familiar natural, essas
trés patentes serao as principais lideran-
cas da empresa. Por isso, se a sua empre-
sa é constituida por sua familia, evite os
erros classicos deste tipo de gestao:

Nem todos os integrantes da fa-
milia precisam ser “abracado”pela em-
presa. Terdo lugar na organizagao se ti-
verem competéncia para executar o tra-
balho. Um dos maiores especialistas
brasileiros em sucessao familiar, Renato
Bernhoeft, diz que “vocé pode criar uma
empresa e dizer que tem cargo para
todo mundo. Mas nao é a situagao ideal
que todo membro da familia olhe para
a empresa como sua Unica opgdo. Na
medida em que um individuo abre mao
do seu sonho e vai trabalhar na empresa
do pai por falta de opgao, a probabili-
dade maior é de que ele seja um cara
muito frustrado no futuro.”

A patente nao respeita a ordem de
nascimento de cada familiar. O cacula
poderd ter uma patente (cargo e sala-
rio) maior do que seu irmao. A patente
respeita competéncia! Definir quais sao
as competéncias e as formas de se ava-

liar o desempenho evitara sentimentos
comuns como “ela sempre foi a queridi-
nha do papai, por isso esta com um car-
go e salario melhores que os meus.”E é
muito importante que a primeira gera-
¢ao, aquela que comegou todo o negé-
cio, entenda que existe o momento de
passar o bastdo. E é melhor que essa
transicdo aconteca de uma forma har-
moniosa, € nao quando quem iniciou a
empresa falece. A dificuldade é fazer a
primeira geracao entender que a segun-
da geracao vira cheia de novidades e
que essas novidades podem ser boas.
Como foram os deshravadores, a primei-
ra geracao olha com desconfianga para
a segunda, com o seguinte pensamen-
to: “se eu construi tudo isso do meu jeito
como é que esse moleque acha que vai
gerir melhor o negdcio de forma dife-
rente?” Se a proxima geracao for bem
preparada para assumir a empresa, fa-
talmente apresentarad férmulas novas,
contudo fundamentadas para dar conti-
nuidade e progresso aos negécios da
familia;

Os problemas da empresa devem
ser discutidos no ambito profissional,
dentro da cordialidade profissional ne-
cessaria para a boa convivéncia. Nao se
deve apelar para consideragdes pesso-
ais, nem resgates da memoria da infan-
cia para justificar ou acusar seus familia-
res-colegas de trabalho. Em casa, cada
integrante da empresa deve voltar a usar
sua patente familiar. Nada de levar os
problemas e, principalmente, as desa-
vengas profissionais para o dmbito fami-
liar. Essa estratégia auxilia a manter a
familia unida. Em casa, é melhor o cagula
voltar a respeitar o irmao mais velho...

Se a sua academia vive hoje o mode-
lo de empresa familiar e vocé gosta-
ria de ter mais informacoes de como
organiza-la de forma mais eficiente,
diminuindo o nivel de estresse fami-
liar e aumentando a produtividade
da empresa, entre em contato hoje
mesmo conosco, através do e-mail
relacionamento@4goal.com.br. ®

»GOAL
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Sao muitos os atrativos
visuais em uma academia.

“or isso ndo sao todos os alunos que ddo a devida atengdo a banners,

murais e panfletos, prejudicando assim suas agoes de marketing. Um bom 4 ®
=xemplo disso € o fato de que, muito provavelmente, vocé ainda nio viu o RA”,OA CADEM!A

anincio da nossa promogdo de junho e julho, no mural da academia acima.

Zom RADIOACADEMIA além de uma programacao musical exclusiva vocé tem a oportunidade de comunicar-se com seus alunos enquanto estdo
weinando e se divertindo em sua academia, turbinando suas promocodes e proporcionando interagdo entre alunos e lagos de amizade,
wansformando sua academia em um ponto de encontro campedo de retengao.

