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CONHECA 05 CASOS REAIS DE ACADEMIAS
QUE ALCANCAM NUMEROS FANTASTICOS.

DESCUBRA O QUE AS ACADEMIAS

DE SUCESSO TEM EM COMUM!
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Carissimos leitores e amigos,

assado o carnaval, comeca definitivamente

0 ano de 2010. Nosso pais desperta mesmo

apos esse feriado, onde encontra em nosso
carnaval, o maior espetaculo da terra. Serd um ano de
muito trabalho, a fim de alcangar nossos objetivos,
consolidando nossas empresas e mostrando ao mun-
do a forga, ndo s6 de festas e alegrias,” mas também
de nosso mercado empresarial no ramo do esporte,
fitness e wellness.

De agora em diante, nosso pais liga o motor da
industria interna, e progressivamente, comecga a girar
sua engrenagens, colocando em movimento suas ro-
das numa estrada de altos e baixos, lutando para
conquistar mais um espago em meio as outras loco-
motivas internacionais.

Este ano, 0 mundo estara de olhos voltados para
um esporte, onde o Brasil é e sempre sera destaque:
o futebol!

Ndo podemos esquecer também das eleicGes.
Elegeremos esse ano: Presidente, Governadores, Se-
nadores e Deputados. Em que isso influencia em
nosso ramo? Em tudo. Devemos escolher bem nos-
sos representantes, afinal dependemos deles para
formular, e realizar projetos que possam gerar re-
cursos e condicdes para o mercado esportivo, de
fitness e de wellness.

Em uma das matérias da revista, escrita por Jodo
Batista, temos a indagagdo: “O século XXI fez dez anos,
vocé se deu conta?” A importancia que isso tem em
relacdo a entender que devemos realizar constante-
mente nossos trabalhos, em busca de melhores re-
sultados e reconhecimento geral.

Dito isso caros leitores amigos, vamos agora, de-
pois de nossas tradicionais festas, levantarmos as
mangas e batalhar cada dia que passar e conseguir
dar um passo sempre a frente, e é claro que esse
passo seja sempre firme e decisivo.

Boa leiturall!l
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Reflexao e A¢ao - com Jorge Gongalves

Uma carta de valor

s empresas e seus gestores vivem o desafio de manter em harmonia e equilibrio,

quatro pilares para sustentar sua sobrevivéncia. O primeiro € o pilar econémico

e financeiro, que em meu juizo de valor, é o de maior relevancia, pois se a orga-
nizacdo ndo gerar lucratividade, ndo consegue se manter ativa. O segundo é o pilar dos
colaboradores, onde o gestor deve propiciar um ambiente harmonioso, baseado no cresci-
mento de cada um e do grupo, pois se a empresa conseguir gerar satisfacdo na equipe
através do desenvolvimento do trabalho do dia a dia e propiciar um ambiente que estimule
a aquisicdo de conhecimento, teremos pessoas satisfeitas, que irradiam felicidade para
outras pessoas. O terceiro é o pilar do cliente. Vivemos um momento onde o consumidor
de servicos e produtos estd cada vez mais exigente. Nossos processos de atendimento
precisam se aprimorar e temos que entregar mais valores, encantando-o e satisfazendo
seus desejos. O quarto pilar é o social e para entrega-lo com competéncia sdo necessarios
alguns questionamentos: que valores estou entregando a sociedade? Minhas atividades
estdo focadas na sustentabilidade e na distribuicdo de renda? Tais atitudes, por algumas
vezes, ainda podem parecer utdpicas, mas cada vez mais estdo presentes nos negocios.

A acdo que proponho é que vocé monte com seu time
uma carta de valor, onde possam definir, como na cons-
tituicdo de um pais, o que é importante para sua empre-
sa. Por algumas vezes, quando falo a empresarios e ges-
tores, o argumento deles é de que isto que digo somen-
te se aplica as grandes empresas. Minha resposta é que
as grandes empresas n3o nasceram grandes e os princi-
pios de gestdo tém que ser ordenados desde o inicio.

A seguir, coloco a seqliéncia metodoldgica que utili-
zo em meus trabalhos, para que vocé possa montar sua
carta de valor.

Visdo: Ela define aonde vocé quer chegar? Lembra
da pergunta “o que vocé quer ser quando crescer”, pois
€ mais ou menos isso que vocé deve responder tentan-
do estipular a data de chegada objetivada;

Missdo: O que vocé e seus colaboradores vao fazer
no dia a dia para buscar a meta, a visdo? Que frase vai
nortear esta busca? Esta frase deve ser simples e obje-
tiva, missdes com muito texto viram um montdo de “coi-
sas” escritas sem validade. O time deve entender esta
frase, de forma simples e compacta;

Valores: Tais como confianga, igualdade, honestida-
de, enfim posicoes de valores humanos que prendam e
alicercem as agdes das pessoas na empresa;

Conceito: Todo negocio, na nova era do conhecimen-
to que vemos hoje, tem gue ter um conceito, uma causa
maior que nos leve a frente e que fique “carimbado” em
nossa marca, de forma explicita. Um marco que sempre
aparece em meus trabalhos é o desenvolvimento da edu-
cagdo e o cuidado e respeito com pessoas;

Estratégia: Qual o caminho que serd adotado para se

Jorge Gongalves

r de empresas

ite
trabalho no sit€.
eu e e-mail para

£ consulto

: is sobre ele e s i
Saiba mals es,com.br ou envl

i oncalV!
Mg[ggg___————'—_
jorge@]orgegoncalves.com.br.

alcancar os objetivos da empresa? Este deve ser descri-
to de forma objetiva e clara;

Convicgoes: O que me leva a proceder da forma que
procedo? Pode ser um grupo de convicgoes; exemplo: o cli-
ente é guem paga o nosso saldrio. Minha convic¢do pesso-
al é que a cada porta que abro, outras me sdo abertas;

Planejamento: Quais sdo as etapas gque vou seguir
para desenvolver as agoes do dia a dia? Pense que vocé
estd em um trem e tem que chegar a estagao final. Para
isto, vocé vai ter passar por algumas outras estagoes.
Descreva o que vai fazer em cada uma delas.

Fica aqui, mais do que uma reflexdo, a vontade de
té-lo inspirado e colaborado para que tome agdes jun-
tamente com seu time, embasadas nos conceitos de ges-
tdo atuais, norteando seu crescimento de valor. B

|
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RH e Relacionamento I

Vem com tudo 2010

erta vez caiu em minhas méos

uma revista que dizia algo fantds-

tico sobre o ano novo. Era alguma
coisa sobre a nossa motivagdo em fazer
tudo diferente no ano que sucede, porem,
a indagacdo do autor do artigo dizia que o
mais importante ndo é o ano novo em si,
mas a nossa capacidade de refletir e que-
rer mudar, Basicamente o mais fantastico,
segundo o autor, é que quem inventou
“esse negocio de ano novo” é um cara mui-
to sabio, pois ele conseguiu compreender
algo mais profundo do que a mudanga de
nimeros (2009 para 2010) ele conseguiu
compreender que o ser humano, necessa-
riamente, busca mudangas, renovacoes e
conseqliéncias diferentes e melhores do
que vivenciou no ano que passou.

Me apeguei ao artigo de uma maneira
que isso ficou na minha cabega por longos
7 dias e consegui perceber que ao mesmo
tempo que buscamos tudo o que ele (au-
tor) disse nds temos um certo “receio” de
conquistar tais coisas...

Em geral, no obscuro de nosso ser, nés
somos bombardeados de informagdes que
nos familiarizam com a derrota, com o fra-
casso. Nés, ao longo da vida, somos condi-
cionados a aceitar a nossa tristeza como
algo normal (de fato, queremos apenas que
ela passe). O ser humano aprendeu a acei-
tar a interrupgdo de um projeto no meio do
caminho como algo comum e corriqueiro,
aceitamos ndo terminar um bom livro e de
vez em quando a nem comecar alguma coi-
sa com medo do que pode acontecer, pois
acreditamos que ndo somos merecedores
de tal GLORIA. A gente se acostumou com o
conforto, nés acreditamos que fazer o nos-
so melhor é sinal de “vai dar muito traba-
Iho”, o que confirma a nossa busca incan-
savel pelo conforto e ndo percebemos que
ele nos enferruja, ndo percebemos que o
conforto é o maior inimigo do SUCESSO...

Surpreendentemente nds temos aver-
sdo em recomecar qualquer coisa (pensa-
mos: tudo de novo?), sentimos inseguran-
¢a nas coisas novas, temos medo de ma-
chucar o outro e de nos machucar (e por
conta disso permanecemos estaticos), te-
mos medo da mudancga, temos medo de
arriscar, pelo simples fato de acreditarmos
que precisamos pensar duas vezes antes
de fazer qualquer coisa, s6 que ndo perce-
bemos que aceitando isso nés estamos nos
privando de testar as nossas potencialida-
des...

“Na boa”, isso me faz pensar que nds
realmente temos medo da nossa capacida-
de de VENCER, temos medo do qudo BELO
podemos ser, das MARAVILHAS que pode-
mos realizar, temos medo da nossa GRAN-
DIOSIDADE, temos medo de conseguirmos
0 que queremos (muitos se dizem ndo me-
recedores de tais desejos) e por fim temos

medo de sermos felizes na primeira tenta-
tiva.

Como é engracado esse negocio cha-
mado VIDA...

Nés tentamos um resultado diferente
fazendo as mesmas coisas, querem‘os mu-
dar, mas continuamos a pensar da mesma
forma, queremos ser melhores do que fo-
mos e continuamos a ndo gostar do que
falam sobre o que precisamos melhorar,
gostariamos de um mundo melhor e mais
justo e ndo entendemos que antes de que-
rer que o mundo seja melhor e justo nos é
que precisamos exercer, melhor, a nossa
forma de pensar no préximo, no mundo e
como consequéncia perceber que justica
ndo pode ser encarada como algo re-ativo
e sim preventivo.

Queremos ser felizes, mas fugimos da
dor, queremos amar e temos medo de nos
machucar, desejamos alguém pro resto de
NOSSAS vidas e ndo percebemos o quanto
esse pensamento é egoista, pensamos que
o ciume é um sintoma de “gostar de al-
guém” e ndo percebemos que esse senti-
mento esta ligado ao medo e ndo ao amor...

Confesso que a maior justica que pude
fazer a meu favor foi perceber que as coi-
sas que chegam devem ser ACEITAS. Ndo
importa quem me fez mal, nem quando
aconteceu, nem onde doeu e sim como
encaro os fatos.

E a tal da RESILIENCIA na pratica...

S6 entdo pude compreender algo supe-
rior, algo que dizia “ndo resista, é assim
mesmo, tudo acontece de maneira perfei-
ta, tudo esta acontecendo como deveria
acontecer, esse é o propdsito da sua vida,
ndo resista as coisas, bendiga-as, tudo ser-
ve para tornar vocé uma pessoa melhor e
tudo acontece no precioso momento que
precisa acontecer, basta apenas vocé
aprender que existem coisas que podem
ser vistas como OPORTUNIDADES ou como
ameacas, vocé é quem escolhe como quer
ver o mundo”

Falando parece facil, ndo é?

Entdo a vida nos mostra que sé conse-
guiremos enxergar as coisas do modo que
quisermos a partir do momento que esco-
lhemos deixar de enxergar as mesmas coi-
sas com as LENTES do mundo e percebemos
que o sucesso esta no final do caminho mais
dificil, no obstaculo mais estressante...

H3a algo errado na sua vida? De aten-
¢d0 a isto e pense: “n3o poderia ser dife-
rente?” a maioria das coisas que pensamos
estar erradas ndo passam disso... ndo pas-
sam do que pensamos...

E s6 entdo poderemos estabelecer
onde queremos chegar, so entdo podemos
olhar para um ponto, de certa forma, dis-
tante e dizer, “eu estarei 13"...

A frase que diz: “Para saber onde quer
chegar é importante saber onde esta” de
certa forma ndo esta completa, pois em um
entendimento mais profundo para saber
onde queremos chegar precisamos saber
como chegamos ao lugar que estamos nes-
te exato momento. Na prética eu s6 estou
escrevendo nesta revista porque em 1998
(11 anos atras) eu escolhi a Educagdo Fisi-
ca para minha vida e daqui a 3 ou 4 anos
terei a minha escola por que aprendi que,
por onde passei, muitas coisas podiam ser
diferentes.

Para os pessimistas esse “texto” soa
como um discurso de vitima, para os que
estdo “em cima do muro”, algo duvidoso,
para os otimistas algo que precisava acon-
tecer, para outros soa como algo inspira-
dor...

E vocé? Qual a sua escolha? Onde quer
chegar em 2010? O que no final deste ano
que vem vocé gostaria de pedir para 20117
Importa? De certa forma sim, mas ndo es-
queca do mais importante: “de olhar para
aquilo que lhe trouxe até onde esta nesse
exato momento” e aceitar que é merece-
dor de tudo, desde o que ja aconteceu em
sua vida ao que vocé deseja conquistar
daqui pra frente.

E entdo volto a lembrar da conclusdo a
respeito do artigo que recebi e a reflexdo
final é que temos medo do que buscamos...
S6 que n3o existe vitima, ndo existe preten-
sd0, ndo existe duvida, existe aquilo que
precisou existir...

Se fosse pedir alguma coisa para TODOS
em 2010, eu gostaria de desejar uma nova
LENTE a cada um, para enxergarmos as vi-
torias como algo inevitavel, a renovacdo
como um habito continuo (se possivel,
toda vez que acordamos), as mudancgas
como algo comum, as dificuldades como
oportunidades, o medo como algo a ser
superado, a dor como uma forma do cora-
¢do dizer que a mente esta enganada so-
bre o que acredita, o recomego como uma
oportunidade de ajustar as coisas... Enfim
precisamos encarar RISCOS como APRENDI-
ZES e FAZER o “o nosso melhor” como algo
natural...

“S6 ndo erra quem nunca fez nada”
(autor desconhecido)

VEM COM TUDO 2010!!!!!! m

Thiago Villaca

Coordenador AlBody Tech - Unidade
Botafogo - Contato:
thiago.villaca@abodytech.com.br
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ANno novo...

Valores vellh

..............................................................

em chegando o fim de

mais uma década, a pri-

meira desse novo milé-
nio. Um ano marcado de uma for-
ma que, infelizmente, a humani-
dade caminhou para a diregdo
contraria: muitas coisas que an-
tes nos surpreendiam comegam
a ser "naturais", pois o mundo
evoluiu (ou involuiu).

Testemunhamos

rem ter, poucos buscam ser.
Muitos buscam posigao social
e poucos sao os que ainda abra-
gam uma causa e seriam capa-
zes de dar tudo por ela.

O "eu" tornou-se rei e como
ha muitos "eus" espalhados
pelo mundo, ha muitos reis
também, que se sentem pode-

rosos e acima de
tudo. E hinguém

muitos valores inver- Muitas esta acima de tudo
tidos: o que é anormal pessoas enquanto os ho-
tornou-se comum; o procuram a mens ndo consegui-

que é imoral, tornou-
se corrigueiro; a vio-
léncia nos revolta, mas
nao nos impede de
dormir. O bom/bem é
motivo de chacota e o
mau/mal é o esperto,
0 que tira proveito de

profisséo onde
vdo ganhar
mais e poucos
sdo os que
ainda fazem
alguma coisa
por paixdo. E
isso... Falta

rem controlar a na-

tureza. O que o mun-
do precisa é de VER-
DADE, daquela paz,
que sé encontramos
quando nosso coragdo
se sente saciado e um
coragao precisa de

tudo. Antes, compre- paixdo no amor para se alimen-
endiamos nossos pais mundo! tar.

com um simples olhar,

hoje tudo é diferente, Esperemos que

criticamos sua maneira de viver
e de pensar e ndo sabemos ensi-
nar o significado de liberdade
para nossos filhos.

Muitas pessoas procuram a
profissdo onde vdo ganhar mais
e poucos sdo os que ainda fazem
alguma coisa por paixo. E isso...
Falta paixdo no mundo! O mate-
rialismo tomou conta de todos,
que correm atras de um consu-
mismo desenfreado. Todos que-

2010 finalize essa primeira déca-
da nos dando esperanga de ndo
desacreditarmos da vida, nem do
bem, nem da forga do bem e, aci-
ma de qualquer coisa, ndo desa-
creditar de Deus!

Que cultivemos o amor, a paz,
a alegria, o sorriso e nos trate-
mos com respeito, amor, com-
preensdo e tolerancia. Ninguém
deve sentir vergonha de ser di-
ferente num mundo onde todos

Que cultivemos o amor, a paz,
a alegria, o sorriso e nos
tratemos com respeito, amor,
compreensdo e tolerdncia.
Ninguém deve sentir vergonha
de ser diferente num mundo
onde todos querem fazer (ser
ou ter) igual. Pessoas
diferentes sdo pessoas
especiais, deixam marcas,
fazem-se lembrar no mundo e
deixam algo de seu em tudo
que fazem.

querem fazer (ser ou ter) igual. |
Pessoas diferentes sdo pessoas
especiais, deixam marcas, fa-
zem-se lembrar no mundo e dei-
xam algo de seu em tudo que
fazem.

Sejamos especiais neste mun-
do, onde todos desejam ser (nem
que por um dia) celebridade. So
como pessoas especiais deixa-
mos saudades e seremos "estre-
las", com brilho préprio... sem-
pre!m

Cacilda Velasco

Professora, pedagoga e psicomotricista.
Presidente da ASSOCIACAQO VEMSER.
www.associacaovemser.org.br
www.cacildavelasco.com.br
cacilda@cacildavelasco.com.brr
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Gestao Fitness

o analisar algum produto todos

parecem entender o que é a

qualidade ou do que se trata,
mas ao tentar definir, logo se conclui a difi-
culdade em normatizar a terminologia.

0 que é mesmo a qualidade?

