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EDITORIAL

E o trabalho
continua...

feedback que recebemos da primeira edigdo

sob a nova direcdo nos motivou ainda mais a

caprichar nesta que vocé estd lendo agoral!

Pra comecar, essa edicdo tem mais contetddo
que a edicdo anterior, beneficiando os leitores que
utilizam a revista como uma verdadeira consultoria.
Também criamos novas colunas: o destaque vai para a
coluna Gestdao com Ciéncia, escrita pelo professor
Edvaldo de Farias, e que serd o embrido de um projeto
cientifico para 2015. O professor Edvaldo tem um
histérico académico de orientacdo de centenas de
artigos cientificos na drea de gestdo e marketing de
academias em graduagdes e pos-graduagdes, o que, sem
ddvida, o habilita a escrever e orientar os gestores e
professores sobre o tema.

Outro destaque - e faremos isso com mais frequéncia -
é a sequéncia do artigo escrito pelo professor Humberto
Barroso sobre o Balanced Scorecard. O primeiro artigo foi
publicado na edigdo 67 e, apesar de poderem ser entendi-
dos de forma independente, o conjunto deles, certa-
mente dard ao gestor uma nova visdo das perspectivas
abordadas. Ressaltamos, assim, a importancia da assina-
tura da revista, para que vocé niao perca nenhuma
matéria publicada bimestralmente.

A coluna Digital, também nova no pedaco, vai fazer
uma abordagem da presenca das academias no ambiente
virtual. A justificativa maior para o langamento dessa
coluna - e que consideramos da maior importancia - é
que o seu cliente ESTA na internet e se sua empresa nio
marca presenca nesse ambiente pode estar perdendo
uma 6tima oportunidade de se relacionar com eles e
vender mais!

A ABRAPEFE € uma associacao sem fins lucrativos que
tem apoiado e desenvolvido projetos esportivos em todo

/
/
/
y

0 Brasil e trazemos nessa edi¢do uma entrevista com seu
presidente, para que vocé possa conhecer mais sobre a
instituicdo e como ela pode ajudar profissionais e
gestores do mercado fitness.

O professor Almir Facchinatto € o tnico colunista a
participar de TODAS as edi¢6es da revista e nesse numero
ele vem falando tudo sobre a manutencao de bicicletas
de spinning. Um guia completo para vocé manter seus
equipamentos funcionando bem por muito mais tempo!

Recebemos uma solicitacdo de um grupo de
empresdrios de Sao Paulo para publicar uma carta-mani-
festo em relacdo ao movimento sindical que acontece
naquele Estado. Como nossa politica € dar voz a todos os
setores do mercado, publicamos a carta - de forma
imparcial - para informacéo de todos e lembramos que o
documento jd foi tornado prblico nas redes sociais. O
assunto € de tal importéncia que na préxima edicao
traremos uma matéria exclusiva sobre a importancia e as
nuances do movimento sindical no nosso setor.

Pra finalizar, estamos inaugurando, também, a secao
Cartas ao Editor, onde vamos publicar as comunicacoes
que nos chegarem com criticas e sugestdes dos nossos
leitores. Pra comecar, temos o orgulho de publicar o
oficio recebido por e-mail do Conselho Federal de
Educacao Fisica, referente ao lancamento da primeira
edicdo sob a nova direcdo. Vindo do 6rgdo maior da
Educacao Fisica no Brasil, temos a certeza que comeca-
mos no caminho certo!

Boa leitura!