=afre em contato agora mesmo e conhega a solugdo lider em comunicagdo e entretenimento para academias de todo o Brasill

Music & Emotion for Business

www.listenx.com.br - Tel: 11 5572-7716




A Rio Sports Show
comemorando seus 10 anos de sucesso
esta de volta a Marina da Gloria - RJ
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organizacao 26 de Ju'ho
b informacoes (21 ) 3478- 1 999

o riosportshow@savagetpromocoes.com.br
Endereco Marina da Gléria - RJ
Av. Infante Dom Henrique S/N° - Gloria - Rio de Janeiro

Venha comemorar conosco e aproveite a oportunidade para estar em
contato com as grandes empresas de fitness, que estarao
apresentando as novidades do mercado.
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Manutencao

Dicas de escolha e manutencao
de acessorios - 5 parte

Prof. Almir

. Diogenes Facchinatto
CREF 0019-G/SP.
Diretor Comercial da
OUTFITmixx

Delegado Regional da
FIEP-SP. Palestrante em varios congres-
sos. (11) 3906-0860 / 9712-1060.
outfitmixx@ig.com.br - fiep.sp@ig.com.br
- www.outfitmixx.com.br. Mande suas
sugestoes, criticas e perguntas para:
prof.almirdf@hotmail.com.

ando continuidade ao as-
sunto de escolha e manu-
tencao de acessorios utili-
zados em aulas de lutas, artes marci-
ais e aero-boxe e aulas com sistemas.

Protetor de coxas e protetor
de orelhas: Confeccionados em cor-
vin de alta resisténcia com EVA Soft e
1a. As cores sdo preta, vermelha e azul.

A manutencao e a limpeza deve-
rao ser com produto multiuso ou Flash
Bio Clean diluido em uma parte para
uma de agua e esborrifar sobre o ma-
terial e secar com pano de algodao, a
conservagao destes deverao ser com
silicone em aerossol ou White Clean
Gel e secar com pano de algodao seco.

PROTETOR DE COXAS

I PROTETOR DE ORELHAS

Coquilha: Confeccionada em re-
sina revestido em corvim, em cores pre-
ta, vermelha ou azul e Soft. Sua manu-
tengao e limpeza deverao ser com pro-
duto multiuso, “Lysoforme” ou Flash
Bio Clean. A conservacgao é com silico-
ne em aerossol.

A

Sapatilhas, protetores de ca-
nela e raquete: Confeccionados
em tecido de “capota” de alta resis-
téncia nas cores preta e vermelha, e
EVA de densidade 90. A limpeza e
manutengao destes materiais deve-
rao ser iguais aos anteriores citados
acima.

| SAPATILHAS

PROTETOR DE CANELA

_| RAQUETE P/ TREINO |_

Cintos abdominais e cordas:
Existem dois tipos de cintos: o Sinté-
tico confeccionado em corvin preto
ou azul e EVA densidade 90 e.com
feixe de velcrom de alta resisténcia e
sua limpeza devera ser com produtos
multiuso ou com Flash Bio Clean; e
os de Couro, confeccionado em cou-
ro cru duplo, a manutencao utilizar
somente silicone em aerossol e pano
seco.

As cordas: existem quatro tipos,
Sisal e Nylon com cabo sem rolamen-
to, de Couro e PU com cabos de ma-
deira com rolamentos ou em PVC com
ou sem controle de pulo. A manuten-
cao devera ser com silicone em aeros-
sol e panos secos.

CINTOS ABDOMINAIS

e
l CORDAS I

Protetor de boca e dentes: E
um material de uso exclusivo. Confec-
cionado em Etilvinilacetato avancado
nao toxico, € leve e de alta resisténcia,
podendo ter aroma de menta, ser sim-
ples ou duplo, transparente ou colori-
do: preto, vermelho, azul e amarelo.
Manutencao e higienizagdo com soro
fisioldgico e conservar em um estojo

o ®
N

PROTETOR DE BOCA E DENTES I
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xiste uma grande diferen-

¢a entre convencer e per-

suadir pessoas. A primei-
ra trata de vocé apenas fazer a
outra pessoa entender a mensa-
gem a respeito do que vocé dese-
ja a segunda trata de vocé, exclu-
sivamente, fazer com que a pes-
soa faga o que vocé deseja.”

Embora pouco individualista a
frase acima trata do grande desa-
fio encontrado hoje em dia nas or-
ganizagGes que é motivar as pes-
soas a realizar suas agbes com ex-
celéncia. Definicdo que encontra
grande apoio perante a maioria
dos gestores, no entanto, o mai-
or dos grandes desafios dos me-
Ihores gestores é o de fazer com
que a outra pessoa - que hierar-
quicamente ocupa um cargo in-
ferior - entenda que o que ela faz
por vocé (gestor) faz a si mesma.