0O conceito de qualidade é bastante
complexo e de dificil consenso e pode assu-
mir diversos significados de acordo com a
percepcdo e nivel de entendimento de cada
individuo ou cliente.

AFNQ define a qualidade como a “tota-
lidade de caracteristicas de uma entidade
(atividade ou processo, produto), organiza-
¢do, ou uma combinagdo destes, que lhe
confere a capacidade de satisfazer as neces-
sidades explicitas e implicitas dos clientes e
demais partes interessadas.”

Muitos sdo os estudos em torno do con-
ceito de qualidade e apesar das diferentes
tentativas, contextualizages ou explica-
¢des, ha um denominador comum que € o
cliente. A maioria das defini¢des ira recair
na abordagem baseada no usudrio, afir-
mando que a qualidade percebida pelo cli-
ente deve corresponder ou superar suas ex-
pectativas. Mesmo que inconsciente, des-
de o inicio do estudo do conceito, onde a
preocupagao maior era na fabricacao cor-
reta, o usuario sairia ganhando ao adquirir
um produto melhor.

Respondendo SIM as seguintes pergun-
tas vocé podera concluir que sua empresa
estd no caminho certo?

1 - Sua empresa tem normas estabele-
cidas e padronizadas que promovam a qua-
lidade dos servigos e a satisfagdo dos cli-
entes em todos os setores?

2 - O cliente é sempre consultado an-
tes das mudancas de horarios, pregos, com-
pra de novos equipamentos, promogdes,
campanhas, etc.?

(1

3 - Existe um servigo de atendimento ao
cliente onde este possa manifestar e ter
retorno de suas reclamagdes, criticas e
sugestdes?

4 - O colaborador participa de treina-
mentos, sente-se valorizado e tem planos
para permanecer e crescer na empresa?

5 - Tudo é monitorado: numero de ma-
triculas, participagbes nas aulas, desistén-
cias, trancamentos, indice de satisfacdo de
clientes externos e internos, retorno de
campanhas, etc. e servem como base para
a tomada de novas decisdes e implemen-
tacbes de melhoria? i

A qualidade dos servigos e as academias

A crescente insatisfacdo dos clientes
com a qualidade marcou os anos 80. Ndo
somente pela especificagdo de produtos
industrializados, mas também pelo mau
atendimento no PDV (ponto de venda) ou na
pos-venda. A grande dificuldade na resolu-
¢do de problemas que envolviam a percep-
cdo e retorno dos clientes no que se refe-
rem a reembolsos, trocas, contato direto ou
por telefone invadiram vérios ramos de ati-
vidades como bancos, hotéis, concessiona-
rias, supermercados, restaurantes, etc.
como também academias de ginastica e
musculacdo. Acionistas e clientes torna-
ram-se conscientes de que a qualidade era
um bom negécio para ambas as partes.

Ao relacionar tais evidéncias com a ges-
tio de academias é possivel identificar a
necessidade de qualificagdo dos empreen-
dedores para entdo acompanhar as cons-
tantes mudangas exigidas neste novo cena-
rio. O sucesso vira e dependera do nivel de
maturidade da gestdo implementada.

Muitas academias sao abertas a cada
ano, mas também muitas destas fecham
suas portas e nem sempre as causas sdo
estudadas. Talvez um modelo de gestdo da

A satisfacéio do cliente estd intrinsecamente relacionada a cultura organizacional.
Néo basta captar clientes e oferecer o bdsico, mas estudar seu comportamento e
encantd-lo, superando suas expectativas.

qualidade bem implementado seja uma
das solucdes para a sua perenidade, enten-
dendo que paralelo ao sistema de gestdo
elas preencham pré-requisitos basicos
complementares ao seu sucesso como: lo-
calizagdo, preco, equipamentos, arquitetu-
ra, diversidade de aulas e opgdes de con-
sumo, legalizagdo, equipe profissional, res-
ponsabilidade social e ambiental, valoriza-
¢do dos colaboradores, etc. mas sobretu-
do que consideram o cliente como parte
fundamental no processo.

A satisfagdo do cliente esta intrinseca-
mente relacionada a cultura organizacio-
nal. Ndo basta captar clientes e oferecer o
bdasico, mas estudar seu comportamento e
encanta-lo, superando suas expectativas.
Para tanto, uma correlagdo entre gestores,
clientes externos e internos deverd estar
alinhada a um modelo de gestdo da quali-
dade. Cuidar da qualidade ha muito tempo
deixou de ser fator diferenciador, hoje é
uma premissa bdsica e indispensavel ao su-
cesso empresarial e participacdo no mer-
cado.

Conceitos e ferramentas como: plane-
jamento estratégico, just in time, 55, ciclo
PDCA, responsabilidade social e ambiental,
inovacdo, gestdo do conhecimento, den-
tre tantos outros devem nortear a gestao
das academias e centros esportivos.

n

Aos poucos, em cada edicdo, o leitor
terd oportunidade de conhecer e refletir
um pouco mais. Até 13. m

Diretor e consultor da Atitude Consultoria.
Conselheiro do CREF 10 - n° 1074 G/PB.
Especialista em Fisiologia; Gestdo
Administrativa e produtividade. Mestrando
em Engenharia de Produgdo - UFPB. (83)
9917-4940 - consultoria.atitude@gmail.com
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Concentragdo
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namento ou competicdo. Vamos imaginar
um corredor. Momentos antes de iniciar
uma prova seu foco de atengdo deve ser
interno, é importante que ele seja capaz de
rever sua estratégia de prova e seus obje-
tivos. Em seguida deve direcionar para os
estimulos externos, para examinar o ambi-
ente a sua volta, posicionar-se e preparar-
se para a largada. Durante o percurso a
atencdo se alterna, ora deve focalizar os
estimulos internos e ora os externos.

concentracdo é uma das varia-

veis que interferem no rendi-

mento de um atleta. As pessoas
envolvidas com o esporte sabem de impor-
tincia, e constantemente se questionam
sobre o que fazer para se concentrar.

@

Trabalhei com um treinador que em
alguns momentos, interrompia o treino e
pedia que os atletas se concentrassem.
Prontamente o grupo parava, abaixava a
cabega, fechava os olhos e permanecia
assim por alguns segundos. E sé a partir
dessa pequena parada o treino recomeca-
va. Um dia perguntei para os atletas o que
eles faziam e em que pensavam enquanto
estavam ali de cabega abaixada, e eles ndo
souberam me responder.

Iniimeros distratores podem interferir
na concentracdo. Por exemplo, outros atle-
tas, a torcida, sons diversos, presenca de
pessoas significativas, etc. E praticamen-
te impossivel eliminar esses distratores do
ambiente. Desta maneira é importante que
o préprio atleta treine sua habilidade de
concentracio a fim de isolar esses distra-
tores.

Para que se treine uma habilidade psi-
colégica é preciso antes de tudo, que se
compreenda o seu significado. A concentra-
cdo, em linhas gerais, pode ser entendida
como a habilidade de focalizar a atencdo
em aspectos relevantes da tarefa. Um jo-
gador de futebol, por exemplo, ao executar
um passe deverd ter sua atengdo voltada
para a bola, e para o posicionamento em
que se encontra o jogador escolhido para
recebé-la.

E importante ressaltar que ndo existe
uma “receita” a ser seguida. Cada atleta
precisa ter sua propria estratégia de con-
centracdo, que pode ser desenvolvida com
o auxilio de seu treinador e de um psicélo-
go do esporte.

A literatura referente a Psicologia de
Esporte define como sendo quatro os tipos
de atencdo, de acordo com a amplitude e
direcdo do foco: a ampla, a estreita, a ex-
terna e a interna.

Uma técnica bastante utilizada é a téc-
nica da auto-fala. Auto-fala pode ser defi-
nida como falar para si mesmo, pensar em
voz alta. Pensar alto é algo que aprende-
mos a fazer quando criangas, porque nos
ajuda a realizar tarefas de forma mais efi-
ciente. A auto-fala é utilizada para direcio-
nar a atencdo do atleta para o estimulo
adequado. A idéia é que focalizar o pensa-
mento desejado levara a agdo desejada.

A atencdo ampla se refere a habilida-
de de focalizar varios estimulos do ambi-
ente simultaneamente. Outro tipo de aten-
¢do é a estreita, que se refere a habilidade
de direcionar o foco de atengdo para um Uni-
co estimulo. Existem, basicamente, dois tipos de
auto-fala: a de contetido instrucional e a de
contetdo emocional. A auto-fala de con-
tetido instrucional pode ser utilizada para
auxiliar o atleta a dirigir sua atencdo para
o estimulo relevante da situacgdo. Por exem-
plo, um atleta pode utilizar a auto-fala “po-
sicdo cinco” para direcionar seu saque para
essa posicdo. Outra fungdo da auto-fala ins-
trucional é a de corrigir uma habilidade. Por
exemplo, um atleta quer corrigir um movi-
mento do brago, precisa manté-lo estica-

Além da atencdo ampla e estreita, te-
mos a atengdo externa e interna. A aten-
cdo externa se refere a habilidade de foca-
lizar estimulos externos, do ambiente, en-
quanto que na atengdo interna o foco estd
nos pensamentos e sentimentos.

0 estimulo ou conjunto de estimulos
para o qual o atleta deve direcionar seu
foco de atencdo depende da modalidade
escolhida e do momento especifico do trei-

L]
E importante ressaltar que néo existe uma “receita” a ser seguida.

Cada atleta precisa ter sua propria estratégia de concentragdo, que pode ser
desenvolvida com o auxilio de seu treinador e de um psicélogo do esporte.
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do. Nessa situacdo ele pode usar a auto-
fala “esticar”. A auto-fala também pode ser
utilizada para auxiliar o atleta a deslocar
rapidamente seu foco de atengdo de um
estimulo para outro.

Para que essa técnica seja eficaz é fun-
damental que a escolha da auto-fala obe-
deca alguns critérios: a) a auto-fala deve
ser breve e simples foneticamente; b) pre-
cisa estar associada logicamente a habili-
dade executada; c) tem que ser compativel
com o tempo disponivel para execucdo da
tarefa. Recomenda-se que a escolha da
auto-fala seja uma agdo conjunta do técni-
co, atleta e psicélogo do esporte.

A auto-fala de conteido emocional
pode ser utilizada para motivar o atleta em
determinadas situacdes, como por ex,
quando um atleta fala pra si mesmo: “va-
mos |d que vocé consegue!!”.

Outra técnica bastante utilizada é o
treinamento ou ensaio mental que é o pro-
cesso de imaginar-se e sentir-se desempe-
nhando uma atividade. Essa técnica deve
envolver todos os sentidos utilizados ao se
executar realmente a habilidade que esta
sendo ensaiada. Inicialmente o atleta deve
utilizar o treinamento mental para habili-
dades mais simples e depois praticar as
mais complexas. Recomenda-se também
que a habilidade ou evento imaginado se
aproximem do ritmo ou velocidade do de-
sempenho real. £ fundamental que os atle-
tas sempre imaginem que estdo sendo bem
sucedidos.

As técnicas descritas acima podem ser
eficazes para desenvolver a concentragdo
quando utilizadas adequadamente. £ ne-
cessario conhecer o padrdo de comporta-
mento do atleta, tanto em situagdo de trei-
no como em competicdes e, a partir dai, pla-
nejar intervengdes com essas técnicas. m

Dra. Samia Hallage

Doutora em Psicologia na USP, psicéloga
clinica e esportiva, psicologa da selecdo
brasileira de volei feminino e da equipe de
voleibol Sollys Osasco.
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Adaquira as novidades 2010 e conhega o melhor custo beneficio
do mercado através do nosso atendimento exclusivo.

1 (17) 3485-1766
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Congresso de natag3o infantil |

2° Congresso

de Natacdo Infantil

Introdugdo

No Brasil o nimero de criangas que
esta matriculada em aulas regulares para
o aprendizado da natagdo em academias,
escolas de natacdo, escolas regulares, clu-
bes e condominios, vem crescendo conti-
nuamente desde a década de 1980. Os pais
véem nesta atividade uma forma de pre-
venco e salde, além da integracao social
que ela proporciona. Com esse crescimen-
to continuo a necessidade por profissionais
especializados segue a mesma tendéncia,
e muitos profissionais buscam alternati-
vas, além da formagdo académica regular,
para atender as expectativas do mercado.
Em fungdo desta realidade os cursos com-
plementares sdo a maneira como 0s pro-
fissionais e futuros profissionais, que que-
rem atuar na agua, buscam para incremen-
tar a sua formagdo profissional. Ha deze-
nas de cursos espalhados pelo Brasil que
acontecem durante todo o ano, mas ndo
havia nenhum evento que reunia em um
mesmo local somente profissionais que sdo
especializados no ensino da natagdo de
bebés a criangas. Vislumbrando esta lacu-
na concebemos a realizagdo do Congresso
Brasileiro de Natacdo Infantil inspirado no
modelo do Congresso Mundial da atividade.

Objetivo

O WABC Brasil - 2° Congresso Brasileiro
de Natagdo Infantil tem como objetivo di-
fundir conhecimentos e formas de trabalho
através de profissionais de destaque, bra-
sileiros e estrangeiros, na atividade que
irso ministrar palestras e proporcionar a
visualizacdo e a discussdo das diferentes
maneiras de atuagdo aos professores e es-
tudantes que militam ou pretendam mili-
tar na natagdo infantil.

Endosso

0 Congresso conta com o endosso na-
cional e in:cernaciona| de entidades repre-
sentativas. Em nivel internacional conta
com a chancela da World Aguatic Babies
and Children (WABC), entidade que luta
pelo desenvolvimento do ensino da nata-

e s ® ®
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“c#o no mundo através da difusdo de infor-

macdes, especialmente, na organizagdo do
Congresso Mundial, que teve a sua décima
edicdo em outubro de 2009. O congresso
brasileiro foi indicado pela WABC como
parte dos eventos que ela co-organiza pelo
mundo para a disseminagdo de suas prati-
cas. Devido a essa distingdo o nome do con-
gresso ¢ WABC Brasil - Congresso Brasileiro
de Natacdo Infantil. Em nivel nacional, a
entidade representativa que endossa o
evento é a Unido Nacional das Escolas de
Natagdo (UNEN) que congrega proprietari-
os de escolas de natagdo e academias de
todo o pals e existe ha 25 anos.

Data

O congresso ocorrerd nos dias 16, 17 e
18 de abril de 2010. Além das palestras
ocorrerdo 3 cursos formativos para possi-
bilitar aos participantes, que se interessa-
rem, o aprofundamento e/ou reciclagem de
conhecimentos.

OCONGRESSO®
BRASILEIRO
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Para ficar a altura do evento o local
escolhido foi a o Centro de Convengdes
Reboucas, que possui modernas instala-
cBes, com 1 auditério para 620 pessoas
(congresso) e 2 auditérios de 150 lugares

(cursos). A localizagdo é privilegiada, facili-

tando o acesso dos participantes.
Publico Alvo

Professores de Educacdo Fisica que tra-
balham com nataco infantil, estudantes que
desejam trabalhar com natagdo infantil, co-
ordenadores e proprietarios de escolas de
natacdo e academias com atividades aqua-
ticas. A abrangéncia do publico € nacional.
Na primeira edigdo em 2008, que contou com

537 participantes, cerca de 35% do publico

foi de fora do Estado de Sdo Paulo, provenien-
te de 12 estados (Rio Grande do Sul, Santa
Catarina, Parand,Rio de Janeiro, Espirito San-
to, Minas Gerais, Goids, Mato Grosso, Rio
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Grande do Norte, Maranhdo, Pard, Amapa) e
Distrito Federal. O perfil dos participantes foi
o seguinte: 48% de Professores de Educacdo
Fisica, 21% de Coordenadores, 16% de Pro-
prietarios de academias e/ou Escolas de Na-
tacao, 9% de Estagidrios e 6% de outros.

Formato do Congresso

Serdo ministradas 10 palestras com 75
minutos e realizada 1 mesa redonda com pro-
fissionais de salide, abrangendo a natacio
de bebés a criangas de 12 anos. O tema do
congresso é: Professor de Natacdo Infantil
como centro da equipe multidisciplinar que
cuida do desenvalvimento e da saude da cri-
anca. Os palestrantes sdo nomes relevantes
no mercado brasileiro além de trés convida-
dos internacionais (Argentina e Inglaterra).

Organizadores

O congresso foi concebido por Rafaele
Madormo e a Professora Sandra Rossi e tem
como parceiro na organizagao e divulgagdo
de Marcos Tadeu.

Rafaele Madormo

* Formado em Comunicagdo Social pela
ESPM

* Pés graduado em Marketing pela ESPM

* MBA em Marketing pela Madia Marketing
School

* Executivo em marketing por mais de 20 anos
em empresas nacionais e multinacionais como
Kendall, Becton Dickinson e Cambuci/Penalty

e Diretor da Academia Via Esporte

¢ Presidente da Unido Nacional das Esco-
las de Natagdo (UNEN) biénio 2009 / 2010
Sandra Rossi

* Formada em Educacdo Fisica pela FEC ABC

* Pos Graduada em Psicomotricidade pelo
ISPE/GAE

 Certificagdo Internacional em Natagdo
para Bebés e Criangas pela USSSA

¢ Certificagdo em Psicomtricidade pela
Université D’Ete Paris

 Palestrante nacional e internacional em
natagdo para bebés e criangas

* Consultora Técnica da Metodologia Gus-
tavo Borges

e Diretora Técnica da Academia Via Esporte

Marcos Tadeu

* Formado em Educacdo Fisica pela Univer-
sidade de Sdo Paulo

* MBA em Marketing pela Madia Marketing
School

e Diretor da FMS - Fitness Management
School

* Membro Fundador da SBPT - Sociedade
Brasileira de Personal Trainers

* Ex-representante da IHRSA (International
Health and Racquet Sportsclub Associati-
on) para América Latina

* Cursos e masterclasses apresentados em
todo o Brasil e em 11 paises da América
Latina, América do Norte, Europa e Ocea-
nia

* Autor do livro SUCESSO EM EDUCAGAO FisI-
CA: NEUROLINGUISTICA APLICADA, da edito-
ra Phorte

e Colunista do site Maquina do Esporte, do
UOLm

Realize seu sonho, sofisticacéio e modernidade
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quipamentos com certificado de
alidade internacional
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Fitness e Welness (B ea e e

Novos mercados

uscar novos mercados e

oportunidades dentro do

nosso negocio € a solugdo
cada vez mais clara e necessaria para
sobreviver neste crescente mercado
do Fitness.