Leonardo Allevato
Editor Geral
© (31) 8752-5551
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Cartas ao Editor

Contribua com a Revista Empresario Fitness & Health enviando suas sugestdes e criticas

contato@revistaempresariofitness.com.br

ESTAMOS INAUGURANDO MAIS
ESSA SECAO EM NOSSA REVISTA E
AGUARDAMOS AS CRITICAS E
SUGESTOES QUE NOS CHEGARAO
POR E-MAIL, FACEBOOK OU PELO
WHATSAPP. PARA COMECAR,
REPRODUZIMOS AQUI O OFICIO DO
CONFEF, 6RGAO MAIOR DA
EDUCAGAO FiSICA, QUE
RECEBEMOS POR E-MAIL APOS O
LANCAMENTO DA PRIMEIRA EDICAO
SOB A NOVA DIREGCAD. ESSA E A
CERTEZA DE QUE COMECAMOS NO
CAMINHO CERTO, LEVANDO MAIS
CONHECIMENTO E INFORMAGAO
PARA O MERCADO FITNESS.

OF. CONFEF/1911/2014 Rio de Janeiro, 16 de outubro de 2014.
llustrissimo Senhor

Leonardo Allevato

Editor Geral

Revista Empresdrio Fitness & Health

L.A. Editora e Publicagdes

Rua Duque de Caxias, 134 - Centro

35170-009 - Coronel Fabriciano/MG

Assunto: Agradecimento - Revista Empresario Fitness & Health.

Vimos, por meio deste, agradecer a gentileza de nos encaminhar exemplar da Revista
Empresdrio Fitness & Health.

Cumprimentamos Vossa Senheria por assumir a dire¢@o da Revista que de fato demonstrou
evolug@o no conteddo e nas informagdes de interesse do Profissional de Educagao Fisica.

Desejando sucesso nesse novo empreendimento, apresentamos Nossas saudagdes.

JZO Steinhilber

Presidente
CREF 000002-G/RJ
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Nesta Edicao:

R

REVISTA rd

EMPRE%MA&RJ(Q

Uma publicacao bimestral da L.A. Editora
e Publicagoes.

PALAVRA PILATES
06 MovimeEnTo RENOVA 30 Piates Ano XII - Edigio n° 68 (set/out/14)
KUTHICAD Um negbcio rentével
08 A FANTASTICA ARTE Eadra'a a;a':e.m'a
DO EMAGRECIMENTO ACHEOIRREIE Editor Geral:
Thayana Albuquerque 34 PNERSONAL 3 Leonardo Allevato
s EGOCIAGAO

INTELIGENTE NO

12 A IMPORTANCIA DA Diretora Financeira:
PROFISSIONALIZACAO DA RP_ERSC’IO'B‘A"ISR[_A'"ER Bruna Chaves
EQUIPE DE TRABALHO 110 Brangels
Marcelo Marques ENTREVISTA Comercial:

16

TREINO
OBJETIVOS X
NECESSIDADES:

0 desafio da prescrigao
do treinamento

Mauro Guiselini

36 ALEXANDRE MACHADO
ABRAPEFE

COLUNA
38 Cases & “Causos”
Felipe Goulart

comercial@revistaempresariofitness.com.br

Editor:
Cristiano Santos

DIGITAL Diagramacao:
ADMINISTRAGAQ 40 A IMPORTANCIA DA Keith Rodrigues
i 20 Um mobpELO DE BSC PRESENCA DIGITAL
i :ﬁ:ﬁeﬁiﬁ: Err; :\ Denise Carceroni Tradugio:
| Sua RECEPCAO Leonardo Allevato
FINANGAS 42 RECEPCIONISTAS
22 Do “QUANTO CUSTA” VENDEDORAS X

AO “QUANTO VALE”
Celso Cunha

VENDEDORAS
RECEPCIONISTAS
Leonardo Allevato

Jornalista Responsavel:
Andréa Karasarkisian/MtB 22436

2 ATIVIDADES COLETIVAS CDDSEIhD EditOl‘i&l:
4 GINASTICA COLETIVA 444 GestAo com ciBNcia Leonardo Allevato, Bruna Chaves,
E A SAUDE DOS QUALIDADE EM FelinoGonlng
PROFESSORES SERVICOS P
José Geraldo Edvaldo de Farias : 2 5
% & Fotolito e impressao:
ATIVIDADES AQUATICAS MANUTENCAO fica Wal rint
26 PoteNCIALIZANDO 46 BiciCLETAS DE G P
SUA NATACAO INFANTIL SPINNING Ti 3
Rene Wegner Almir Facchinatto MpgEe
2 5.000 exemplares
SAUDE 2 5 e 3
5 nal
28 ATiviDADE Fisica 48 EVENTOS e
PARA TERCEIRA IDADE ;
| Central de Assinaturas:

Amanda Monteiro

assinatura@revistaempresariofitness.com.br
(31) 8752-5551

As matérias assinadas sdo de responsabili-

dade de seus autores, nao refletindo,
necessariamente, a opiniao da editora. As
fotos tém cardter meramente ilustrativo.
Os direitos das marcas sdo reservados a
seus titulares. As matérias aqui apresenta-
das podem ser reproduzidas desde que
citada a fonte.

ERRATA EDICAO 67

Corremos muito pra entregar a primeira edigao sob a nova direcao e erramos!
O artigo “Dieta, reeducacio e alimentacdo: responsabilidade de nutri-
cionista” € de autoria da nutricionista Thayana Albuquerque. A autoria
do artigo saiu errada no indice da edigdo 67.

A palavra “desoneracdo” saiu escrita errada na capa (!!) da edicao 67. Ela
serefere ao artigo “Desoneracao da folha de pagamento e MEI”, uma exce-
lente leitura para o gestor que pensa em otimizar custos na academia.
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A EDITORIA DA REVISTA FOI
PROCURADA POR UM GRUPO DE
PROPRIETARIOS DE ACADEMIAS DE
SA0 PAULO SOLICITANDO A
PUBLICAGAO DE UM MANIFESTO
EM PROL DA CATEGORIA.

COMO NOSSA POLITICA EDITORIAL
FACULTA O ESPAGO A TODOS 0S
SETORES DO MERCADO FITNESS,
ESTAMOS PUBLICANDO O
MANIFESTO, JA TORNADO PUBLICO
ATRAVES DAS REDES SOCIAIS.

NA PROXIMA EDICAO
PUBLICAREMOS UM ARTIGO
ESCLARECEDOR SOBRE A
IMPORTANCIA DA ASSOCIACAO
SINDICAL PARA AS ACADEMIAS.

| EMPRESARIO FITNESS & HEALTH |

MOVIMENTO RENOVA
SINDICATO DAS ACADEMIAS DO ESTADO DE SAO PAULO

Sdo Paulo, Primavera de 2014.

Carta aos proprietdrios e gestores de Academias do Estado de Séo Paulo.

Muitos empresdrios ndo sabem que todas as academias de Sdo Paulo
possuem representacdo sindical formal e compulscria, com plenos poderes para
realizar negociagbes financeiras e celebrar pactos trabalhistas. E bem verdade
que nos ultimos anos as academias vém passando por um maior processo de
profissionalizacdo empresarial. E, juntamente com este movimento, os gestores
e proprietdrios passam a ter mais clareza em relacdo a necessidade de maior
organiza¢do da categoria patronal e maior interacdo com a nossa representacdo
sindical constituida.

Em marco deste ano, a direcdo do Sindicato firmou nova Convencgdo Coletiva
com o Sindicato dos profissionais de educacdo fisica (SINPEFESP). Sem
qualquer estudo de impacto financeiro e sem um método adequado de consulta
ao conjunto dos associados, os dirigentes da atual gestdo agiram de forma
arbitrdria e desarticulada pela categoria.

Este novo acordo gerou a obrigacio do pagamento pelas empresas de
R$ 18,00 (dezoito reais) didrios a titulo de vale refei¢do (VR) para os emprega-
dos que trabalham 220 (duzentos e vinte) horas mensais, bem como o de R$
9,00 (nove reais) didrios aos empregados com jornada acima de 180 (cento e
oitenta) horas mensais. Na convengio anterior, o beneficio, entdo de R$ 13,00
(treze reais) poderia ser substituido pelo pagamento da cesta bdsica no valor de
R$ 65,00 (sessenta e cinco) reais mensais. Agora, ambos os pagamentos - cesta
bdsica e vale refeicio - passam a ser compulsdrios. Esta medida onera de tal
maneira a folha de pagamento das academias, que talvez até mesmo inviabi-
lize comercialmente os empreendimentos.