Dentro de uma organizacéo
assim como em uma sociedade
tudo que é feito pelo préximo
tem muito mais valor do que aqui-
lo que é feito pra si mesmo, nao
€ a toa que frequentemente o ser
humano experimenta aquela sen-
sacao de vazio no coragao. Essa
sensacao € muito destrutiva, pois,
causa um sentimento de que
Tudo gue a pessoa faz ndo as com-
Di=t= = conseguentemente as des-
MOTYS.

Mot

Ivacao

Alinhando este raciocinio com
o que foi dito no artigo anterior
sobre lideranga temos um cenério
novo, um cenario que prioriza o
ser humano antes do trabalho, em
outras palavras temos um novo
entendimento a respeito do valor
do tempo que as pessoas dedicam
a elas mesmas e o tempo que de-
dicam ao trabalho.

Entdo, como fazer com que as
pessoas entendam e pratiquem
uma expressado tao difundida
como esta: “aquilo que fazes ao
proximo fazes a si mesmo”?

Essa expressdo so é dificil de
entender e de se praticar porque
as pessoas se véem separadas umas
das outras.

Supondo que o seu negdcio é
um bote que desce a pior corre-
deira que existe e nesse bote es-
tao: o cara que orienta e conhece
o melhor caminho para chegar séo
e salvo ao destino, dois remado-
res e mais dois tripulantes que uti-
lizam o peso do corpo para esta-
bilizar o bote para que o mesmo
nao vire e coloque tudo a perder,
responda a pergunta: Existe al-
guém dentro desse bote (que é
0 seu negocio) que nao é vocé?

Se vocé responder que “néo,
afinal, todos sdo o que eu sou”

Thiago Villaga
Professor, Membro e
Fundador da “PRO-E.F”.
Gestao e Consultoria
em Educacao §

Fisica.

Orienta estudantes,
profissionais e empresas a desenvolver
habilidades de cunho comportamental,
relacional e gerencial. Para maiores

informacdes: thiago.villaca@gmail.com.

vocé conseguira responder a per-
gunta anterior sobre o que vocé
faz pelo préximo faz a si mesmo.

"Hoje em dia o clima de com-
peticdo que existe, tanto na soci-
edade como nas organizacdes,
nao permite que as pessoas se ve-
jam como “"UM SO” e sim como
concorrentes.”

Portanto, o grande desafio de
conseguir fazer com que as pes-
soas fagam o que vocé deseja de-
pende, em primeiro lugar do que
vocé faz a si mesmo e em segun-
do lugar do que as pessoas enten-
dem a respeito do que vocé faz a
elas e principalmente POR elas. O
exemplo abaixo explica melhor:

Certa vez chamei a atencao de
um estagiério a respeito do seu
comportamento no horario de tra-
balho, ndo foi a primeira e tam-
bém néo seria a ultima, contudo
nesta vez eu usei um pouco mais

0 grande desafio de consequir fazer com que as pessoas facam

o gue voceé deseja depende, em primeiro lugar do que vocé faz

# i mesmo e em segundo lugar do que as pessoas entendem a

"=speito do que vocé faz a elas e principalmente POR elas”.




Nao existe nada que motive mais uma

pessoa do que a possibilidade dela SER o

que ela é e também a possibilidade de ser
MAIS do que ela é.

de energia e ele ficou chateado
com o tom da minha voz, mas
ndo ao ponto de parecer des-
respeito. No fim do seu horério
em sala chamei ele e disse:

- Olha sé, por que vocé esta
com essa cara?

Ele respondeu:

- Fiquei chateado com o jeito
que vocé falou comigo, achei
que nao havia necessidade.

- Ah néo, entdo como vocé
me explica que nao € a primeira
vez que eu falo a mesma coisa
com vocé?

Antes dele responder eu dis-
se:

- Além do mais seria muito c6-
modo, pra mim, ficar olhando e
nao dizer nada, eu podia muito
bem queimar o seu filme com o
coordenador, mas estou falan-
do com vocg, por que eu gosto
de vocé e principalmente do seu
trabalho e sei que vocé pode ser
muito melhor do que esta sen-
do, no entanto, vocé deveria en-
tender que o que vocé chamou
de "esporro” é, na verdade, uma
orientacdo para quando vocé
terminar a sua faculdade vocé
seja contratado e eu poder di-
zer com orgulho que valeu a
pena ter falado com vocé.

Ele ndo teve nem como con-
tra argumentar, apenas olhou e
disse obrigado.