A industria do Fitness vive um
momento muito bom e de expansao,
a atividade fisica esta mais valoriza-
da e em evidencia. O mercado esta
cheio de ofertas e novidades, mas
também hda muitos aventu-
reiros e oportunistas, que re-
alizam uma guerra paralela
por precos baixos, qualidade
baixa e pouca seriedade
quanto ao Educar pelo Espor-
te, quanto a sua responsabi-
lidade como profissional da
saude.

A caminhada rumo ao Fit-
ness corporativo, seja em uma
nova academia, prestacdo de
servico ou convénio, pode ser
uma 6tima oportunidade de negécio,
desde que bem planejada e execu-
tada.

Essa expansao em um novo seg-
mento de prestacdo de servigos, abre
diversas possibilidades, inclusive de
melhor utilizar sua mdo de obra oci-
osa, equipamentos, estrutura fisica
e administrativa.

Antes porém, vale lembrar, que
para buscar novos mercados e novos
desafios, & necessario estarmos com
nosso proprio negocio bem estrutu-
rado, organizado e com boa saude
financeira, de modo que tenhamos
tempo e condigbes de planejar e atu-
ar em outra frente.

Um erro comum é ampliar sem estar
estruturado e crescer sem planejamen-
to.

A seguir vou apresentar 0os6 pas-
sos iniciais de trabalho.

1 - Estudo: sempre antes de apre-
sentar um projeto para uma empre-
sa devemos antes de qualquer coisa
estuda-la e conhecé-la. Ndo sé no
que se refere a quantidade de funci-
onéarios, politica social e questdes
laborais de saude, mas também a
sua histdria, parceiros, posi¢do no
mercado dentre outros aspectos.

A caminhada rumo ao Fitness

corporativo, seja em uma nova

academia, prestacgdo de servigo ou

convénio, pode ser uma otima

oportunidade de negdcio, desde que

bem planejada e executada.

2 - Diagnéstico e Andlise populacio-
nal: Esta é verdadeiramente a primei-
ra etapa de todo o projeto, alem de
servir de dados para pesquisas com-
parativas futuras. Aqui através de
pesquisa e coleta de dados, vamos
tracar o perfil dos funcionarios, suas
caréncias e necessidades, e deter-
minar dentro de um universo de op-
¢bes quais objetivamente iremos tra-
balhar.

3 - Projeto: é onde inserimos o
nosso estudo, diagndstico e plane-
jamento. Aqui determinamos qual
linha de trabalho iremos adotar, es-
tabelecemos as metas e os objeti-
vos mais adequados a empresa e
seus funcionarios, indicando os pro-
gramas que serdo utilizados, as for-
mas de mensuracdo de resultados e
as etapas a serem cumpridas.

4 - Andlise e Aprovagdo: é neste
momento que a empresa determina-
rd a seqiiéncia de nosso projeto. Apos
nossa apresentacdo e considera-
¢Bes, os responsaveis pela empresa
irdo fechar acordo ou ndo com a nos-
sa, podendo o mesmo ser parcial ou
total, conter algumas ressalvas ou
ndo, enfim este é o momento de de-
cisdo, onde todo nosso trabalho de
elaboracdo estara a prova.

5 - Implantagdo: este € o mo-

mento mais esperado por nos,

é aqui que iniciamos nossa

entrada no mundo corporati-

vo, e esta etapa envolve apre-

sentacbes, palestras, acompa-

nhamento intenso, pequenas

avaliagBes e ajustes, e mais

que tudo, é nesta etapa que

devemos apurar nosso feeling

para modificar ou adaptar as

agdes que estardo se inician-

do. A implantagdo é um longo

periodo, que pode ser subdivi-

dido em varios, porem o importante é

que devemos estar atentos a este pe-

riodo muito importante de todo pro-
cesso.

6 - Avaliacdo: poderia dizer que
esta é a ultima etapa, onde apds sua
realizacdo estariamos fechando este
periodo inicial.

Bons negocios!m

Jodo V. de Moraes Neto |

CREF 033716-G/SP - Diretor Técnico do
Clube de Corrida EcoGym.
jmoraes.neto@uol.com.br




mpromise.
@mmpuﬁ@mmx@ é

*rograma Total Health de pesquisa e desenvolvimento de processos de
ndustrializacao com consciéncia ecolégica. 100% de aproveitamento das
¥ecas plasticas e de aluminio produzidas pela Total Health. A cada
}guipamento vendido, uma arvore sera plantada. Este é o compromisso da
iotal Health com o bem-estar e com a satide do planeta.

omercial@totalhealth.com.br - Fone: (16) 3209-6000

TO71L
HENLTH

www.totalhealth.com.br




20 . Revista Empresario Fitness & Health
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ecentemente realizamos

uma “Operacdo Curiosida-

de” com 50 profissionais
de Educacdo Fisica, entre eles estu-
dantes e professores formados atu-
antes nas areas de musculacdo, gi-
nastica, personal trainer e coorde-
nagdo técnica de academias, na qual
pudemos compreender seus anseios,
necessidades e medos.

Os maiores anseios:

Oportunidades para demonstrar
seu valor e conseguir seu espago na
area

Ser reconhecido profissional-
mente

Ter seu proprio negdcio na area

As maiores necessidades:

Orientagdo

Informacao
Reconhecimento profissional
Motivacdo na carreira

Os maiores medos:

O avango da Idade

Cobrar pelos seus servigos pres-
tados

Conseguir superar os obstaculos
da carreira

Ser substituido por profissionais
mais “baratos”

Como conduzir a carreira na li-
nha do tempo

Especificamente nesta matéria
vamos tratar sobre os medos na car-
reira.

Sua carreira é antes de tudo,
vocé!

E vocé superando obstéculos e
desafios e, principalmente, se auto-
superando. Esquecer isso equivale a
se esconder, a se tornar low profile e,
com isso, minar as suas reais possi-
bilidades de crescimento.

O medo tem uma caracteristica
muito particular: aumenta quando vocé
procura disfarcd-lo e s6 desaparece
depois que vocé desenvolve uma dis-
ciplina de enfrentamento continuo.

Segundo, Carlos Hilsdorf, especi-
alista em carreira, em seu plano de
carreira considere o que vocé preten-
de realizar nos préoximos cinco anos
em termos de:

1) Produtividade, trabalho
prazeroso

2) Maximo desenvolvimento
das suas habilidades e compe-
téncias

3) Equilibrio emocional com-
partilhado (amor, familia, ami-
gos)

Cada um destes itens vai apresen-
tar a vocé seus particulares tipos de
medo:

* 0 medo da rotina, do tédio,
da produtividade decrescente.

* 0 medo dos seus limites e
limitacGes pessoais, até onde
realmente pode chegar a sua
competéncia.

* 0 medo de ser feliz ou per-
der quem vocé ama.

® sie 9 8 % s ® @

Lembre-se, tudo que vocé ndo con-
trola, controla vocé. Se em seu plano de
carreira vocé pensar mais na carreira
que em “vocé na carreira”, podera per-
der-se em um doloroso labirinto.

Para administrar seus medos,
primeiro vocé precisa admiti-los,
depois conhecé-los melhor e, por
ultimo, enfrenta-los.

Embora esta seja uma tarefa pes-
soal e intransferivel, vocé ndo pode-
ra realizd-la sozinho. Como disse Er-
nest Hemingway, “nenhum homem é
uma ilha”. Conte com o auxilio das
outras pessoas, ouca as criticas e
feedbacks.

Sucesso é um esporte coletivo,
ndo tente alcanga-lo sozinho porque
mesmo que vocé pudesse consegui-
lo a soliddo seria insuportdvel e in-
sustentavel.

Leitura recomendada - Atitudes
Vencedoras - Carlos Hilsdorf - Edito-
ra SENAC.

Tenha um 2010 Maravilhoso e
cheio de vitorias! m

Andrea Vidal
CREF 2619G/SP. Lider da Fitness Mais -
Escola de Exceléncia em Fitness -
fitnessmais@fitnessmais.com.br -
www.fitnessmais.com.br

JOY

7 fitnessmais
m Escola de Exceléncia em Fitness
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Modelo de Gestdo Etica e Responsavel

Uma maneira inovadora de tornar as academias mais rentaveis e eficientes

O mercado fitness tem passado por grandes transformagdes nas ltimas
décadas, refletindo um novo comportamento do praticante de atividade
fisica, que se mostra hoje, muito mais consciente dos beneficios de se manter

habitos de vida mais saudaveis. Se por um lado essa
nova realidade contribuiu para o crescimento desse
segmento, de outro, acirrou a concorréncia entre as
academias na disputa por um publico que busca bem-
estar e servicos de qualidade aliados a um ambiente
aconchegante e agradavel.

Foi-se a época em que se acreditava que ser professor
de educacio fisica com boa formagéo técnica bastava
para fazer de uma academia um negdcio rentdvel. Para
ter sucesso nesses NOvos tempos, O empresario
fitness teve que adquar-se a um novo cendrio, que
exige visdo empresarial e muitos conhecimentos na
area de gestdo. Afinal, uma academia é uma empresa,
que precisa ser administrada com profissionalismo,
objetivos bem definidos, planejamento e muita
inovagdo.

Aumento de 300% no
faturamento

Ha apenas dois anos no mercado, a Drill Company,
localizada na cidade de Mairipord, em Sao Paulo,
enfrentou alguns problemas de gestdo logo aos seis
meses de funcionamento.

Os sécios Leandro Ribeiro de Souza e Leonardo
Boschetti, também professores de educagdo fisica, tinham dificuldades
para fidelizar os clientes e, consequetemente, equilibrar as despesascom
a grande evasdo de alunos. Foi quando decidiram adotar o novo modelo
de gestdo ética e responsavel, que potencializou o negocio, gerando
resultados surpreendentes em termos de fidelizagdo e rentabilidade.
Como revelou Leandro, o faturamento da academia aumentou 300%
apés a implanta¢do do novo modelo de gestdo. Além disso, o nimero de
alunos cresceu 180%. Hoje, a equipe consegue também converter em
vendas entre 75% a 85% das visitas. E a taxa de desisténcia ndo chega a
1%.

“0 que mais me chamou a aten¢do no Acade foi o conceito de ndo cobrar
antecipado pela consultoria, mas somente apds a academia obter
resultados. E que resultados! Posso afirmar com conviccdo que sem esse
modelo de gestdo ja terfamos fechado as portas”, ressalta.

Atualmente, a Drill Company se prepara para novos investimentos. Os
excelentes resultados obtidos com o0 modelo de venda ética deram folego
para projetos de ampliagdo das instalagdes. Até o final de 2010, os sécios
pretendem inaugurar o segundo piso da academia, a fim de aumentar a
capacidade de atendimento. Em 2011, os planos envolvem a construcao
de uma quadra poliesportiva. Hoje, além da parte seca, a academia
também oferece servigos de estética.

“plém do suporte da Acade, que estd sempre muito presente nos
orientando em varios aspectos, os materiais promocionais e de
marketing s3o de alta qualidade. Eles se preocupam em desenvolver as
campanhas, e n6s, empresarios, ficamos mais focados no dia a dia do
negécio. Isso facilita bastante, permitindo melhorarmos ainda mais a
academia para encantar nossos alunos. Hoje, sem duvida, estamos mais
capitalizados para pensar em novos investimentos”, ressalta Leandro.

Leandro Ribeiro, sécio proprietario da Academia Drill Company.

Atualmente, o universo fitness ostenta muitos cases de sucesso, que server
para reforgar a tese de que para se conquistar resultados consistentes ¢
permanentes ndo é preciso altos investimentos. Sdo empreendedores qu
ndo tiveram receio de quebrar paradigmas e reinventaram seus negocios
adotando modelos inovadores de gestdo que tornaram suas empresa.
muito mais rentaveis, competitivas e eficientes.

Para conhecer esse “caminho das pedras”, a Revista Empresario Fitnes
entrevistou alguns empresdrios, que revelaram seus segredos par
potencializar seus negdcios, mantendo clientes muito mais satisfeitos e ser
ter gastos a mais paraisso. Confira.

Empresarios conseguem transformar seus negocios com a

implementagdo do novo modelo de venda ética, que proporciona

resultados permanentes, potencializando os recursos disponiveis

e aproveitando a capacidade instalada de cada academia.

Quebra de paradigma

Com 1500 m2, a Acquaville, localizada no bairro
Jardim S3o Paulo, na capital paulista, conheceu o
novo modelo de gestio e ética responsavel por
intermédio de um fornecedor, que comentou sobre
as vantagens do sistema. Nos ultimos anos, como
muitas academias, a Acquaville também vinha
registrando baixo indice de retencdo. “O que geralmente acontece com
os empresarios do segmento de fitness é que no dia a dia ficamos mais
focados na administragio de despesas e contas e, muitas vezes, deixamos
de pensar estrategicamente em nosso negécio. Desde a implantagdo do
sistema, hd quase oito meses, podemos dizer que houve uma verdadeira
revolugdo na academia. O grande diferencial da Acade estd no fato de
eles conhecerem muito bem o mercado e o comportamento do
consumidor. A partir dai, respeitando as caracteristicas e a realidade da
academia, eles tragaram uma estratégia comercial que foi muito bem-
sucedida”, conta Eddie King, proprietario da Acquaville. Segundo ele, o
sistema de clube, que permite aos alunos utilizarem mais servicos da
academia em horarios mais flexiveis e com pregos mais atrativos,
também foi bem aceito pelos clientes.

Acayy,

academia

“Quando optamos por colocar o sistema de clube, tinhamos receio que
alguns hordrios, especialmente na piscina, ficassem superlotados. Mas
isso até hoje ndo aconteceu, e os clientes se adaptaram muito bem”,
confirma Eddie. De acordo com ele, com o novo de modelo de gestdo
ética e responsavel, a Acquaville teve um aumento de 30% no nimero de
alunos, o que, consequentemente, também se refletiu positivamente no
faturamento. Além disso, a academia dobrou a taxa de conversdo de '
vendas. Outra vantagem, na opinido do empresario, é a relagdo
custo/beneficio que esse modelo de gestdo oferece, uma vez que a
remuneracio da Acade estd atrelada diretamente aos resultados
obtidos, ou seja, o empresario s6 comega a pagar pelo projeto se
realmente aumentar sua rentabilidade.

Eddie ainda elogiou a metodologia utilizada pela Acade para os |
treinamentos voltados aos funcionarios da academia, especialmente, -
para o pessoal de vendas, que passou a trabalhar muito mais motivado.
“Posso dizer que com a implementagdo do sistema quebramos
paradigmas e tornamos nosso negocio muito mais competitivo”, destaca. l

Eddie king, proprietario da Academia Acquaville.
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Resultados consistentes

Com 20 anos de experiéncia no setor de fitness,

Fabio Rieser, proprietdrio da Kaindgua, localizada

no bairro do Morumbi, em S3o Paulo, implantou o

novo modelo de venda ética ha dez meses. Nessa

época, a academia vinha realizando um excelente

trabalho na regido, oferecendo servicos de alta
qualidade, porém, apresentava baixa taxa de
conversado de vendas.

Feaacua

Na tentativa de alavancar o negdécio, Fabio, formado em educacgdo fisica
com MBA na drea de gestdo, comecou a colocar em pratica seus
conhecimentos para potencializar sua empresa. “Recebia sempre e-mails
marketing da Acade e percebi que a analise que eles fazem do mercado
vai ao encontro do que acontece na minha academia. Era um discurso
consistente, que realmente retratava com propriedade a realidade do
setor. Foi quando decidi implementar o modelo de gestdo ética e
responsavel”, declara Fabio. Ele conta que o maior problema na Kaindgua
era com a drea de vendas, que ndo tinha uma abordagem especifica e,
portanto, registrava baixo indice de conversdo. “Com orientacdo da
Acade, fizemos um forte trabalho para profissionalizar a area de vendas.
Contratamos novas pessoas e treinamos aquelas que realmente tinham
perfil para essa funcdo. Hoje, temos pessoas que s6 fazem vendas. Além
disso, estruturamos, também seguindo uma recomendagdo da Acade,
uma sala especifica para vendas, criando um ambiente com um visual
moderno e mais aconchegante para o cliente”, revela.

Segundo Fabio, desde a implantagdo do novo modelo de gestdo, o
faturamento da academia aumentou em mais de 30%. “Além disso, a taxa
de conversdo de vendas também esta na ordem de 40%. Durante esse
periodo, conseguimos aumentar o nimero de alunos em mais de 20%”",
revela. De acordo com ele, em janeiro de 2010, um més geralmente de
muita evasao em fung¢do das férias de verdo, a Kaindgua registrou o maior
faturamento de sua histéria. “Estamos muito contentes com os
resultados obtidos com o sistema. Hoje, quase 90% de nossos alunos
estdo fidelizados e se mostram muito satisfeitos. A Acade esta sempre
muito préxima da Kaindgua, oferecendo todo suporte necessdrio,
inclusive, desenvolvendo pecas e materiais de comunicagdo muito
criativos e eficientes. J4 estamos também trabalhando com eles em
outras agdes, voltadas para o aprimoramento do atendimento, a fim de
tornar nosso negécio ainda mais rentdvel”, finaliza Fabio.

Fabio Rieses, proprietario da Academia Kainagua.