Cabe ressaltar que somente o SEEAATESP concedeu o Vale Refeicdo.
O SINDICLUBE, que negocia com os mesmos sindicatos de trabalhadores, das
mesmas categorias profissionais no Estado, ndo incluiu essa operacio na
Convengdo Coletiva celebrada. Em rdpida pesquisa verificamos que nenhum
outro Sindicato Patronal, de nenhum outro Estado da Federagdo, concedeu tal
beneficio. O que fragiliza o argumento de busca de mediacdo para evitar
dissidio, pois dificilmente tal elemento seria objeto de impasse nas negociacoes.

Por esta razdo, foi necessdrio abrir os olhos para questdes que vém sendo
aprovadas em Convengdo Coletiva, mas que, ao longo dos anos, nunca foram
reivindicadas pelo mercado em geral. As regras nio podem ser feitas para nio
serem cumpridas, e as academias nio podem ficar reféns de cldusulas obsoletas
que colocam as empresas a mira de fiscalizaces com objetivos pecunidrios.

Em algum momento o posicionamento dos proprietdrios deve ser feito, com
um basta as negociagdes prejudiciais ao setor. Quantos empresdrios sabem que
a academia deve pagar 5% (cinco por cento) das folhas de pagamento de marco
e setembro do ano corrente a favor do SEEAATESP? O objetivo desta




contribuicdo negocial patronal, seria, a principio, para que a academias pudessem estar submetidas das
regras da Convencdo Coletiva. Apesar de jd ser conside-

rada ilegal as academias ndo associadas, perpetua na Convengdo e algumas empresas vém sendo cobra-
das irregularmente.

E o maior absurdo de todos, para a surpresa dos gestores, é que, mesmo as academias que sequer
possuem empregados, também devem pagar a taxa minima de R$ 146,27 (cento e quarenta e seis reais e
vinte e sete centavos), que ndo faz qualquer sentido, jd que estas empresas ndo poderdo utilizar a referida
Convencdo que € destinada a manutengdo das relacdes empresas e empregados.

Quantos gestores de academias sabem que estio obrigadas ao pagamento de seguro de vida a seus em-
pregados? E, ainda, que as cldusulas ndo cumpridas poderdo ser cobradas com previsdo de juros e multas?

Pouca gente sabe que as academias enquadradas no Simples Nacional estariam, via de regra, liberadas
do pagamento da contribuicdo sindical obrigatoria. A falta de informagoes e de gestido em relacdo ds
regras que balizam as relacdes entre academias e empregados deve chegar ao fim. Mas ndo adianta
simplesmente a reclamacdo.

A negligéncia dos gestores e proprietdrios que fecham os olhos a estas questoes faz deles tdo
responsdveis quanto aqueles que desenham as incoeréncias da entidade sindical atual. A mudanca deve
partir de todos, em prol de todos. Chegou a hora de descruzar os bragos para que, de forma correta, se
defenda os interesses da categoria. De nds mesmos.

Chegou a hora de renovar o sindicato e dar um basta ao descaso com interesses das Academias de Sdo
Paulo. E isso que esperamos.