Outro grande desafio das
empresas € o de motivar as pes-

soas a partir do SER e nao atra-
vés do FAZER.

“Vocé é um SER humano e
nao um FAZER humano”

N&o existe nada que motive
mais uma pessoa do que a possi-
bilidade dela SER o que ela é e
também a possibilidade de ser
MAIS do que ela é, em outras
palavras ndo existe ambiente me-
Ihor do que aquele que a pes-
soa se sinta a vontade para ex-
pressar as suas vontades sem ser
julgada, ndo existe ambiente
melhor do que aquele que nédo
pede para que a pessoa “vista
uma mascara” e seja aquilo que
VOCE - gestor - gostaria que ela
fosse, ndo existe ambiente me-
Ilhor do que aquele que permita
a pessoa a se desenvolver como
ser humano e finalmente nao
existe ambiente melhor do que
aquele que as pessoas tenham
CERTEZA de que quilo que VOCE
- LiDER - faz por ela faz a si mes-
mo, pois isso cria um ambjente
de estrema confianca. '

Motivar sempre soou como
uma acao externa interferindo
em um estado interno, contudo
0 novo cenario que foi e esta
sendo descrito aqui, nestes arti-
gos, pode inverter este quadro
transformando o estado interno
e como consequéncia interferir
no estado externo, afinal:

“Motivacao € a acao

a partir do ser”.e

pmepublicidade com be

Saia na frente

com a nova Supertech

PROFISSIONAL

A nova esteira FC 2.0 Profissional da Supertech
oferece design arrojado, conforto e seguranga.

Com 8 programas de X
treinamento pré-definidos e \ o
sistema de absorgao de =
impacto por deck oscilante, a
FC 2.0 é a grande novidade

do ano no Brasil.




Case de Sucesso
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Flex Academia

m Goidnia um case de su-

cesso busca sua consoli-

dacdo e amplia suas bus-
cas investindo em gente convidan-
do nosso colunista Jorge Gongal-
ves para conduzir seu trabalho de
consultoria. A academia hoje co-
mega 2 implementar seu plano de
crescimento para mais uma unida-
de. Veja os depoimentos e consi-
deracoes de alguns lideres do time
de colaboradores.

Por Marcio Soares, “a visao de
um dos gestores: o mercado naci-
onal do fitness e bem-estar vém
evoluindo em ritmo acelerado nos
ultimos anos. Acompanhando a
tendéncia mundial, novos concei-

tos e abordagens foram sendo
incorporados e o grande foco da
atividade fisica passou a girar em
torno de sua efetiva contribuicao
para a qualidade de vida das pes-
soas. Conquistar uma posicao de
destaque neste mercado em evo-
lucdo exige hoje uma permanen-
te busca de conhecimento além,
é claro, de capacidade de gestao
competente que garanta compe-
titividade e sustentabilidade. Para
tanto, ha necessidade de mobili-
zacao de inteligéncias e talentos
para gerir estratégias inovadoras
em sistemas internos mais eficien-
tes e proporcionar melhores pro-
dutos e melhores servicos. Inves-
tir em capital humano devera ser,

pois, fator preponderante para
assegurar a possibilidade de se
manter e atrair liderancas e equi-
pes comprometidas, preparadas
para estruturar procedimentos
adequados e, em especial, anteci-
par solugdes criativas e consisten-
tes que possam nao s6 fazer pros-
perar o negdécio mas também
construir uma atmosfera de rela-
cionamentos e de interatividades
compativeis com o conceito de vi-
ver bem e melhor”.

Por Carla Mesquita: “o depar-
tamento de marketing da Flex Aca-
demia vive um momento de gran-
de aprimoramento. O espirito de
unidao de todo o time FLEX esta




Sua academia na palma da m3o

Micro Fitness
Estabilidade, design facil e moderno.
Controle financeiro completo.
Retencdo e fidelizacao de clientes.

. to
mﬁdULo ReLauonamen
Mo&dulo de Acesso
Controle-total de acesso, identificacdo
por carteirinha ou digital, fotos e
videos, controle de inadimplentes.

Mo&dulo Relacionamento
Controle do ciclo de vida em todas as
areas da academia e diagnostico com
cores, analisando as etapas ndo
realizadas.

Micro Marketing
Retencao de clientes e relacionamento, e-mail
marketing, maladiretae telemarketing.
Identificacdo de datas criticas, controle de
frequiéncia dos clientes, novas matriculas e
aniversariantes.