-

Expectativas superadas

Com 30 anos de existéncia, a AcquaSport,
localizada em Guarulhos, na Grande S3o Paulo,
tornou-se associada da Acade ha quase oito meses.
Desde entdo, os resultados tém sido muito
positivos para a academia.

ACQUA

Conforme revelou o gerente José Roberto Teixeira, basicamente, antes da
implantagdo do novo modelo de venda ética, a maior dificuldade era a
fidelizagdo dos clientes, especialmente em meses de férias, quando a
tendéncia de evasdo de alunos torna-se maior nesse segmento. “Foi
entdo que um amigo empresario, também dono de academia na cidade,
nos indicou a Acade. Depois de conhecermos melhor o sistema,
resolvemos experimenta-lo”.

“O resultado ndo poderia ser melhor. Com certeza, deveriamos ter
investido nesse novo modelo de gestdo muito antes”, conta José Roberto
Teixeira, gerente da AcquaSport. Segundo ele, uma das principais
mudangas foi implementar na empresa o sistema de clube, que permite
ao aluno a utilizagdo dos vérios servicos da academia em hordrios mais
livres, com pregos mais atrativos e pagamento parcelado.

“Desde que adotamos esse novo modelo, aumentamos em 40% o
numero de alunos. Também quase ndo temos mais desisténcias. Nossa
expectativa é completar 12 meses da implantagao do sistema com um
crescimento de mais de 50% em nosso faturamento”, comenta José
Roberto. De acordo com ele, a Acade oferece todo suporte necessario ao
cliente, inclusive, ministrando treinamento para o pessoal de vendas da
academia, que passou a utilizar uma abordagem muito mais assertiva.
“Hoje, conseguimos converter 70% das visitas em vendas. E
pretendemos melhorar ainda mais esse percentual”, garante.
Ele também ressaltou aimportancia das reunides promovidas pela Acade
regularmente, dirigidas aos funciondrios e gestores da academia, nas
quais é sempre possivel obter orientagbes e conhecer novos conceitos na
area de gestdo. “Estamos muito satisfeitos com o sistema. Os resultados
obtidos até o momento nos motivaram a desenvolver outras acdes de
melhoria na academia, que proporcionardo maior atratividade para os
alunos e melhor rentabilidade para o negdcio”, revela.

José Roberto Teixeira, gerente da Academia Acqua Sport.




Faturamento triplicou
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H4 13 anos atuando no mercado de fitness, Roberto
Kraemer, um dos proprietarios da Estagdo Satde,
| sediada no bairro do Morumbi, em S3o Paulo,
g&S_aL'lD.e); conheceu o novo modelo de venda ética por

indicacdo de um fornecedor. Hoje, passado um ano
da implementacdo, ele garante que os resultados
obtidos sdo excelentes.

“A maioria dos empresarios do setor acaba ficando envolvido com
problemas rotineiros e ndo tém tempo para pensar em estratégias para
potencializar seu negécio. Com o novo modelo de gestdo, os gestores
conseguem adotar uma outra postura: delegam mais e, com isso,
conseguem identificar novas maneiras de alavancar o negécio”, garante
Roberto. Segundo ele, as mudangas na Estagdo Saude, que possui dois
mil m2 , foram expressivas. A academia teve um aumento de 200% no
nimero de alunos.

O faturamento também cresceu em 180%. “Conseguimos implantar o
sistema de clube e outros pacotes mais atrativos, que trazem muitas mais
vantagens para os alunos. Mesmo tendo de fazer investimentos em
outras areas da academia para nos adequar a essa nova cultura
empresarial, nossas despesas praticamente se estabilizaram. Posso dizer
que tivemos um aumento de apenas 20% nos gastos. Em contrapartida,
quase que triplicamos nosso faturamento”, comenta Roberto.

Segundo ele, outro fator de sucesso da academia é a abordagem de
vendas. O treinamento dado as recepcionistas foi fundamental para criar
uma visdo mais focada em resultados. “O nosso maior foco é vendas, a
fim de que o sucesso do negécio ndo fique somente atrelado a renovagéo
dos planos rotativos. Temos uma taxa altissima de conversdo, ou seja,
vendemos muito, o que nos da condi¢des de melhorar os servigos para os
alunos continuamente”, expde.

0 empresario ainda destacou o fato de aimplantagéo do novo modelo de
gestdo respeitar a realidade de cada academia. “E uma abordagem
diferente, que permite que cada empresario possa usar seu talento e sua
criatividade para alavancar sua empresa e criar uma concorréncia
saudavel. Mas o proprietdrio precisa também fazer a sua parte, se
comprometendo com seu negdcio e buscando a demanda para obter
resultados sustentdveis”, finaliza Roberto.

Roberto Kraemer, proprietario da Academia Estagao Saude.

NUmero de alunos dobrou

Quando conheceu o novo modelo de venda ética,
Nilson Gomes Fernandes, sécio da USA Sport,
localizada em Itaquera, em Sdo Paulo, ndo
imaginava que pudesse obter resultados tdo
consistentes em tdo pouco tempo de
implementacao.

N
Usn
SPORT

ACADEMIA

A academia é associada da Acade desde maio de 2008, mas logo nos
primeiros seis meses o numero de alunos subiu expressivamente.
“Dobramos nosso nuimero de clientes, o que trouxe também maior
rentabilidade para a empresa. Desde que nos tornamos associados,
tivemos um aumento de 70% em nosso faturamento”, comenta Nilson.
Segundo ele, uma das primeiras mudangas na ocasido da implementacdo
do sistema foi criar pacotes de servigos com pregos mais atrativos para os
clientes, o que deu muito certo.

“Para se ter ideia, nossa taxa de conversio de vendas ¢ alta. Em média,
chegamos a fechar por volta de 150 matriculas por més, o que é um
nuimero extremamente positivo para a regido. E o que é melhor: com
baixa taxa de desisténcia”, garante. Paralelamente aisso, Nilson procurou
ouvir as orientagdes da Acade, no sentido de realizar outras acdes que
pudessem consolidar esse trabalho e fidelizar ainda mais os alunos. “O
treinamento dado & equipe de vendas foi muito importante para o
sucesso do projeto. Hoje, as vendedoras sabem identificar as
necessidades e o perfil de cada cliente, oferecendo uma abordagem mais
personalizada, de modo que o aluno sinta-se Unico dentro da academia”,
analisa Nilson.

O empresario também vé como algo muito positivo os encontros
realizados periodicamente entre os associados, o que estimula a troca de
experiéncias entre os empresdrios do setor e o networking. “A
concorréncia faz o mercado tornar-se mais profissional, e esse contato
com outros donos de academia é importante para identificarmos
oportunidades de melhorias, que podem tornar nossos clientes ainda
mais satisfeitos e leais”, opina Nilson.

Nilson Gomes Fernandes, socio proprietario da Academia Usa Sport.
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Mais proxima do cliente

J.’ ESPACO

AQUAnco

Ja nos primeiros oito meses da implantagido do novo modelo de venda ética, a Espaco Aquitico, que estd ha quase 14 anos no
mercado e € associada da Acade desde setembro de 2008, obteve um aumento de 60% no faturamento. O nimero de alunos
também cresceu em mais de 50% nesse periodo. A razdo de todo esse sucesso, Adilma Arruda Rodrigues, gestora da academia,
atribui, principalmente, 8 mudanca para o sistema de clube, por meio do qual os alunos tém maior flexibilidade para fazer as
aulas nos horérios e dias que lhes forem mais convenientes. “Com os treinamentos que recebemos, que s3o excelentes e

fornecem conceitos importantes que realmente podem ser aplicados na prética, percebemos que o sistema de clube é muito
mais atrativo para os alunos. E a academia néo perde com isso, pois consegue oferecer planos mais vantajosos que garantem a
fidelizagdo. Quando implantamos os novos pacotes, os alunos perceberam que a relagio custo/beneficio era 6timo, e, praticamente, a totalidade
renovou as matriculas. A nossa taxa de conversdo de vendas também chega a mais de 60%”, revela Adilma.

Localizada em Osasco, na Grande Sdo Paulo, em um local de grande circulacio de pessoas, a Espaco Aquatico tem um perfil de clientes bastante
diversificado, o que torna mais complexo satisfazer plenamente todos os alunos. Porém, com o modelo de gestdo ética e responsavel, a academia tem
tido uma reposta muito positiva dos clientes. A grande maioria mostra-se satisfeita com as mudancas. “Nossa maior preocupagdo no inicio era que
ocorresse uma superlotagéio em alguns horérios, mas seguindo a orientagdo da Acade, conversamos com os professores e usamos de total transparéncia
com os alunos, que se adaptaram muito bem ao novo sistema de clube. Hoje, temos, inclusive, flexibilidade para criar atividades extras de integracdo,
como campeonatos internos de biribol, de natagdo, entre outros, que fazem a academia sair da rotina e nos permitem estreitar ainda mais o

relacionamento com os clientes”, completa Adilma.

Adilma Arruda Rodrigues, gestora da Academia Espaco Aquatico.

Luis Perdomo, Diretor da Acade

Para levar aos leitores mais detalhes sobre esse novo modelo de gestao ética e responséavel que
muitos empresarios vém implantando com grande sucesso, a Revista Empresario Fitness
entrevistou o diretor da Acade, Luis Perdomo, que revelou como a implementacéo do sistema
contribui para potencializar as academias, gerando resultados consistentes e permanentes em
termos de vendas e fidelizagdo dos clientes. Confira.

Empresario Fitness — Como surgiu a Acade e 0 modelo de gestdo ética e
responsdvel?

Luis Perdomo — O Acade é uma organizagio com fins lucrativos criada com o
objetivo de tragar estratégias que proporcionem mais rentabilidade e
sustentabilidade para as academias. O fato é que muitas delas possuem uma
boa infraestrutura e realizam um bom trabalho, mas n3o conseguem ser
lucrativas, tendo dificuldades para reter e fidelizar os alunos. Nosso trabalho é
auxiliar o empresario a explorar todo o potencial de seu negécio, aumentando
a sua lucratividade e sua eficiéncia. E mostrar que ele pode melhorar sua
empresa usando os recursos que ele j tem disponiveis na academia. Paraisso,
oferecemos o modelo de venda ética, que consiste no desenvolvimento de
diversas agdes nas areas de vendas, marketing, comunicagdo, gestdo de
pessoas etc., respeitando as particularidades de cada empreendimento. O
foco principal desse projeto &€ melhorar o desempenho, especialmente das
areas de vendas e marketing, por meio da adogio de modernas ferramentas e
conceitos que garantam a conquista de novos clientes a altas taxas de
retencdo.

Como esse novo modelo é implementado?

Em uma primeira etapa, com base em alguns critérios predefinidos,
selecionamos as academias que podem se tornar associadas da Acade. A
partir dai, convidamos os gestores e proprietarios para participar do programa
Negécios & Fitness, que envolve a realizagdo de encontros em diversas
cidades do Brasil, nos quais apresentamos a proposta e as vantagens que
podem ser obtidas com a implementagdo do novo modelo de gestdo. Nesses
eventos também ministramos treinamentos e palestras, abordando temas
relevantes para o setor, dos quais podem participar também academias ainda
ndo associadas a Acade. A intengdo é mostrar aos participantes que é possivel
melhorar os resultados de seus negdcios. Além disso, o programa Negdcios &
Fitness é uma forma de os empresdrios trocarem experiéncias e
compartilharem praticas de gestdo. Caso o empresdrio opte por ser um
associado, ele terd de se comprometer completamente com o modelo de
gestdo ética responsavel, ou seja, precisara se adequar a um novo padrio de
trabalho, a fim de alcangcarmos os resultados tracados.

A partir dai, promovemos um mapeamento da academia: analisamos a
realidade da empresa e propomos um plano de agdo com cronograma
predefinido, que envolve uma série de acbes em diversas areas.
Na verdade, hoje, quando analisamos mais profundamente o mercado,
percebemos que mais de 90% das academias tém condi¢des de potencializar
seus resultados. A maioria conta com boas instalages e recursos técnicos.
Porém, a dificuldade esta justamente na gestéo.

Basicamente, o que envolve as agdes desenvolvidas para os associados?

Oferecemos todo suporte necessdrio ao associado. Fazemos reunides
semanais com gestores e funciondrios, promovemos treinamentos e
semindrios para todos os colaboradores, especialmente para a equipe da
recepcdo, a fim de prepara-la para obter melhores resultados em vendas, etc.
Nesses eventos, abordamos vérios temas, desde técnicas de vendas até
estratégias de relacionamento e atendimento dos clientes. Os funcionarios
aprendem, por exemplo, a melhor maneira de apresentar a academia aos
alunos, como oferecer um atendimento customizado que faca o cliente se
sentir (inico e diversas outras abordagens que ajudam a potencializar os
resultados.

Na drea de marketing, temos uma equipe especializada que desenvolve todo o
plano de marketing e comunicacdo para o associado, inclusive, se
responsabilizando pela criagdo de pegas e materiais necessarios para
complementagdo das estratégias tragadas. Ou seja, cuidamos de todo
planejamento de comunicagdo da academia que segue as mais modernas
tendéncias do mundo do marketing.
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A equipe Acade tem a honra de convidar os gestores de Academias, interessados no aumento de vendas e lucro de seus negdcios,
a participarem do Negdcio & Fitness.

A fantastica repercussao dos eventos Negdcio & Fitness desenvolvidos e patrocinados pela equipe do Acade,
com o tema Gestao Estratégica vém transformando e melhorando os resultados de um grande numero de
Academias. Estes encontros, alguns com mais de uma centena de Academias presentes no auditorio do
Hotel Century Paulista, permitiram a apresentacao dos casos de sucesso e as estratégias realmente aplicaveis

para gestao e aumento da lucratividade e da fidelizacao de clientes.
0s participantes proprietarios, gestores e coordenadores tiveram acesso a €asos reais, depoimentos e
exemplos praticos para o aumento imediato das vendas, da retencao e lucro.

Lembramos que esta iniciativa é parte do programa de desenvolvimento de gestores, patrocinado pela Acade.
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gFITﬂESS

Gestores, Coordenadores e Proprietarios
Inscreva sua academia Gratuitamente

Consulte Proximas Datas

No site: www.acadesystem.com.br
Ou pelo fone: (11)5512-2290

LI Sao Paulo | Rio de Janeiro | Brasilia | Belo Horizonte JAGINIENITE

Siga-nos! BLOG DOACADE W

www.acadesystem.com.br/blog twitter.com/acadesystemog
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Que tal aumentar a rentabilidade de
sua academia agora?

Vocé pode aumentar rapidamente o niimero de clientes pagantes e a satisfacao
dos alunos obtendo mais e melhores resultados econdmicos!
Saiba como podemos ajudé-lo na construcao de histdrias de vitdrias, como as que
vocé pode conferir nos depoimentos dos Associados Acade.

Acesse agora acadesystem.com.br e saiba como é possivel!

Confira condicdes especiais para pequenas e médias academias.
Ligue agora 11 2539-7821 e agende uma visita!

Vocé, proprietario ou gestor:
A equipe Acade pode, e quer, participar de seu sucesso!

(onheca este novo modelo de negdcios que pode mudar os resultados de sua academia, aumentando o lucro e sua seguranca!
Saiba como aproveitar, totalmente e sem investimento, o real potencial de sua academia.

0 Acade System nos mostrou um modelo de gestao mais atualizada, focando nas necessidades do publico %
de hoje. Estamos satisfeitos e pretendemos continuar com o suporte e as novidades que o Acade pode nos
trazer. Aumentamos em 30% o numero de alunos na Academia e o faturamento mensal subiu, em média, M
na mesma proporcao ao nimero de alunos. Becon iy
Daniele D'Orazio - Proprietdria - Academia Aquapoint (Sao Paulo - SP) J
As minhas vendas aumentaram em pelo menos 50% e minha lucratividade em 60%. Antes, de 10 clientes 2
atendidos, 3 se matriculavam. Hoje, de 10 clientes atendidos, 6 se matriculam. A conversa que tive com os
profissionais do Acade System foi o que me fez acreditar no sistema, o que deu muito certo, pois hoje a SNEINT=N 4
minha capacidade de venda é bem maior do que antes. www.dandy.com.br
José Carlos Barbagli- Poprietério da Academia Dandy - 5 unidades: Penha, Artur Alvin, idade Patriarca, Jardim Popular, Vila Matilde - S30 Paul, )
Vocé pode ter Vocé também pode se associar!
. + clientes
\ ArADNDF + satisfeitos 112539-7821 | 5512-2290
NG por + tempo acadesystem@acadesystem.com.br
e com resultados www.acadesystem.com.br
GESTAO ETICA E RESPONSAVEL

garantidos.




Qual é o custo desse projeto para as academias?

E importante ressaltar que para se associar o empresario ndo terd de fazer nenhum investimento inicial. Aremuneragdo da Acade é baseada em resultados, ou
seja, 0 associado s6 pagard a partir do momento que obtiver resultados com o sistema. E essa remuneragao corresponde a uma parcela das vendas adicionais
conquistadas com aimplementagdo do modelo de venda ética.

Quem pode se associar a Acade?

Qualquer academia, desde que retina algumas caracteristicas que consideramos importantes para o sucesso do projeto. Em nossa avaliagdo, observamos o
tamanho da academia, a capacidade maxima de atendimento, a ociosidade, o ticket mensal, a localizagdo etc. Geralmente, s3o academias de porte médio.
Entretanto, em 2009, jd comegamos a atender também academias menores, especialmente em pequenas cidades do interior, nas quais a implementacdo do
sistema tem funcionado muito bem.

Em média, quanto tempo a academia que adota o sistema obtém resultados?