Sdo signatdrios deste documento:

Ailton Mendes Silva  AMS Academia Luiz Urquiza Bodytech

Anténio Gandra Ecofit Marcelo Santos Academia Manoel dos Santos
Carlos ] Santos Academia Califérnia Mdrio Esses Formula Academia

Diogo Corona Smart Fit Madrio Sérgio Rede Runner

Edgard Corona Bio Ritmo Pedro Avancine Academia Competition
Ernesto Gregorio Academia Clip Pérsio Schiapim  Scelta Academia
Fernando Buffolo Academia Needs Ricardo Karman  Academia Sumaré Sports
Francgois Engelmajer ~ Curves Richard Bilton Companhia Athletica
Gustavo Borges Academia Gustavo Borges Rogério Academia Italy

Kiko Oliveira Personal Saiide Tatiana Costa Get Academia (Runner Mogi)

Luis Carlos Jiinior Stamina Fitness

Para fazer parte do processo deste grupo pela organizagdo e modernizagdo do sindicato, basta enviar
um e-mail para o endereco abaixo. Para aderir ao manifesto, publique e compartilhe a carta nas redes
sociais e contatos com o texto - EU APROVO.

CONTATO
movimentorenova@gmail.com

www. facebook.com/MovimentoRenova
Cadastre-se: http://on.fb.me/1wbLowf
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NUTRICAO

Thayana Albuquerque

Nutricionista / Mestre em Neurociéncias e Biologia Celular

www.thayanaalbuquerque.com.br

A FANTASTICA ARTE DO

EMAGRECIMENTO

SE VOCE ESTIVER
TENTANDO EMAGRECER
FICANDO SEM COMER, SEU
CORPO FARA DE TUDO
PARA QUE VOCE AUMENTE
SEU APETITE POR
ALIMENTOS CALORICOS,
TORNANDO ESTA
EXPERIENCIA UMA
VERDADEIRA TORTURA.

rovavelmente vocé ja deve

ter escutado que emagrecer

nada mais € do que um

simples cdlculo matemati-
co, afinal, emagrece quem gasta mais
calorias do que consome, ndao €
mesmo? A maior parte das pessoas
acredita piamente que o método
mais eficaz para emagrecer € fechan-
do a boca e passando fome. Se vocé
também € adepto desta linha de
raciocinio € porque ainda ndo se
aprofundou na verdadeira e fantasti-
ca arte do emagrecimento. Esqueca
tudo o que vocé aprendeu até agora e
me acompanhe em um curioso
universo que a neurociéncia tem a
lhe mostrar.

O cérebro € o 6rgdo mais impor-
tante do organismo, e ele se comuni-
ca com o restante do corpo por meio
de milhares de neurbnios e neuro-
transmissores. O trato gastrointesti-
nal possui terminacdes nervosas que
enviam informacdes para o cérebro o
tempo todo, fazendo com que este
mande imediatamente uma respos-
ta. Uma pessoa quando estd de
estdmago vazio passa a produzir um
horménio chamado grelina que
intensifica sua secrecdo aproximada-
mente uma hora antes de uma
refeicdo habitual. A grelina é o

08 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | Setembro - Outubro 2014

hormonio da fome, € o responsavel
pelo conhecido “ronco” no estéma-
go, e quando este hormodnio €
produzido, o cérebro entende que €
hora de aumentar o apetite. Perceba,
entdo, que se vocé estiver tentando
emagrecer ficando sem comer, seu
corpo fard de tudo para que vocé
aumente seu apetite por alimentos
caléricos, tornando esta experiéncia
uma verdadeira tortura.

Finalmente, vocé ndo resistiu e
ingeriu todas as calorias que seu
corpo desejava, provavelmente as
mesmas nao serao provenientes de
fontes saudaveis. Talvez o seu apetite
por doce tenha aumentado, e vocé
passou a ingerir carboidratos de alto
indice glicémico como chocolate,
pdo branco e massas. Neste momen-
to, o cérebro entende que €
necessario aumentar a produgio de
insulina no péancreas, pois este
horménio serd responsavel por
armazenar todo o excesso de glicose
da corrente sanguinea sob a forma de
glicogénio ou gordura corporal.
Funciona assim: uma parte da
glicose € utilizada imediatamente
para a producdo de energia, outra
parte fica limitadamente armazena-
da como glicogénio em mudisculos e
figado, e todo o restante fica ilimita-
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NUTRICAO

damente armazenado sob a forma de
gordura no seu corpo. E enquanto
toda esta gordura vai se depositando
na sua cintura, entra em acdo um
novo elemento, a leptina.