Micro Training
Tudo para musculacdo, videos de
exercicios, estatisticas, elaboracao de
série, periodizacdo por professor,
integracao com palmtop.

Micro Physique
Avaliacdo médica e funcional, com
comparacao de fotos digitais.

Editor de protocolos, perimetria,

percentual de gordura, envio via
web.

Madulo Turmas
Gerenciamento de aulas coletivas,
controle de pauta, atividades, professor e
gerenciamento de vagas por turma e
professor.

LL;L—\C MICro

urnversn'l:]

integrando setores, construindo valores

Av. Nossa Senhora de Copacabana, 647 Sls: 701, 702, 703,705 e 707.
Tels. Rio de Janeiro - (21) 2548-3747 / Nextel. 7893-3830 / Cel. 9384-8439 Filiada a

Sao Paulo - (11) 3522-4265 725
Brasilia-(61) 4063-7690

www.microuniversity.com.br
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contribuindo para que as parceri-
as crescam a cada dia, que os
eventos se transformem em um
verdadeiro show e que o proprio
relacionamento interno seja mais
produtivo nos levando a 6timos
resultados”.

Por Kleyton de Franca: "o tra-
balho em células permite que to-
dos os colaboradores participem
do processo de construgdo da
qualidade, por meio de muito trei-
namento, didlogo e trabalho. A
intencao é que cada um se sinta
responsavel pelo resultado final.
As células da ginastica e do spin-
ning estdo criando mecanismos
para que todos conhegcam a mo-
dalidade, seus beneficios, e como
fazer para torna-la ainda mais
atrativa”.

Por Fernando Brandéo: “O trei-
namento conduzido pelo consul-
tor Jorge Gongalves modificou a
visdo dos professores e promoveu

o amadurecimento das relagdes
dentro da empresa, o que vai re-
fletir num melhor atendimento ao
cliente. Também mudamos algu-
mas posturas, a fim de atribuir
valores ao que vendemos, inter-
ferindo diretamente no processo
de decisdo da pessoa”.

Por Silvia Karla Corréa, lider do
time de relacionamento. “a Con-
sultoria do Jorge Gongalves veio
com muitas novidades e informa-
coes que nos fizeram perceber o
quanto o relacionamento com o
cliente é importante. Consegui-
mos diferenciar nosso atendimen-
to, podendo analisar o perfil do
cliente e sua real necessidade para
oferecer aquilo que ele deseja e,
acima de tudo, dar o resultado tao
esperado. O mercado fitness cres-
ce cada dia mais e, com isso, o que
nos diferencia é a qualidade de
atendimento e a capacidade de
oferecer grandes resultados aos
nossos clientes”.

Por Giselle Bessa: Lider do gru-
po da conexdao.com: “a conexdo
tem uma das fungdes mais impor-
tantes dentro da academia, fazer
a integracao entre todos os cola-
boradores e atender o cliente du-
rante os trés primeiros‘meses. As-
sim, a conexao torna-se direta-
mente responsavel pela perma-
néncia do cliente na academia.
Para isso, é preciso saber o que
ele busca, adequar o ambiente as
suas necessidades e procurar in-
tegra-lo ao espacgo”.

Por Rogério Soares: “neste pri-
meiro momento da acdo da con-
sultoria abracamos um grande de-
safio, o de iniciar um trabalho de
P&D, com uma célula de conheci-
mento que quer fortalecer o gru-
po de corrida da Flex e melhorar
a divulgacdo interna sobre o pro-
grama, a fim de envolver toda a
equipe de professores neste obje-
tivo. Neste sentido, acdo funda-
mental é a realizagao de pesqui-




sas entre os clientes, o que ir4 nos ajudar a desenvol-
ver melhor os programas e servicos da Flex atenden-
do as necessidades do cliente”.

Por todos os colaboradores: “todos do
nosso time estdo muito envolvidos na
conducédo do trabalho e agradecidos ao
nosso gestor Edson de Castro por nos
Consultor Jorge Gon calves e Proporcionar esta grande oportunidade e

g i continuaremos empenhados de forma apai-
Edson de Castro - Diretor proprietario 5 P , ; ,,p
Xonada para construir a Flex Maior”, :

Porque seus clientes devem
gastar energia com os aparelhos
nao com os chuveiros.