No momento em que o empresdrio torna-se associado, a Acade realiza todos os treinamentos necessarios nas dreas de vendas e gestdo de pessoas, a fim de
criar uma nova cultura na empresa. A partir dai, os resultados sdo imediatos, ou seja, em uma ou duas semanas o cliente obtém um aumento expressivo de
vendas. J4 no primeiro més, nossos clientes conseguem um equilibrio no fluxo de caixa e sobra de capital para investimentos em outras areas importantes,
Para se ter ideia, existem academias que conseguiram aumento real de faturamento de mais de 100%, sem falar no crescimento do nimero de alunos e da taxa
de retencdo que, na média, ultrapassa 50%. Na verdade, o modelo de venda ética é implementado em ciclos. O primeiro ciclo contempla seis meses de
trabalho, ou seja, a academia torna-se associada e durante seis meses a Acade implementa o sistema, colocando em pratica diversas estratégias. Terminade
esse prazo, o associado pode renovar sua adesdo ou ndo, uma vez que esse modelo € auto-sustentavel. Todas as academias obtiveram resultados expressivos
nos seis primeiros meses. Caso o associado renove o contrato por mais um periodo, a Acade atua no sentido de aprimorar o projeto, ampliando a aplicacdo de
outras ferramentas e adotando conceitos que podem consolidar ainda mais o trabalho realizado. Em média, um ano & um periodo considerado ideal para
transformar a gestao da academia e consolidar o sistema, de forma que o empresdrio possa toca-lo posteriormente sozinho.

Podemos dizer entdo que a Acade é uma consultoria?

N3o exatamente. Somos uma empresa especializada no desenvolvimento de estratégias, gestdo de vendas e treinamento de equipes para o mercado de
fitness. Trabalhamos dentro de um conceito diferente de gestdo e acreditamos nessa inovacdo. Tanto que o cliente ndo faz nenhum investimento até obter of
resultados. Para desenvolvimento desse novo modelo de gestdo, contamos com profissionais muito bem preparados que conhecem amplamente o universo
de fitness e as dificuldades que os empresdrios encontram para tornar seus negdécios mais lucrativos. Gracas a isso, conseguimos realizar um trabalho sério
ético e profissional que vem contribuindo para que as academias adotem um novo posicionamento estratégico e fortalecam suas marcas, mantendo clientes
cada vez mais satisfeitos por um tempo maior.

PARTICIPE DE NOSSOS EVENTOS.

FITNESS

Gestores, Coordenadores e Proprietarios |
Inscreva sua academia Gratuitamente

Siga-nos!

Consulte Préoximas Datas
No site: www.acadesystem.com.br
Ou pelo fone: (11)5512-2290

Mais um evento patrocinado

(semeacaoe)

www.acadesystem.com.br/blog

Cwitter
twitter.com/acadesystem

Vocé pode ter / = :
. 5 Vocé também pode se associar!
+ satisfeitos 112539-7821 | 5512-2290
por + fempo acadesystem@acadesystem.com.br
com resultados . www.acadesystem.com.br

garantidos.




BODY COMBAT
BODY COMBAT

BODY PUM.

poweryision

ERED BY LISTENX.

[ POWER VISION :
Para turbinar ainda mais a sua RADIOACADEMIA, |
vocé conta com o Power Vision, que integra seu
sistema de som com as TVs da sua academia,
transformando sua radio em um poderoso
sistema de comunicacao e entretenimento
audiovisual, trazendo mais resultados as suas
acoes de fidelizacdo e marketing.

A RADIOACADEMIA cria para sua
academia uma programacgao
musical inteligente, que muda e
acompanha o perfil do seu publico e
suas variagoes no decorrer do dia,
proporcionando um ambiente ainda
mais agraddvel, contagiante e
dindmico o ano todo.

SELF CONTROL

Proporcione maior interatividade entre os alunos e entre a
propria academia, tornando-a um lazer didrio e indispensével
na vida do seu aluno!

Y \ [ Listen %

Tel: 11 5572-7716 - contato@listenx.com.br - www.listenx.com.br o

Music & Emotion for Business
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Consultoria FTTF RSy -

Transforme seu horario
econdbmico no file mignon

da sua
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4GOAL - For Goal Business

Solutions atende a acade-

mias em todas as regides
brasileiras. Estamos no norte, nor-
deste, centro-oeste, sudeste e sul.
Quando iniciamos o nosso trabalho,
aferimos a taxa de ocupagdo e fluxo
dos alunos de nossos clientes. Esta
medicdo se faz importante para de-
tectarmos eventuais desequilibrios
na proporcionalidade de professores
e clientes. Feito este “raio-x”, inter-
ferimos diretamente na distribuicdo
dos profissionais, para que aconte-
¢a a melhor relagdo professor X alu-
no na sala de musculagdo e area de
equipamentos cardiovasculares.

Defendemos que, para um atendi-
mento que prime pelo encantamento
e maxima atencdo, haja entre 8 a 11
clientes por “orientador” dentro da
sala de musculagdo. Entre 8 a 11 clien-
tes por horério, o professor de muscu-
lagdo podera efetivamente dar aula.
Significa dizer que este professor ori-
entara e fiscalizarad este grupo de for-
ma detalhada, interferindo e motivan-
do, promovendo seguranga e eficacia.

Academias que realmente que-
rem oferecer atendimento dos seus
profissionais ndo podem se conten-
tar com uma relagdo acima dos 15
alunos por professor, pois, por mais
experimentado que o profissional
seja, o nivel de atengdo cai drastica-
mente a medida que o professor fica
sobrecarregado com a quantidade de
solicitagGes que seus clientes fazem
ao mesmo tempo. Quando hd uma
grande quantidade de alunos por
professor, o que lhe resta fazer é uma
ronda ostensiva, circulando pela sala
e corrigindo erros grosseiros, mas
sem condi¢des de fazer algo mais
personalizado.

Os horarios mais propicios para
uma “ndo conformidade” na propor-
¢do de “atendentes” e clientes sao
os momentos de pico, logo no inicio
da manhd, muitas vezes; no horario
da tarde, algumas vezes; depois das
18 horas, com certezal

Nos quatro cantos do Brasil, os
horarios menos frequentados nas
academias compreendem o espago
entre as 09 horas as 16 horas, poden-
do oscilar meia hora fmais cedo ou
mais tarde. Para torna-los mais atra-
entes, as academias langam mio de
estratégias como oferecer planos
especiais, também chamados de “pa-
cotes econdmicos” ou “horarios eco-
ndémicos”, no afd de aumentar o nu-
mero de clientes frequentantes. Nao
compartilho desta posicdo. Para mim,
estes horarios sdo o filé mignon da
prestacdo de servicos em uma aca-
demia. Deveria ter o mesmo preco,
senao mais caro!

prestagdo de servigos
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justificando o mesmo investimento
pago por guem frequenta a academia
nos horarios de “loucura”, ou investi-
mentos ainda maiores.

Em defesa do menor valor para
os horarios menos frequentados estd
uma “constatacdo” de que é o hora-
rio mais procurado pelos estudantes,
publico de menor poder de compra,
pois dependem dos responsaveis e/
ou tém seu orgamento (vulgo mesa-
da) comprometido com outros “in-
vestimentos”. E, de fato, este perio-
do do diz é propenso a utilizagdo por

todos agueles que tém disponibili- -

dade de tempo para praticar a ativi-
dade, dentre eles, estes estudantes.
Contudo, n3o é uma verdade absolu-
ta que os académicos ndo tenham
recursos para pagar o valor cheio das
academias. Se assim fosse, muitos
dos estudantes que frequentam a
academia nos horarios de pico tam-
bém n3o poderiam frequenta-la.

Academias que realmente querem oferecer atendimento dos seus

profissionais ndio podem se contentar com uma relacgo acima dos 15 alunos

por professor, pois, por mais experimentado que o profissional seja, o nivel

de atencdo cai drasticamente a medida que o professor fica sobrecarregado

com a quantidade de solicitagoes que seus clientes fazem ao mesmo tempo.

Neste compartimento da jornada
de funcionamento, hd uma pequena
quantidade de clientes por profissio-
nal. Nestes horarios, os servigos ofe-
recidos pela academia deveriam ser
excepcionais. Tempo para as explica-
¢des, acompanhamento do treina-
mento com maior proximidade, maio-
res trocas de programas e disponibi-
lidade de equipamentos - sem os in-
comodos revezamentos - deveriam ser
os diferenciais deste periodo do dia,

E h2 um outro publico que tam-
bém tem disponibilidade de tempo -
e recursos financeiros disponiveis e
garantidos - gue poderia frequentar
sua academia. Este publico é a ter-
ceira idade. Aposentados e pensio-
nistas gue hoje estdo alijados do
ambiente das academias, justamen-
te por acharem que este espago lhes
€ inospito. Como a midia trata de for-
talecer 2 imagem das academias jus-
tamente em seus hordrios de maior




Empresas que querem obter sucesso abdicam de estratégias simpldrias como

mexer em precos e buscam solugdes inovadoras, como as “vantagens criativas”,

Ao invés de desvalorizar o prego da mensalidade, a academia deve valorizar as

benesses de se cultivar a satide e bem-estar, de forma segura e personalizada,

nos hordrios com menor fluxo de alunos.

movimentacdo, o publico mais ma-
duro tende a imaginar que, naquele
tsunami de pessoas eles estariam
abandonados e entregues a prépria
sorte.

Como as academias fazem ques-
tdo de chamar a atengdo para o bai-
xo pre¢o dos horarios menos fre-
quentados ao invés de divulgar o ex-
celente servico que se pode fazer
nestes periodos, continua a afluir
para suas catracas o mesmo publico
que da valor ao custo reduzido, e nio
a parcela da populagdo que apren-
deu a valorizar o atendimento.

Empresas que querem obter suces-
so abdicam de estratégias simpldrias
como mexer em pre¢os e buscam solu-
¢des inovadoras, como as “vantagens
criativas”. Ao invés de desvalorizar o
preco da mensalidade, a academia
deve valorizar as benesses de se culti-
var a saude e bem-estar, de forma se-
gura e personalizada, nos horarios com
menor fluxo de alunos. Crie o Horério
VIP, ao invés do Econdmico. Oferega ser-
vigo, ao invés de preco. Traga o pL’llinco
fiel, e ndo o volatil. Diga ao publico
sénior que vocé estd pronto para servi-
lo, para se tornar uma opgdo de entre-
tenimento e exercicio. Campanhas ex-

ternas e internas ajudardo muito esta
comunicagdo. Principalmente a interna.
E fundamental que o seu time esteja
preparado para receber um publico com
necessidades especiais. A principal
delas: a atencao!

Visite o site da 4GOAL - For Goal
Business Solutions e leia vérios de-
poimentos dos parceiros que utili-
zam as solugdes da nossa empresa.
www.4goal.com.br

Sucesso!m

Christian Munaier
Sécio-consultor da 4GOAL e colunista do

GloboEsporte.com - christian@4goal.com.br

GOAL

FOR GOAL BUSINESS SOLUTIONS
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Equipamentos Ergométricos

< SUPERTECH

Av. Humberto Cereser, 3817
Caxamb » Jundiai|SP

Fone: 11 4601 1146
sac@supertechfitness.com.br

www.supertechfitness.com.br
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* Motor Weg 2.0HP com inversor
de frequéncia

» Velocidade de 1,5 a 18km/h

« Dimensdes da manta 50x134cm

« 8 programas pré-definidos
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de frequéncia

» 8 programas pré-definidos

* Motor Weg 1.0HP com inversor

« Velocidade de 1,5 a 14km/h
e Dimensoes da manta 45x120cm
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Marketing

O século 21 fez 10 anos.
Voce se deu conta?

....................

stamos terminando janeiro

de 2010, e como nédo se faz

anos e sim desfaz (o aniver-
sario de um ano é quando ele ja pas-
sou), estd combinado de que faremos
uma reflexdo, nem que seja rapida e
suscinta, do gue passamos e uma ar-
riscada iniciativa intelectual para
projetar.

Bem, ndo pensem que este exer-
cicio é primério, pois os engenhei-
ros projetam no papel e o prédio
esta |4, os médicos fazem anamnese
e se a doencga tem tratamento o ci-
daddo sobrevive, e os preparadores
fisicos transformam gorduchos se-
dentarios em atletas campedes. En-
tdo, embora arriscado, vamos pre-
Ver um pouco.

A década passada, que terminou
em dezembro de 2009, foi recheada
de tranformagdes importantes para
a humanidade, desde a derrubada
das torres gémeas em NY, o tsunami
de dezembro de 2004, o inicio da
maior crise dos mercados financei-
ros mundiais com a falén-
cia do Lehman Brothers em
setembro de 2008, a posse
de Obama em novembro de
2008, e finalizamos o ano
com o Brasil, a poténcia
emergente da América do
Sul, quinto pais do mundo
em tamanho e populagdo
dando mais sentido ao BRIC,
como um dos quatro que
comandardo o ritmo da Eco-
nomia mundial.

E o Fitness com isso? Tu_gio!

Acabo de participar, no comeco de
janeiro, do maior congresso de vare-
jodo mundo em NY, da National Retail
Federation, além da reunido do
FI.R.A.E., um forum mundial com 25
paises participantes, inclusive a Chi-
na, Japdo e Estados Unidos, do qual
sou membro. Sabem o que eu ouvi por
Ia? Brazil, Brazil, Brazil. Em todas as
rodas de discussdo das tendéncias
dos negocios internacionais, o Brazil
estava em... todas!

S6 para dar uma idéia do que te-
mos pela frente para considerar
como assunto de reflexdo, todos os
executivos com guem conversei sa-
bem de cor e salteado que o indice
IBOVESPA subiu 145% em ddlar du-
rante o ano de 2009, enquanto o cus-
to do dinheiro nos EUA é préximo de
zero, pois ndo tem ninguém tomando
emprestado.

Onde este dinheiro que esta so-
brando vai aplicar? Adivinha.

Por outro lado, apenas dinheiro
ndo faz acontecer, é preciso que ha-
jam projetos para alavancar os ne-
gocios e dar retorno.

Eu penso, rasteiramente, que o
Fitness no Brasil pode ser alvo de
um atague firme das empresas in-
ternacionais, trazendo tecnologia de
gest3o (eles tem) e recursos (eles
tem) parz criar mercado para as
marcas (eles tem) ou comprar as
existentes.

Os executivos dos negocios do
varejo proclamaram que todas as
atencdes estarZo voltadas para o cli-
ente, gue € guem determina as ten-
déncias do consumo daqui por dian-
te. Parece obvio, mas quando vocé
junta dinheiro (eles tem), pesquisa
de mercado (eles tem), tecnologia de
gest3o (eles tem) da muito mais cer-
to encontrar os investidores adequa-
dos (eles tem) para fazer chover.

Alguns amigos do mercado Fitness
chamaram 2 minha atencdo para o
capital necessario para montar uma
academiza basica, atualizada, e com
potencial de crescimento: US 1,5 mi-
IhZo. Orz & verdade gue temos muitas
academias no Brasil - perto de 12.000
- mas também & verdade que elas sdo
de porte pegueno, Unicas.

Algum tempo atras, num artigo
que escrevi para esta revista, chamei
2 atencao de que merceari-
as, padarias e quitandas ti-
veram gue rebolar para en-
frentar os supermercados,
guando deslanchou este
segmento nos anos 70. Hoje
em dia supermercado (Pdo
de Acucar) vende para a
classe C (Casas Bahia) ele-
troeletrénicos e linha bran-
ca (Ponto Frio), numa dnica
operagao de consolidagdo
de Mercado. Porque isto




Acho que é hora de perceber que é preciso investir, jd que somos muitos

sem capital, no que mais temos @ nosso faver, que é a criatividade e

capacidade de estabelecer relacionamentos, aplicando os conhecimentos

cientificos de gestéio que jd estéo disponiveis. Tecnologia de

relacionamento com o consumidor, design estratégico para o ponto,

geo-demografia para entender o potencial de mercado e ajustar a

operagdo com marketing e promogdo.

acontece? Entre outros fatores des-
tacamos que se o Walmart comprar
o Carrefour no Brasil, vai tornar-se
um gigante internamente e com ca-
pacidade de promover vendas, com
mais tecnologia e atualidade, do que
todos os demais.

Acho que é hora de perceber que é
preciso investir, ja que somos muitos
sem capital, no que mais temos a nos-
so favor, que é a criatividade e capa-

cidade de estabelecer relacionamen-
tos, aplicando os conhecimentos ci-
entificos de gestdo que ji estio dis-
poniveis. Tecnologia de relacionamen-
to com o consumidor, design estraté-
gico para o ponto, geo-demografia
para entender o potencial de merca-
do e ajustar a operacdo com marke-
ting e promocgio.

Os alunos vdo aparecendo e os
empresarios em zona de conforto. De

qualquer maneira tem cliente, para
que investir nos consultores de ne-
gocios? O que temos para aprender
com eles? Como disse o filho de um
amigo meu: os que pensam assim s3o
empresidiarios!

Alerta geral: tratem de consolidar
as suas posigdes em seus negdcios,
pois eles j& estdo chegando!

Previsdo: vocé vai ter que traba-
Ihar dobrado, para acompanhar o rit-
mo dos negdcios de Beleza e Entrete-
nimento e enfrentar a geragdo Y, ma-
Ihada, e que agora ji comeca a ter
filhos. Boa sorte para nés! m

j2b

Jodo Batista Ferreira
Titular da J2B Innovation -
jbatista@j2b.com.br - jbatistaj2blog.com.br

CONSULTE: EQUIPAMENTOS SEMI-NOVOS

REVISADOS E COMPLETA LINHA DE ACESSORIOS

REPRESENTANTE EXCLUSIVO
FONES: (11) 3733-2500 / 3733-2200 |
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Gestores, Lideres ou Gerentes?

Armadil

aros leitores, quantos tex-

tos e livros sobre lideranca

ja passaram por seus olhos?
Muitos, ndo € verdade?

Quantos consultores ou especia-
listas afirmam que revelardo os “sete
hadbitos altamente eficientes”, “as 21
leis da geréncia”, “as 77 regras para
a boa gestdo” (ou seriam 77 virgens,
agora ndo lembro?) e por ai afora?