Aleptina € uma grande amiga que
informa o cérebro sobre o aumento
de gordura corporal, e pede que o
mesmo envie de volta um sinal para
a diminuicdo da fome. A leptina
também avisa a tireoide para aumen-
tar o metabolismo, e assim facilitar a
queima de gordura. Em teoria deve-
ria acontecer o seguinte: quanto
mais gordura vocé armazena, menos
fome vocé sente e mais ativo fica seu
metabolismo. Porém, este erro créni-
co de comportamento alimentar faz
com que seu cérebro desenvolva uma
insensibilidade a leptina, ou seja,
vocé estd engordando sem que seu
cérebro perceba e, além disto, seu
metabolismo diminui e vocé sente
cada vez mais fome!

Esta fome vem sempre acompa-
nhada de uma grande ingesta de
carboidratos, resultando de niveis
constantemente elevados de insuli-
na no corpo, ocasionando um novo
problema: a resisténcia a insulina!
Desta vez, ndo € seu cérebro que fica
cego, e sim seus musculos e figado
que ndo facilitam mais a metabo-
lizacdo da glicose. A glicose em
excesso na corrente sanguinea €
toxica, e a unica opgao agora € arma-
zend-la ao mdximo sob a forma de
gordura corporal. Quando o corpo
encontra-se neste estado, o glucagon
- que € o hormoénio que faz o
trabalho oposto a insulina - mal
consegue atuar, e além disto, seu
corpo passa a liberar o cortisol
(hormoénio do estresse), que aumen-
ta a pressao arterial e libera ainda
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mais agticar no sangue. Ou seja, vocé
acaba de entrar numa situacdo em
que fica impossivel queimar gordura.
Eis, entdo, que vocé novamente
decide parar de comer!

Enquanto vocé ndo optar por uma
alimentacdo equilibrada, ficard
dificil sair deste ciclo vicioso, e as
consequéncias futuras ndo serdao
boas. Quando vocé decide se alimen-
tar certo, e ndo pouco, seu trato
gastrointestinal passa a liberar
outros hormonios, mas desta vez, de
saciedade como a colecistoquinina
(CCK) e o peptideo semelhante ao
glucagon (GLP-1). A CCK € produzi-
da logo que o alimento chega na
primeira porcdo do duodeno, envi-
ando ao cérebro o sinal de
diminui¢ado do apetite. A GLP-1 €
produzida na tltima por¢do do intes-
tino delgado e juntamente com
outros horménios reforcam a sacie-
dade e estabilizam os niveis de
glicose sanguinea. Quando a pessoa
se alimenta de forma tranquila e
devagar, estes hormoénios conse-
guem atuar a tempo de sacid-la antes
de ingerir muito alimento.

Veja, entédo, que o segredo nao estd
em comer pouco, e sim em comer
certo! A arte do emagrecimento
saudavel acontece naturalmente em
quem consegue comer bem, na
medida certa, nos intervalos corre-
tos, com consciéncia, tranquilidade
e prazer.

Abandone de uma vez por todas
dietas muito restritas, evite ficar
muito tempo sem se alimentar,
estabilize sua glicemia, pratique
atividade fisica e seu cérebro brilhan-
temente dard a resposta que vocé
precisa: satide! »
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MAIS DE R$ 20 MILHOES EM NEGOCIOS

Garanta seu espaco! Seja um expositor da ExpoNutrition 2014, o evento que redne as principais
empresas do setor de fitness e nutricdo esportiva nacionais e internacionais. Aproveite esta
oportunidade para reforcar a imagem da sua marca e apresentar seus produtos para um publico de
profissionais e praticantes de atividade fisica com alto poder de compra.