CIT REWATT ¢ uma tecnologia que recupera o calor

la &gua do banho para prée-aquecer a 4gua fria que vai para
\entrada do chuveiro. Com ele vocé reduz em até 50%

I consumo de energia elétrica nos chuveiros

asua academia, enquanto seus clientes tomam banho

om conforto e higiene. Pratico e de fcil instalagéo,

do necessita quebrar paredes. E a forma de aquecimento

€ dgua para banho mais barata e vidvel que existe.

que ja reduziram o custo com
 energia elétrica em seus
‘ chuveiros e ainda
 contribua para m
' ambiente.

Adquira seu Kit Rewatt através da Brasil-Eco e pegue pesado na economia el B e ’.
sem fazer esforco. www.rewatt.com.br - eco.brasil@yahoo.com.br R . ;j- ol E
R. Bonsucesso, 520 - Carlos Prates - BH/MG - 31 2555,3029 € ‘ j

Solugdes em eficiéncia energética
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BUSIness e Esporte e Lazer Show

Feira Internacional de
Equipamentos o Servios do Esporte

De 3 a 6 de setembro, no Palacio das Convengées do Anhembi,

acontece o Congresso Internacional de Esportes e Lazer e a SP|

edicdo do maior Encontro de Esportes da América Latina, a FORUM DO ESPORTE PARA LOJAS, INDU
Sports Business. Com realizagéo da Federagao Paulista de ﬁ‘ : CLUBES, ESCOLAS, CONSTRUGAO
Sports e Fitness (FPSF), organizagio da GMF Promogdes e PROCISSIONRS DA GA N
coordenacao técnica da Associacao Brasileira da Industria do

Esporte (Abriesp), o evento tem o apoio do Ministério do
Esporte, da Secretaria de Esporte, Lazer e Turismo do Estado
de Sao Paulo e da Secretaria de Esporte, Lazer e Recreacao
da Cidade de Sao Paulo.

Palestras e um workshop s6 para o publico de academias
acontecerdo nos dias 4, 5 e 6 de setembro. O proprietario do
sistema Acade System (http://www.acadesystem.com.br), Luis
Perdomo, prepara palestras de cerca de 3 horas para oferecer
aos participantes o conceito de gestao estratégica, marketing e
vendas de academias e também um workshop com cases de
sucesso, estatisticas sobre o setor e consultoria ao vivo.

“Vamos mostrar como funciona o nosso sistema de gestao
comercial de academias, que hoje tém mais de 40 associadas,
e os resultados positivos, com taxas de crescimento de 30% ao
ano no faturamento, além de como é possivel ter bons

resultados sem aumentar custos”, diz Perdomo. Durante o evento também serao abordados E
temas como Leis de Incentivo, Fundos e

O sistema, que sera apresentado durante as palestras e Financiamentos, Cursos Técnicos para

-detalhado no workshop, oferece ainda cursos e treinamentos Capacitagéo de Professores e Interacao com

para gestores, consultores de vendas e desenvolve produtos Secretarias de Esporte.

especiais para cada academia. Esses produtos especiais fazem
as academias terem maior resultado em menor tempo.

Realizagdo

www.sportsbusiness.com.br &5TNESS
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marketing@physicus.com.br

EQUIRPAMENTES PROJETADOS
POR PRCOFISSIGNAIS
ALTANMENTE CAPACITAD@SIII

Todos os aparelhos da Physicus, séo
pré-testados em laboratorios antes de ir
para os clientes. Apds aprovados por
especialistas em biomecénica e
ergonomia, € que a Physicus envia seus
produtos, que juntos, resultam no
melhor equipamento do Brasil e um dos

ATENDEMOS i) melhores do mercado mundial.

TODA AMERICA
DO SUL

SAIBA MAIS SOBRE OUTROS PRODUTOS\###rsreusi\

Fabrica - Show Room - Vendas

@m)m

Rod. Feliciano Salles Cunha, Km 566/SP 310 - Bairro Limoeiro - Cep. 15350-000 - Auriflama/SP



Um aparelho que dispensa até o uso de
energia elétrica s6 poderia dar resisténcia.

Mesmo sendo lider de mercado e presente em mais de 20 paises
a Movement ndo para de inovar. Prova disso é o Eliptico £ %8
com 16 niveis de resisténcia eletromagnética e 10 programas &=
treinamento em um equipamento com design inovador, aliasds
tecnologia e conforto para quem busca a melhor performance.
Saiba mais sobre essa novidade.

Movernment
% Bruddes
0800 772 40 80 www.movement s