Vocé conhece alguém que se tor-
nou um lider depois de ler uma coisa
destas?

Sim, eu sei, todos querem ser li-
deres eficazes e competentes, em-
preendedores reconhecidos, enfim:
bem-sucedidos.

A pergunta importante que deve-
mos fazer é: qual desses escritos, li-
vros nos traz alguma luz real sobre o
assunto?

Uma questdo que a maioria dos
espertos realmente reconhecidos ja
concorda é ndo confundir Lideranca
com Geréncia, ja que sdo coisas mui-
to diferentes.

Esta talvez seja a confusdo mais
comum que observamos nos textos e
matérias a que nos referimos, e que
geralmente expressam somente uma
andlise superficial do assunto.

Lideres sdo aqueles que inspiram,
ensinam e mostram o caminho, na
maioria das vezes porque podem ver
0 que os outros apenas’pressentem.

Lideres desenvolvem seu potenci-
al nos niveis légicos da visdo, missdo
e crengas, muito acima das capacida-
des, comportamento e ambiente onde
tipicamente -atua a geréncia.

Jd os gerentes sdo chamados de
executivos porque executam: fazem

Lideres siio agueles que inspiram, ensinam e mostram

o caminho, na maioria das vezes porque podem ver

0 que os outros apenas pressentem.

Esses consultores tém experién-
cia de lideranga? E se ndo tém, como
podemos confiar?

Se todos escrevem coisas diferen-
tes sobre o mesmo assunto (nem vou
comentar as asneiras mais gritantes),
como saber para aonde ir? Quem de-
vemos ouvir?

Quando elaboramos estratégias
inovadoras para nossas empresas,
podemos e devemos usar a experi-
éncia anterior (nossa ou de outros),
apenas devemos nos certificar que
aquela experiéncia existe e continua
a ser valida ou eficiente para o con-
texto especifico.

acontecer a visdo através do enten-
dimento e cumprimento da miss3o.

Gerentes tém a capacidade de or-
ganizar grupos de trabalho, proces-
SOS e recursos no tempo e no espaco
para atingir objetivos.

Podemos ter gerentes lideres ou li-
deres com capacidades gerenciais? Sim,
mais ndo € a regra, é excegdo.

Quando temos a sorte de encon-
tra-los, costumamos chama-los de
grandes lideres ou gestores (e rara-
mente temos dinheiro e as outras
coisas necessarias para contrata-
los).

ha para Consultores
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Uma guest3o sempre interessan-
te, e gue continua 2 ser mal entendi-
da, é: A lideranca pode ser aprendi-
da ou ela & algo como uma predispo-
sicdo genética e ja nascemos lide-
res?

Se imaginarmos que é “genética”
seriamos forcados a procurar nas ma-
ternidades os futuros lideres, vende-
dores, engenheiros, pintores e artis-
tas usando 2s mais avancadas técni-
cas de mapeamento genético (por
mais gue tento, n3o consigo imagi-
nar um bebé com o carimbo na testa:

lider).

Para mim, sempre é estranho
este ponto de vista, principalmente
depois das descobertas das inteli-
géncias emocionais (Daniel Gole-
man), dos trabzalhos como os de Ro-
bert Dilts & outros que com estudos
realmente sérios nos demonstram
0 contrano.

Eles mostram como funciona a
nossa fantastica capacidade de
aprendizado dz nossa mente, como
podemos Organizar nossas emo-
¢oes e aindz seu verdadeiro impac-
to em nosso dia-a-dia, demons-
trando como as emocdes S3ao na
verdade nosso principal sistema
de aprendizado.

Se aceitarmos que a liderancga
pode ser aprendida, assim como a
gerénciz e todas as outras maravi-
Ihas do comportamento humano, nos
resta agorz encontrar ou desenvol-
ver 2s ferramentas adequadas.

A proposito, 2 programagao neu-
rolinguistica desenvolve ha mais de
15 znos umaz ferramenta chamada
“modelzgem” gue tem se mostrado
muito eficiente nestes casos.

Um dos problemas com tal assun-
10 tem sido 2 importancia sobre o que




os lideres pensam, como pensam e
porque fazem o que fazem.

Por outro lado, quase nada de
“como fazem o que fazem”, mas que
pode e deveria ser aprendido se fos-
se ensinado.

Quando queremos aprender como
fazer alguma coisa num determina-
do nivel de exceléncia, a forma mais
facil é encontrar um “modelo” e re-
petir a sequéncia do processo, seja
ela qual for.

Em outras palavras: Desenvolver
um processo estruturado de apren-
dizado ou ensino.

Uma coisa completamente inaGtil
é tentar aprender como ser marce-
neiro perguntando para ele (o mar-
ceneiro) porque faz o seu trabalho, o
que interessa é o como, e ndo o que em
este caso.

Quando vou a uma palestra de um
consultor falando sobre lideranga, por
exemplo, meu interesse estda em me-
lhorar a forma como me comunico.

plasticos
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Jexiond
e Punhos

Quando o sujeito comega a pa-
lestra e logo diz coisas como: “o li-
der deve inspirar suas equipes, ex-
traindo delas a sua energia de for-
ma a aproveitar todas as suas po-
tencialidades”(??). Sera util para to-
das as pessoas que saibam o que
significa “extrair sua energia” ou co-
nhecer as “potencialidades”, para
todas as outras pessoas, inclusive
eu, nao serve para nada!

Otimo, bonita afirmagdo, mas néo-
aprendi nada de como fazer (liderar) na
pratica!

Por isso, caro leitor, quando for
ler o proximo texto sobre lideranga,
escolha alguém que explique “como”,
porque o “que fazer” vocé provavel-
mente ja sabe.

Aproveitamos para convida-lo a
participar dos eventos Negdcio & Fit-
ness, onde entre outras técnicas apre-
sentaremos a Gestdo Estratégica de
Equipes e Pessoas que poderé: auxi-
lid-lo a aperfeigoar a relagdo com sua
equipe, desenvolver e aplicar técni-
cas de alto impacto na gestao de pes-

soas, confira em acadesystem.com.br/
negocioefitness.

Essa € mais uma iniciativa do pro-
grama de Desenvolvimento de Ges-
tores de Academias, com patrocinio
ACADE, evento totalmente gratuito.

Para saber mais sobre este e outros
assuntos acesse: acadesystem.com.br

Confira também nosso blog em
acadesystem.com.br/blog

Acompanhe nosso Twitter em
twitter.com/acadesystem

Até mais.m

Luis Perdomo

Palestrante especialista em estratégia e
Marketing. Criador do Acade, gestdo
ética&responsavel.

Conhega a linha completa dos produtos EMAR através do site:

www.emar.com.br
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Fidelize seu aluno

nicio de ano é uma época em

que todas as pessoas se pro-

gramam para alguma ativida-
de, fazem promessas e elaboram
planos para serem executados ao
longo do mesmo. Um dos planos que
estd na lista de muitos brasileiros é
o de fazer algum tipo de exercicio fi-
sico e sem duvida, o melhor lugar
para isso é a academia.

Atualmente, as academias ofere-
cem varios tipos de atividades, as-
sim como: equipamentos modernos,
profissionais capacitados, areas are-
jadas, estacionamento, preco compa-
tivel e principalmente bom atendi-
mento. Mas, sabemos que isso ndo
é tudo!

A pessoa para iniciar uma ativi-
dade fisica tem que contar com dois
fatores primordiais, o primeiro é a
motivacdo pessoal e o segundo a in-
fluéncia externa. Para que haja su-
cesso, os dois componentes devem
estar presentes, ou seja, quem faz a
matricula numa academia ja recebeu
a primeira dose de motivagdo. Logo,
todo matriculado é um cliente em po-
tencial.

A partir deste ponto, a influéncia
externa é o que passara a contar.
Como o cliente vai ser tratado, quais
os artificios que os profissionais irdo
usar para que o mesmo ndo desista
e quais os fatores serdo decisivos
para a sua permanéncia, sdo alguns
exemplos.

O primeiro passo se da no ato da
matricula. E importante ter duas va-
liosas informagdes do cliente: o e-
mail e o nimero do telefone celular.
E essencial que o mesmo autorize o
envio de mensagens informativas
através destes canais. Mas, por que
tais informagdes sdo tdo valiosas?

L}
Comeco explicando um pouco so-
bre a Web 2.0. Este novo termo foi
criado em 2004 para desighar a nova

® & ® ® 8 ® ° s ° " P W B ° 8 @ @ @

forma com que o mundo virtual é en-
carado, trazendo como base o con-
ceito de interatividade em sites e re-

“des sociais. A idéia principal é fazer

com que um simples texto publicado
nesses dois canais gere comentari-
os dos alunos e, se transforme numa
fonte de informacgdes para futuras
acoes de marketing.

Baseando-se nes-

* s s s @
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partir dai, € possivel descobrir qual
tipo de assunto mais os interessam.

.

Envio de Mensagens SMS: Esta é
uma forma zinda pouco explorada
pelas academias, mas que ja de-
monstra bons numeros em termos de
fidelizac3o. Podemos dizer que o ce-
lular hoje faz parte do nosso dia-a-

dia e existem pesso-
2s gue nao saem de

te novo conceito e com
as informagdes obti-
das no ato da matricu-
la, vou sugerir algu-
mas dicas valiosas de
ferramentas e explicar
como funcionam as-
sim como os benefici-
0s para o seu negocio:

E-mail Marketing:
Esta ferramenta tem
uma maravilhosa rela-
¢do custo x beneficio.
Funciona com o envio
automatizado atraveés
do e-mail de um pan-
fleto virtual que pode

i
'

Web 2.0 - este novo
termo foi criado em
2004 para designar &
nova forma com gue o
mundo virtual é
encarado, trazendo
como base o conceito oe
interatividade em sites
e redes sociais. A idéis
principal é fazer com
que um simples texto
publicado nesses dois
canais gere comentorios
dos alunos e, s=
transforme nume fomt=
de informacoes pors

futuras ogbes de
marketing.

cadz sem o celular.
£ste peguenino apa-
relho também atua
como um canal de co-
municacdo entre sua
zcacdemia e seu alu-
no. Através de SMS,
pode-se enviar uma
simples mensagem
de parabéns aos ani-
wersariantes do dia,
por exemplo. Quem
m20 gosta de ser lem-
brado nesta data tdo
especial? Ainda mais
pela propria acade-
mi=? Um outro exem-
plo € informar que

ser personalizado com

o nome de cada clien-

te, fazendo com que o

mesmo tenha a sensacdo de um tra-
tamento individualizado.

Crie campanhas pré-estabeleci-
das para as principais datas do ano,
divulgue: novas atividades, mudan-
¢as no quadro de horérios, parcerias
firmadas, horérios de auldes, enfim.
use a sua criatividade para mostrar
ao cliente tudo que achar relevanis.
O Unico cuidado que deve ter &: n3o
exagere no alto fluxo de mensagens’
Crie sempre uma rotina de envios.

A maior vantagem desta ferra-
menta, no meu ponto de vistz, € po-
der mensurar quantos e guzis chien-
tes receberam ndo so o informative.
quanto os que clicaram no link len-
derego do site) definido no enwic. &

swa academia agora

possul novos pacotes

promocionais ou no-
was parcerizs Lembre-se: mantenha
sew chemts atwalizado onde 0 mes-
mo eshwes

Sst=ma o= Somorizacado Indoor: Se a
Su2 scadeTme = possui esse siste-
m= w=l= 2 pem= ampliar esta ferra-
ment=s toemamoo-= disponivel tam-
bEm &m s=u st= Nz maioria dos ca-
Sgs o= SMmes B30 passam muito
t=mpe sases=nao nos sites das suas
propmes Scasemmas, pois geralmen-
= o comi=e & woltado somente para
2 Cegtacae @= mowos alunos ou nao
traz=mm Stratwos gue os facam per-
mameces comectados. Através da ra-
oo omlime. s=u aluno pode ouvir den-
e &= sue c=s= = programagdo da
Scafisanes e contém: musicas, in-
Sormetmes f=s famosas vinhetas)

LIt
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sobre as préximas aulas, as parceri-
as, as novidades, entre outros.

Galeria de Fotos: Em seu préprio
site, utilize esse sistema para divul-
gar as fotos dos “famosos” auldes.
Por experiéncia propria, ja pude com-
provar gque 0s acessos aumentam nos
dias em que as fotos foram veicula-
das. Vocé ira perceber que o aluno,
ao chegar em casa, tera visitado o
site para ver, baixar e comentar as
fotos, além de mostra-las para os
amigos. Dessa forma, seu aluno aca-
ba se tornando o seu melhor divul-
gador, fazendo uma propaganda mui-
to positiva e funcional.

Orkut: O titulo dado a esta ferra-
menta ja diz tudo: Site de Relaciona-
mento. Com custo zero, vale muito a
pena criar uma comunidade de sua
academia. Através do Orkut, pode-se
ouvir a opinido de seus clientes, criar
enquetes sobre as atividades que mais
gostam e quais gostariam de sugerir.
Além de informar sobre os eventos/
aulGes que estdo para acontecer, reu-
nindo todos em um soé lugar, fazendo

com que a interagdo aumente. Para
que esta ferramenta tenha resultado,
recomendo que seja feita uma verifi-
cacgdo, no minimo didria, do conteldo
que vem sendo inserido pelos alunos.

Ferramenta de Relacionamento: Hoje
consegue-se ter dentro do site de sua
academia um ambiente similar ao
Orkut. Esta também é valiosa, pois
tende a reunir todos os alunos num
espago. Uma boa dica é: habilite nes-

ta drea do site espacos com publici-

dades sobre sua academia.

Twitter: Este microblog é a febre
do momento. Vocé coloca pequenos
textos e links, com no méximo 140 ca-
racteres por mensagem. A partir dai,
seus seguidores receberdo estas pe-
quenas chamadas que podem ser
utilizadas na divulgacdo de novas ati-
vidades, promog¢des com planos es-
peciais e criacdo de joguinhos como,
por exemplo: “Os 15 primeiros alu-
nos que visualizarem esta mensa-
gem devem dizer na recepgdo a pala-
vra-chave: Eu te vi no Twitter para
ganhar brindes exclusivos”.

Um grande utilizador do Twitter é
0 empresario e atleta Gustavo Bor-
ges, que esta sempre criando promo-
¢bes e fazendo bom uso da ferramen-
ta.

Por fim, o que eu quero dizer a
vocés é: esteja sempre ligado nos
novos recursos que a internet ofere-
ce. Ndo esquega que para ser bem
sucedido no uso destas ferramentas,
é preciso também que a relagdo en-
tre sua academia e o seu aluno seja

presencial.

Links dos sites citados:
Orkut: www.orkut.com
Twitter: www.twittercomm

Rodrigo Ricciotti

Empresério e Proprietario do site Guia Fit:
www.guiafit.com.br - contato@guiafit.com.br
- (21) 7849-2668 - ID: 81*61528
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Gerenciamento de recursos
humanos on-line

internet, cada vez mais,

se consolida como fer-

ramenta de desenvol-
vimento profissional e corpora-
tivo. Os profissionais de Educa-
cdo Fisica que ndo fazem uso de
ferramentas on-line para se de-
senvolver profissionalmente
acabam perdendo oportunida-
des de trabalho. O mesmo acon-
tece com as empresas - 0 minimo
de imersdo no ambiente virtual
pode potencializar sobremanei-
ra as empresas que atuam no uni-
verso fitness.

Vejamos o exemplo das aca-
demias, expressao maior de em-
presa atuante nesse setor: o am-
biente virtual pode ajuda-las em
alguns momentos da gestdo de
seus recursos humanos.

Ha uma tendéncia, em muitas
empresas, de se fazer o recruta-
mento e a selegdo de pessoas pri-
mariamente a partir do ambien-
te virtual. O mesmo antncio que
outrora era postado em jornais e
revistas, hoje pode ser colocado
em boletins virtuais e redes soci-
ais que conectam milhares de
profissionais de um mesmo se-
tor, com a vantagem de ter um pu-
blico totalmente segmentado
para ler o anlincio a um custo ex-
tremamente baixo. A partir dai,
uma pré-selegdo poderia ser fei-
ta, tanto através dos curriculos
enviados, como através de ques-
tionarios on-line, o que serviria
para comegar a eliminar os can-

_didatos que ndo preenchessem o
perfil desejado.

Redes sociais - Orkut, Twitter,
Facebook - servem para verificar
o comportamento dos potenciais
candidatos a trabalhar em sua
empresa. Isso também é outra
tendéncia. Ndo é possivel mais
contratar pessoas cu-
jos valores ndo este-
jam alinhados aos va-
lores de sua empresa.

internet podem ser feitas a um
custo extremamente baixo.
Como z internet pode ajudar mais
ainda 2 suza empresa em relagdo
2 administracZo de recursos hu-
manos? TREINAMENTO.

Existem plataformas virtuais
gue podem servir de ferramenta
para treinamentos de

eguipes. Outra ferra-

menta que comeca a

ser tendéncia entre

E cada vez mais os re- uma profissionais sdo os
crutamentos sdo base- tendéncia, grupos de estudo vir-
ados nas caracteristi- em muitas tuzis. As pessoas se
cas registradas pelos empresas, de reunem em ambien-
proprios candidatos se fazer o tes comuns na inter-
em seus perfis nessas recrutamento e net e iniciam uma
redes sociais. a selecdo de discussdo sobre uma
pessoas determinada situa-

Nesse ponto, ja primariamente c3o real ou artigos ci-
terd sido possivel eli- a partir do entificos. O conheci-
minar alguns preten- ambiente mento construido no
dentes e finalmente virtual. mundo virtual pode

realizar uma entrevis-

ta frente a frente com

os candidatos rema-
nescentes, ferramenta impres-
cindivel para contratar cada vez
melhor. Algumas academias ja
estdo solicitando video aulas dos
candidatos; isso traz mais uma
certeza das habilidades do pro-
fissional que se estd contratan-
do.

Seu mais novo colaborador ja
esta contratado, vocé poupou
tempo e economizou recursos,
pois, como dissemos, quase to-
das as informagdes postadas na

ser levado ao mundo

real - o proprio ambi-

ente de trabalho - e
ser analisado pelos profissionais
em conjunto.

O treinamento pressupde
dois parametros que se deve le-
var em conta: continuidade e
anzlise do retorno do investimen-
to (ROI).

A continuidade do treina-
mento garante a qualidade do
trabalho de sua equipe, uma vez
gue conhecimentos e situagses
reais estardo sempre vivas na




memoaria dos cola-
boradores. A analise

E certo que alguns
desses beneficios

res internos quanto com os cola-
boradores externos.

do retorno do inves- - Redes sdo intangiveis, mas
timento permite ve- sociais - gue, certamente, re- Apesar de nosso mercado ain-
rificar a relagdo cus- Orkut, fletem no resultado da carecer muito de profissionais
to-beneficio da im- Twitter, tangivel de sua em- e de empresas que, com.compe-
plantagdo de um Facebook - presa - a propria re- téncia e profissionalismo, possam
treinamento na em- servem para ceita. E receitatema  desenvolver um trabalho de ge-
presa. verificar o ver com atendimen- renciamento de recursos huma-
comportamento to, com vendas, com  pgs, valendo-se de ferramentas

Como?

Estabelecendo-

dos potenciais
candidatos a
trabalhar em

qualidade da equi-
pe. Tudo o que um
treinamento pode

virtuais para otimizar e diminuir
custos desse servigo, sua empresa

0 [rEE——— ] e . !oode sair na frente se o seu pIaer_T-
- controle do'Gudsrs s também. : jamento fo.r focﬂado em uma ;?olltl-
. X ) ca de valorizacao de sua equipe. m
objetivo do treina- é outra Todas essas faci-
3 mento. Exemplo: tendéncia. lidades que a inter-
E treinou-se a equipe net propicia devem
para um melhor ser utilizadas com
1 atendimento. Uma parcimbnia e profis-
E ferramenta interes- sionalismo pelos
3 sante para andlise seria uma pes- profissionais e pelas empresas;

quisa de satisfacdo de clientes re-

ela pode ser um meio de facilitar

Leonardo Allevato

Consultor em Fitness.

e diminuir o custo do relaciona- |, 1afitness.com.br

mento tanto com os colaborado-

. alizada antes e depois do treina-
o mento.

Suporta
\/ meega Qrand&e 'mpactos
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SALA DE MUSCULAGAO! I et

ambienge

“Tenho o EBV em minha sala de peso livre desde 2005, ao longos destes anos, nao houve deformacgoes ou mesmd
marcas dos pesos que caem sobre ele, além de tudo, o EBV tem um alto poder de absorver impactos. Nova Vedovati
esta marca eu assino-em baixo!” Isac Rocha. Academia Isac Rocha - Brasilia - DF

Solicite uma proposta: 18 3917 4669 - 8139 2052
www.novavedovati.com.br e Pres. Prudente - SP
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Arquitetura

cliente da academia é cada vez

mais exigente e bem informa-

do. Eisso é bom, pois as acade-
mias bem gerenciadas e que investem
constantemente ganham o mercado.

Parte da verba de investimento nas
academias deve ser reservada para a infra-

- estrutura, sempre levando em conta dois

aspectos: a manutencdo e a inovagao.

Oideal é que neste comego do ano vocé
faca uma analise de como estdo as suas
instalagdes e planeje, com datas e orga-
mentos, a manuten¢do das instalagdes,
pequenas intervengoes para fazer ao lon-
go deste ano e uma data certa para uma
reforma mais profunda.

Maﬁpg@gngﬁo sempre!

A manutencdo das instalagdes deve ser
constante, como todo o empresario jd sabe.
Se qualquer detalhe vai se deteriorando, o
aspecto geral fica ruim e isso reverte na
queda de satisfagdo do cliente e deprecia-
¢do do investimento.

O cuidado com a manutengdo comeca
na hora da escolha dos materiais de aca-
bamento e do mobilidrio. Esta especifica-
¢do tem que ser feita com muito critério,
sempre levando em conta o custo-benefi-
cio e o desempenho do material. Quanto
mais adequado ao uso e melhor a qualida-
de, mais tempo eles ficam com aspecto de
novo. Outro aspecto que deve ser levado
em conta é a facilidade de limpeza. Muitas
vezes vemos materiais que n3o estdo su-
jos, mas como estdo desgastados ficam
com aparéncia ruim.

No dia a dia, a limpeza tem que ser fei-
ta com produtos adequados, quase sempre
neutros. S para citar um exemplo, 0s pisos
(mesmo os de 6tima qualidade) se desgas-
tam se sdo limpos com produtos a base de
cloro ou aménia. Sempre que vocé fizer uma
obra na sua academia ou comprar um mo-

ESTACAO FITNESS | UNIDADE ITAIM
- SAO PAULO | SP - ANTES DA REFORMA

ESTAGAO FITNESS | UNIDADE,ITAIM
- SAO PAULO | SP - DEPOIS DA REFORMA

vel novo, guarde o manual de manutengdo
e dé para o responsavel pela limpeza um
resumo de como cuidar de cada item. Isso
dd um pouco de trabalho para fazer, mas
evita um prejuizo maior.

Criar novidades constantemente

Da mesma forma que a academia sem-
pre precisa de um novo equipamento ou
acessorio de ginastica, as instalagdes tam-
bém precisam de novidades arquitetonicas
pelo menos uma vez por ano.

Ndo se trata de reformar a academia
inteira uma vez por ano, mas criar diferen-

s s s » @

ciais gue deem uma nova roupagem a algu-
ma area, e gue sejam percebidos pelos alu-
nos. Algumas idéias:

= trocar alguns moveis da area de convi-
véncia ou o seu revestimento-

* mudar 2 cor da pintura de algumas
paredes

* trocar espelhos dos vestidrios

* trocar (ou colocar) vasos com plantas,
guadros, elementos decorativos

» atualizar a comunicagdo visual




Sdo pequenas intervengdes, feitas ra-
pidamente, que mantém o lugar sempre
atual.

Remodelar de vez em quando

Chega um momento que a academia
fica com visual “antigo”: como sempre sdo
lancadas tendéncias em arquitetura, os
lugares frequientados pelos alunos vdo se
atualizando. Por isso é fundamental de tem-
pos em tempos fazer uma remodelagdo ge-
ral na sua instalagdo.

Isso ndo quer dizer quebrar tudo e co-
megar de novo, muito pelo contrario: um
bom projeto de arquitetura vai primeira-
mente analisar todo o espago e ver o que
precisa ser modificado para dar o impacto
de uma grande reforma, com um investi-
mento possivel.

Neste momento normalmente planeja-
se:

e trocar a recep¢ao ou o material de aca-
bamento dos moveis

e criar um novo ambiente ou mudar al-
gum espaco de lugar

Sewvice

Solugdes em Fitness

e trocar ou atualizar a iluminagdo, com-
plementando as lumindrias existentes
com outras novas de efeito diferente

s pintar todas as paredes

e trocar alguns revestimentos e objetos
decorativos

e trocar varios moveis

e trocar bancadas, metais e divisérias
dos vestidrios

e atualizar a fachada e a entrada da aca-
demia

Estas reformas exigem um tempo e in-
vestimento maiores, por isso sdo sempre
projetadas com antecedéncia. Mas tam-
bém mudam totalmente a aparéncia do
lugar, o que gera reten¢do e novas vendas.
Seu planejamento inclui primeiramente o
diagnostico de publico-alvo, para entender
as suas expectativas e aspiragoes, e fazer o

projeto focado nelas.
I

Concluindo _

A manutencdo e as novidades constan-
tes devem fazer parte da estratégia geren-

SIVIS GYM
¢ Administrativo
¢ Financeiro
« Marketing
¢ \endas
« Gestao de turmas
« Agenda

SIviS BODY
« Avaliacéo funcional

cial da academia. Os investimentos bem
planejados e feitos da forma certa déo re-
torno rapidamente. E muito importante
saber onde investir: o projeto e o planeja-
mento sdo fundamentais. E o foco é sem-
pre o cliente!

N&o se esquegcam de planejar a-arqui-.
tetura e as suas intervengdes a curto, mé-
dio e longo prazo. Pense nisso e Bom Proje-
to!

Um abrago. m

Patricia Totaro

Arquiteta, fundou e dirige o escritdrio
Patricia Totaro | Arquitetura de Resulta-
dos, especializado em projetos esporti-
vos, com mais de 90 projetos construidos
no segmento Fitness e Wellness em 15
anos de experiéncia.

Contatos: site: www.patriciatotaro.com.br
/ twitter: PatriciaTotaro / fone: (11) 3081-
0909.

Perfeito para
sua academia

SIVIS TRAINING
Musculagao

@ AR
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Sistemas
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A dificil missao de manter
a fidelidade do aluno com o

@ 8 8 8 8 8 % 9 e s e 8 e 8 8 8 00

nxerga longe o gestor da aca-

demia que ja percebeu que

a venda ndo termina quan-
do o aluno firma um contrato de ma-
tricula, mesmo que seja por um peri-
odo mais extenso, como por exem-
plo, um plano anual. Atender de for-
ma eficiente as expectativas do con-
sumidor depois dele ter adquirido
um produto ou servico pode custar
esforgo e dinheiro as empresas, mas
estes investimentos normalmente
valem a pena. E a recompensa surge
sob a forma de fidelidade do clien-
te.

Nos dias de hoje, ndo basta ter
instalagGes luxuosas, equipamentos
de Gltima geragdo e preco justo, a
academia tem de oferecer produtos
e servigos que agradem e satisfacam
por completo as diferentes necessi-
dades individuais de cada usudrio.
O tratamento de “pds-vendas” pode
fazer a diferenga na renovagdo dos
planos, conquistando a “fidelidade”
do aluno. Somente neste momento
que se pode avaliar com precisdo se
as expectativas foram todas, ou em
parte, realizadas e se o aluno ficou
satisfeito com as propostas ofereci-
das.

As grandes academias investem
em planos de relacionamento de
“pés-vendas” e ja observam bons re-
sultados. Mas o conceito pode ser
adaptado a todas as outras dos mais
variados portes. Qualquer produto ou
servigo pode ser apresentado com
um diferencial, algumas recomenda-
¢cdes sdo relativamente simples, mas
o fato de continuar a demonstrar in-
teresse pelo aluno, mesmo diante da
situacdo estavel, onde a relacdo co-
mercial ja aparenta estar relativa-
mente garantida, pode ser uma ma-

neira de expressar respeito pelos in-
teresses do individuo e ndo por so
pelo seu dinheiro, onde ele passa a
ser reconhecido por suas necessida-
des e ndo apenas por um numero de
inscricio. E nesse momento que, as
academias com uma estrutura menor
podem levar vantagem sobre as gran-
des redes, pois o contato é muito
mais proximo, exatamente diante
deste cendrio que o pequeno gestor
pode e deve langar mdo desse bene-
ficio para conseguir amp:liar sua fa-
tia no mercado.

“Adaptar-se as recomendagoes as
vezes ndo exige alto investimento fi-
nanceiro, em muitas situagdes basta
planejar as agées de pés-vendas e ori-
entar as equipes de atendimento, con-
centrar-se em ouvir as solicitagdes do
aluno. Resolver eventuais problemas
durante o processo de consumo tam-
bém é um aspecto importante, porém
ndo é o suficiente, o posicionamento
é uma ferramenta complementar nes-
te caso que fica esquecida”,

Para oferecer o diferencial cer-
to ao aluno, uma dica, consiste em
efetuar uma “pesquisa de necessi-
dades” junto aos alunos para sa-
ber ao certo que tipo de produto ou
servico a grande maioria espera do
estabelecimento, ndo existe uma
regra nem prazo de validade, pois
varios fatores podem de uma hora
para a outra alterar todo uma situ-
agao. O que é mais comum é a rea-
lizagdo das “pesquisas de qualida-
de” logo apds que o produto ou ser-
vico foi entregue ou prestado, pode
até ser de grande valor para corri-
gir as falhas depois do erro, mas
com o mercado competitivo que es-
tamos enfrentando na atual conjun-

“pos-vendas”

tura, os alunos estdo ficando mais
exigentes, nao compensa correr o
risco de cometer enganos para de-
pois corrigir falhas se podemos
antecipadamente atender de pron-
to seus interesses.

Qutro grande erro que é cometi-
do pelo setor de “pds-vendas”, é
utilizar este servico para realizar
uma nova venda, ao aproveitar-se
do banco de dados existente, sem
0 menor constrangimento disparam
promocdes, em muitos casos e para
agravar, enganosas sO para tentar
driblar a atenc3o, seja com letras
miudas, asteriscos e outras falca-
truas do mercado, ou seja, perde
toda a magia da acdo sem falar que
coloca em risco a credibilidade da
academia. Vale relembrar que, a
intencdo do “pos-vendas” é saber
se as reais necessidades do clien-
te foram atendidas, se ele estd sa-
tisfeito com a empresa e com o pro-
duto ou servico que foi adquirido,
a venda futura sera uma consequ-
éncia. Jamais deve ser confundido
“p6s-vendas” com “telemarketing”
assunto gue vai ser tratado com
mais detalhes na préoxima edigdo,
ndo percalm

Marcelo Marques

Bacharel em Administracdo de Empresas
pela FMU. Atualmente ocupa os cargos de
socio-fundador da SPORT MIX e gestor
financeiro da BIOMAX. Foi diretor
administrativo da rede de academias
APOLO, no periodo de 1985 a 2001 -
marcelo@sportmix.com.br
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Acidose metabdlica e exercicio:
o acido latico ndo tem nada
a ver Com [SS0

esde o principio da nos-
sa educacgdo, por volta

medir distdncias em metros. Ja o
pH mede a concentragdo de hi-

litos gerados durante os proces-
sos celulares.

do ensino médio, o drogénio (H+) livre em um meio t
professor de biologia nos ensina e a partir dai poderemos inferir O acido latico foi encontrado f
que hé substancias acidas e alca-  sobre o quanto o meio esta acido €M células colhidas para estudo
linas. ou alcalino. em pessoas que se submeteram

ao exercicio como estressor e (

No corpo humano ndo pode- O exercicio produz uma quan- achou-se que ele seria o respon- I

ria ser diferente onde os meios tidade enorme de H+ em um savel pela acidose que também t
que processos metabadlicos acon- meio ao hidrolisar o ATP. Proces- ocorria ao mesmo tempo na cé- z
tecem também possuem seu es- so que precisa de uma molécula lula muscular. I
tado, ndo constante, de acidose de dgua para transformar o ATP ; €
e ou alcalose. Varios podem ser  em um composto que a celular No entanto, os cientistas do ¢

os motivos que modificam o am-
biente intra e extracelular, mas

muscular consegue utilizar. As-
sim, o H20 perde uma molécula

esporte criaram uma teoria cha-
mada “o paradoxo do lactato” que

O dcido latico foi encontrado em células colhidas para estudo em pessoas que se submeteram ao
exercicio como estressor e achou-se que ele seria o responsdvel pela acidose que também ocorria

ao mesmo tempo na célula muscular.

No entanto, os cientistas do esporte criaram uma teoria chamada “o paradoxo do lactato” que

nada mais foi a constatagéio de que o dcido ldatico ndo é o causador da acidose metabdlica e sim,
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na verdade, um produto desse fenémeno.

um muito potente e veloz é o
exercicio intenso.

S6 para entendermos, existe
uma forma de medir a modifica-
¢do interna ou externa da célula
quanto a sua acidose ou alcalose,
essa medida chama-se pH.

O pH pode ser comparado ao
sistema métrico que se propde a

de H+ para o meio tornado essa
um H+ livre.

Assim o exercicio vai tornan-
do o meio cada vez mais acido
proporcionando um estado de
acidose metabdlica principal-
mente se esse fator estressante
tiver uma intensidade muito
mais intensa que a capacidade do
corpo em “controlar” os metabo-

nada mais foi a constatacdo de
que o acido latico ndo é o causa-
dor da acidose metabolica e sim,
na verdade, um produto desse
fenémeno.

Para entendermos melhor, o
aumento do H+ livre provoca um
aumento da afinidade de algumas
substancias por esse proton e,
nesse caso o lactato, acaba ligan-




Para se ter uma idéia em pH 7,0 (neutro), hd relagdo uma

molécula de dcido latico para 1470 de lactato, ou seja, o

lactato é 1470 vezes mais abundante que o dcido ldtico

somente chegando a um equilibrio de 50 a 50% em condi¢des
de pH 2,88.

do-se ao H+ e formando &cido 13-
tico. Lembrando que esse dacido
latico sé se forma em maior quan-
tidade se as condi¢des normais
forem alteradas para mais acidas.

ParaseterumaidéiaempH7,0
(neutro), ha relagdo uma molécu-
la de acido latico para 1470 de lac-
tato, ou seja, o lactato é 1470 ve-
zes mais abundante que o acido
latico somente chegando a um
equilibrio de 50 a 50% em condi-
¢oes de pH 2,88. Vale lembrar que

somente em o6bito se chegaria a
esse pH tao baixo sendo quase
impossivel essa marca. O pH mais
baixo ja registrado foi de 5,8 em
ciclistas de alto nivel em um exer-
cicio altamente extenuante e as
literaturas costumam falar em 6,2
como o mais baixo que uma pes-
soa razoavelmente treinada con-
seguiria atingir durante atividade
muscular intensa. '

Inclusive, o acido latico é consi-
derado o primeiro buffer (sistema

tampao) da célula ja que retirauma
molécula livre de H+ do meio.

Portanto, caro leitor, salvem o
acido latico e ndo continuem per-
petuando esse pensamento que foi
uma verdade cientifica, mas que ha
mais de 40 anos foi derrubado por
cientistas competentes. m

1
A 9 | Jodo Rafael, M.Sc.
Mestre em Ciéncia da Motricidade
Humana, graduado em Educagdo Fisica
pela Universidade Castelo Branco e aluno
do Laboratodrio de Neuromotricidade Il da
Universidade Castelo Branco. Organizador
do Congresso Carioca de Educagdo Fisica -
FIEP/RJ, organizador do Férum de Educagdo
Fisica Escolar do Mercosul - FIEP/Mundial e
colunista do Guia Fit.
professor_joao_rafael@hotmail.com.
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Carreira e sucesso FERF RS INRF RN

A tmportancia
de estabelecer METAS

empre escutamos falar

que é bom termos obje-

tivos na vida... que quem
néo sabe para onde vai qualquer
caminho serve... e muitos de nés
até apreciamos esses conselhos,
mas por que ainda em pleno séc.
XXI muitos ainda levam a vida
sem planejar, sem saber para
onde estdo indo, onde querem
chegar?

Muitos inclusive acompa-
nham as estatisticas da quantida-
de de pessoas que morrem dois
anos apds a aposen-
tadoria (70% segun-
do indices das segu-
radoras). A que deve-
mos esses indices?
Resposta: a falta de
objetivos.

E o que dizer dos
indices de depressdo
entre pessoas ricas,
abastadas e que “te-
oricamente” tem
tudo o que sempre
sonharam ter em ter-
mos materiais, uma

dade que o dinheiro,

Recentes estudos
da neurociéncia
vem descobrindo
que o cérebro
precisa de
objetivos e
desafios para se
manter em
atividade. Que
ele precisa de
estimulos
futuros positivos
para buscar

poder, fama deveria
trazer de acordo com

Os objetivos sao
o exercicio fisico
elas. do nosso cérebro

L T T T T T T T T R S RN

E antes que vocé
pergunte qual a di-
ferenca entre obje-
tivos e metas:

e é bom para

E muito alto o indi-
ce (valor relativo e
proporcional a popu-
lagdo) de suicidio em
paises com alto indice
de desenvolvimento humano
(IDH) como Japéo, Suécia, Nova
Zeldndia, Dinamarca. Qual seria
a razdo? O cérebro deixa de ter
objetivos, desafios e desiste.

Recentes estudos
da neurociéncia vem
descobrindo que o
cérebro precisa de
objetivos e desafios
para se manter em
atividade. Que ele
precisa de estimulos
futuros positivos
para buscar perma-
necer em atividade e
motivado.

Portanto, se antes
vocé ndo tinha uma

_ permanecer em
vida de conforto, re- atividade'e boa razdo para esta-
pleta de luxo. Por mativado. belecer objetivos em

que sofrem de de-
pressdo? Resposta:
Muitos ndo tem mais
objetivos, ja que alcangaram
tudo. Outros estdo desapontados
com a falta de felicidade que
tudo isso traria, ja que o objetivo
rela dessas pessoas seria a felici-

sua vida, agora tem
uma excelente, vocé
ndo acha?

Os objetivos sdo o exercicio fi-
sico do nosso cérebro e é bom
para manté-lo em atividade e
saudavel.

manté-lo em
atividade e
sauddvel.

Objetivos é onde
vocé quer chegar, o
resultado final. Como
vocé estara ao final de
sua jornada. O que
vocé pretende alcancar. As metas
s30 0s passos que vocé percorrera
para atingir o seu objetivo.

O Cérebro precisa entender
com informagdes precisas, posi-
tivas, que fagcam sentido para
vocé, que tenham significado,
através de imagens reais constru-
idas por meio de visualiza¢bes
criativas, ou metaforas o que
vocé pretende e como farad para
chegar |3.

Simples? Confuso?

Agora vocé entendera melhor
a tal da Lei da Atragdo tao am-
plamente difundida no filme “O
Segredo” e poderd concluir que
nao se trata de magia, pensa-
mento positivo, ou maluquice
de meia duzia de fanaticos. A Lei
da atracdo nada mais é do que
Planejamento e aten¢do focada
as oportunidades e cuja explica-
¢3o ja é de dominio da Neuroci-
éncia e pra reforgar, muitos de
vocés ja ouviram ou leram os li-
vros de Paulo Coelho onde ele
cita “O universo conspira a seu
favor”.

fil
cC
er
di
pr
tri
jel
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ral
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Agora vocé entenderd
melhor a tal da Lei da
Atracdo tdo
amplamente difundida
no filme “0O Segredo” e
podera concluir que néo
se trata de magia,
pensamento positivo, ou
maluquice de meia duzia
de fandticos. A Lei da
atragdo nada mais é do
que Planejamento e
atengdo focada das
oportunidades e cuja
explicagdo ja é de
dominio da
Neurociéncia.

Claro, vocé conseguira tudo
aquilo que quiser, planejar se fo-
car esforgos e atencgdo.

Mas um alerta sobre elabora-
¢do de objetivos: muitas vezes
nossos objetivos ou de seus cli-
entes estdo distantes,
parecem impossiveis.
Por exemplo: um cli-
ente que quer perder

Em gestdo falamos

alizagdo e ndo para

de objetivos SMART e O cérebro agradar outras pesso-
agora podemos expli- precisa de as.
car a sua importancia informagdes

do ponto de vista do
cérebro e cujas pes-
quisas, até o presen-

positivas e que
facam sentido
para ele, que

O cérebro sabe
guando vocé esta

te momento, nio fo- estejam de logo providencia o
ram contestadas. acordo com seus que chamamos de
valores e auto-sabotagem para

Por que usar essas
técnicas?

Essa é uma das ori-
entagdes a que tive
acesso nos cursos de
Neurociéncia (Neu-
rocoach e neurobusi-
ness) que venho par-
ticipando e quero
compartilhar com
voce.

Essas dicas, tam-
bém, se aplicam a
vendas, a expansdo
de novos negdcios, carreira, pla-
nejamento de vida,
empresarial, etc.

Objetivos é onde

O Cérebro preci-

vocé quer
20 kg. Se ele pensar chegar, 0 sa dessa bussola
no resultado final po- resultado final. para se organizar e
derd desanlmar, pois, Como vocé ficar atento a todas

poderd levar uns dois
anos para chegar la.
Apesar do cérebro
entender, a distancia
que estd do objetivo
final, podera fazer
com que a relevancia
em atingi-lo seja per-
dida, portanto, vocé
profissional devera
transformar esse ob-
jetivo em metas tan-
giveis passo a passo para que seu
aluno possa progredir comemo-
rando as metas que se tornar pe-
guenos objetivo§ imediatamen-
te faceis de alcangar e que leva-
rdo ao objetivo final.

estara ao final
de sua jornada.
O que vocé
pretende
alcancar. As
metas sdo os
passos que vocé
percorrerd para
atingir o seu
objetivo.

oportunidades que
podem estar bem
debaixo do seu na-
riz. E o que chama-
mos de ATENCAO
FOCADA.

E mais uma dica
entre outras: o cére-
bro precisa de infor-
magdes positivas e
que fagam sentido
para ele, que estejam de acordo
com seus valores e principios.
Nada adiantara se vocé estabele-
cer objetivos que nao sejam sig-
nificativos para vocé e que vocé
de fato queira atingir, para sua re-

principios. Nada
adiantard se
vocé estabelecer
objetivos que
ndo sejam
significativos
para vocé e que
vocé de fato
queira atingir,
para sua
realizagdo e néo
Para agradar
outras pessoas.

que vocé “acorde” e
volte aos caminhos
que de fato vocé tan-
to quer.

Agora vem a per-
gunta: mas quem es-
tabelece minhas me-
tas € meu Lider na
empresa. Portanto,
cabera a esse lider fa-
zer com que sua
equipe entenda o
objetivo final que
nao se restringe ape-
nas a bater nimeros, ganhar mais
dinheiro, mas esse é um outro
capitulo deste artigo.

E claro que existem muitas ou-
tras dicas e orientagdes dentro do
estudo da Neurociéncia que fa-
rdo sua carreira rumar para o su-
cesso e a plenitude em termos de
satisfacdo e realizagdo. Vocé po-
derd aprofundar conhecimentos,
se for seu interesse, no Curso Ser
Lider no Séc. XXl ou no tema Neu-
robusiness.

Desejo muito sucesso (seja
qual for a sua defini¢do). m

Marynés Pereira i

marynes@providersolutions.com.br
www.providersolutions.com.br
(11) 3254-7459

“mentindo” e ele
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Tecnologia e fitness || B T RR R
A importancia
do Banco de Wells
na avaliagdo fisica *

rezados leitores da Revis-
ta Empresdrio Fitness,

Todos nds sabemos que a ava-
liagdo fisica é extremamente im-
portante para quem quer obter
bons resultados em seus treina-
mentos. O programa serve para
avaliar o aluno de uma forma ge-
ral, determinar seu condiciona-
mento fisico, peso, medidas, li-
mitacdes e contra-indicagdes.
Com isso, o professor tem condi-
¢Oes de criar um programa de trei-
namento ideal para o seu aluno.

O banco de Wells é usado na
avaliagdo fisica como um teste de
flexibilidade para medir a ampli-
tude do alongamento da parte
posterior do tronco e pernas. Por
ser um teste confiavel e repro-
dutivel na pratica da avaliagdo fi-
sica ele é amplamente utilizado
pelos profissionais da area. Os
resultados sdo obtidos de acordo
com a pontuagdo atingida na ré-
gua.

Tive a oportunidade de testar
o banco de Wells desenvolvido
pela Sanny com tecnologia exclu-
siva. E a solugdo que o mercado
estava esperando para avaliagdo
da flexibilidade. Unico com diag-
nostico direto dispensando utili-
zagdo de t'abelas, o resultado fi-
nal é visualizado diretamente na
escala de medigao.




Banco
de Wells

Instant Flex <

Sanny

-

e Material em férmica
Mantém o tradicional sistema "seat and reach" porém com a total
qualidade, ideal para Personal Trainer, Academias, Clinicas e avalia- * Robusto

¢des em campo. i i
e Transportavel i

TN T B T e * Suporte de medicdo retratil

T L A i i o
Banco de Wells Instant Pro Sanny ¢ e idElU N
¢ Material em férmica Estarei sempre a disposiciao
; dos amigos através do meu site.
e Dobravel
Um grande abrago e 6timos
e Portatil

treinos.m

* Fixagdo do suporte inferior magnetizado
 Suporte de medigdo retratil

* Inclui bolsa para transporte

e Garantia Sanny de 01 ano

Flavio Bueno

www.flaviobueno.com.br -
e EE| www.sanny.com.br

””TFITM’.I N®1EM REFORMAS DE APARELHOS DE MUSCULACAO
X COM MAIS DE 120 ACADEMIAS REFORMADAS
Tel: (11) 3906-0860 / (11) 9712-1060 o imness ae”

- tapecaria, metaldo
‘” € carenagem

Equipamentos, tatames, pisos especiais, boxe.
Acessdrios esportivos, esteiras e bicicletas.
Reforma e manutengio de equipamentos

R. Prof. Antonio de Paula Santos, 157 - Pirituba
Sao Paulo SP - 05140-120
.outfitmixx.com.br outfitmixx@ig.com.br
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Manutencio [SFF TR oo R e e e

Dicas de escolha e manutengao
de tatames - parte |l

Tatame EVA dentado com encaixe especial da Itdlia dupla cor e dupla face, reversivel
Kaieta duplaface e dupla densidade

Feito com 3 camadas de Eva expandidas juntas superficiais e coloridas sdo
de menor densidade para conforto no contato e a do meio a de maior densi-
dade para aumentar a absor¢do de impacto.

Mais uma vez copiados com um produto genérico chamado de ecoldgico.

- .

Cores disponiveis nas espessuras 10 e 20 mm para espessuras 15, 30 e 40
verificar a tabela cores.

Esp ho-liso e d d Superfi Cores Cortes disponiveis
10 mm imdximd 2mdx1imd 2miximl  Antiderrapante (T [ e
15 Tradicional

mm imdx1md 2mdx1md 2mix1ml = Antiderrapante [ [ | KIT beirada lisa
20mm imdx1imd 2mdx1md 2mix1ml | Antiderrapante [ [ | [ Kl;rsgiﬁ::sa
Kaieta— Jiisu | imdxtmd 2mdximd 2miximl | Aniderrapanie- llﬂdall Kg':;:"d;al:m
KAIETA Vespinh cores variadas prazo e
30ou40mm it quantidades a combinar) KAIETA
Kaieta—Judd = imdximd 2mdximd 2miximl | , . | [ | | Tradicional
e s x i E‘F ;1 x Antiderrapante (cores variadas prazo e K[T:Rl'ré_id_: lisa
quantidades a combinar)
" 1md x 1md M

Reverse - Jitsu . InnEn

3;'2'3 Wm":f 2md x Tmd Antiderrapante fecros varladaspmso KAIETA - Reverse
2mi x 1ml quantidades a combinar)
1md x 1md A
Reverse — Judd q lllll
30 ou 40mm 2md x 1md Antiderrapante (cores variadas prazo e KAIETA -
2mix 1ml quantidades a combinar)
TABELA DE IMPACTO
Espessuras Nivel deimpacto  Modalidade
10,15mm Infantil, loga e Karaté
Baixa Protecdo
20mm 5 Tae-Kwondo, loga,
Kung-Fu e Karaté
Kaieta - Jitsu ;e
: 5 Jiu-Jitsu, Karaté, Tae-
Reverse — Média Protegao : g
SO;mJ'tsu ol Kwondo, Kung-Fu
Kaieta - Judé
Reverse — Judd Alta Protegéo Judo, Aikdo, Hapkido
40mm

LIMPEZA:E MANUTENCAO TATAME DE EVA: O tatame de EVA (etil vinil acetato)
& um material que aceita lavagem com agua e detergente neutro, alcool 92.82,
lisoform diluido 1 litro de dgua para 1 tampa de lisoform e FLASH BIO CLEAM
diluido em 2 litros de dgua para 1 litro de FLASH BIO CLEAM.

Tatame de raspa de borracha com
cobertura de lona de vinil

COBERTURA: Lona vinilica nas co-
res azul, preta e amarela

COMPOSICAO: Raspa de borracha
de pneu usado

DIMENSOES: Indefinidas

OBS.: Este tipo de tatame deve ser
construido em area totalmente ven-
tilada e nunca em pordo ou subsolo
onde a ventilacdo é forgada por mo-
tivo da proliferagdo de fungos é mui-
to grande por causa do suor.

As raspas deverdo ser bem lim-
pas e passadas por im3 potente para
retirada de partes metalicas e fios
de aco que contém os pneus, evitan-
do assim acidentes como perfuragdo
no corpo dos alunos.

LIMPEZA E MANUTENCAO TATAME DE
RASPA DE BORRACHA: N3o se deve jo-
gar dgua abundante, pois podera pe-
netrar pelos cantos comegar a mofar
toda a area. Deve ser limpo com, al-
cool 92.89, lisoform diluido 1 litro de
dgua para 1 tampa de lisoform e FLASH
BIO CLEAM diluido em 2 litros de agua
para 1 litro de FLASH BIO CLEAM. Deve
ser passado com pano de algoddo
umidecido na solugdo acima e seca-
do com pano de algoddo macio e seco.
Pode ser usado também desinfetan-
te para finalizacdo da limpeza. m

Prof. Almir D. Facchinatto
CREF 0019-G/SP. Diretor Comercial da
OUTFITmixx. Delegado Regional da FIEP-SP.
(11) 3906-0860 - 9712-1060.
www.outfitmixx.com.br - prof.almirdf@hotmail.com
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www.educacaofisica.com.br “'

Depois de ler todo o contelddo da rta|

Revista Empresario Fitness, “cacan
mantenha-se atualizado com o que

acontece no mercado de Fitness

acessando na Internet o maior

Portal sobre Educacdo Fisica.

Mais de 500 mil visitas por més

Média 2,5 mihdes de page views

Mais de 100 mil assinantes ativos
NOTICIAS

COLUNAS

BLOGS

ARTIGOS

PESQUISAS

LINKS

DOWNLOADS
DICIONARIO TECNICO
CURSOS E EVENTOS
POS-GRADUACAO
UNIVERSIDADES
EMPREGOS
PROFISSAO
LEGISLACAO
INSCRICOES ON-LINE
LOJA VIRTUAL

A maior comunidade de
Educacao Fisica da Internet!




Nova linha de Musculagao Movement
Perfeita unido entre design e tecnologia

Seu sistema de torres remotas aliado ao recurso
de ajuste e monitoramento do exercicio tornam
0 NEXT E um equipamento ideal para o exercicio
do corpo e da mente.

ALTA TECNOLOGIA — No NEXT E a performance do aluno é controlada por um
mddulo de Touchscreen com 7”. Com uma interface amigdvel, esse sistema além
de dar um treinamento eficiente, elimina o risco de acidentes durante 0 manuseio.

AMBIENTE CLEAN E SILENCIOSO — O NEXT E permite a eliminagao das torres de :

pesos da area de ginastica. Todo o ruido gerado além da poluicdo visual das torres XT E 0 alano ndo tem contato com Pesas cabos ‘-’&' rgtgﬁas.
sdo colocados em outro ambiente. O resultado & uma sala silenciosa e limpa, ideal g*’;;'ug,;" o monitoramento do exercicio ¢ fef0 02 forma répida
paraaproximar pessoas. através do display interaifvo.

USO RACIONAL DO AMBIENTE — Além do design moderno, o NEXT E possibili
uso racional-do-espago otimizando a drea de gindstica permitindo um maior nimero
~de equipamentos mantendo 0 ambiente agraddvel. Bom para o proprietario, melhor
para 0salunos.

www.movement.com.br / falecom@brudden.com.br / 0800-772 4080 @ MDVE‘ neri t

by Brudden