31/10 A01/11 DE 2014 @ PAVILHAO AZUL - EXPO CENTER NORTE - SAQ PAULO

31/10 A 01/11 02/11

PROFISSIONAIS DO SETOR: DAS 10H AS 14H VISITANTES E PROFISSIONAIS DO SETOR: DAS 10H AS 18H
VISITANTES: DAS 14H AS 20H

www.exponutrition.com.br / contatof@exponutrition.com.br (11) 3061-1203 / (21) 3478-1999

Apoio Institucional: “:\ ABHES

ALIOCACAO BEALLTIA DAY
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A importancia da
profissionalizacao da

- EQUIPE DE TRABALHO
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uando uma academia necessita efetuar uma

nova contratacao para o seu quadro de cola-

boradores, seja para uma nova posicao ou

somente para recolocagdo, o ideal seria que
algumas etapas fizessem parte desta rotina que até parece
uma tarefa simples, porém € de grande importincia e
responsabilidade para a estabilidade comercial de
qualquer empresa.

De um modo geral, este profissional ndo chega conve-
nientemente preparado para exercer a funcdo para a qual
foi designado. O que normalmente ocorre é que cada
individuo trabalha com o que aprendeu nas suas
experiéncias anteriores, adaptado para essas necessi-
dades passadas e que nao sdo, necessariamente, padroes
para o mercado em geral.

A equipe de trabalho é a base de sustentacdo de

Primeiro passo consiste em 1dent1—
ficar quais sdo as atividades que serdo
desenvolvidas, quais as expectativas
e necessidades de quem receberd o

™

PRECISO ESTAR PERTO,

qualquer academia, se ela nao estd devidamente prepara-
da, poderda comprometer ndao s6 a formatagdo do
negocio, como “arranhar” a imagem de um estabeleci-
mento que levou muito tempo para ser conquistada no
mercado, refletindo em perdas até repardveis, mas com
grande perda de tempo e dinheiro.

E compreensivel que, por falta de tempo, por se tentar
economizar algumas cifras ou até mesmo por aparentar
erroneamente ser uma atividade simples, este processo
de recursos humanos se nao for muito bem planejado e
executado, a médio e longo prazo tera reflexos negativos
evidentes.

Nao existe formula magica nem padréo para formatar
um bom projeto, porém, podemos aqui definir algumas
etapas principais:

MOTIVACAO
E preciso estar perto, manter
contato frequente, alguns

empresdrios se afastam, evitando a
proximidade com a sua equipe, e

N X MANTER CONTATO .
atendimento e como um cliente ST essa atitude desagrega o grupo. As
gostaria de ser tratado. Sao aspectos [ REQUENTE, ALGUNS pessoas precisam sentir seu lider por
que, se passarem despercebidos, EMPRESARIOS SE perto, ndo como um cobrador inces-
todo esfor¢o seguinte poderd ser = i sante de resultados, mas como um
H AFASTAM, EVITANDO A X
neutralizado. motivador poderoso.
PROXIMID I < ; 2

e e e S PROXIMIDADE COM A SUA Os elogios, quando verdadeiros,
o i b e EQUIPE, E ESSA ATITUDE sdo importantes, assim como a valo-

Essa atividade € de suma rizagdo das realizacdes de destaque.

importancia para montar um quadro
de pessoal qualificado, profissional,
comprometido com a empresa e com
os clientes. De preferéncia, se a

DESAGREGA O GRUPO.

O bom desempenho sempre merece
ser ilustrado. Essa postura de reco-
nhecimento reflete na autoestima de
todo o grupo.

academia nao for de grande porte, o
proprio dono deverd entrevistar o
candidato. Deve ser levado em conta
seu conhecimento profissional, as
experiéncias anteriores e no caso de
relacionamento com o publico, a
personalidade também deve ser
observada. Estas avaliagbes devem
ser cruzadas com as condicdes mini-
mas que a funcédo exige.

E muito importante também
conhecer os antecedentes e solicitar
referéncias nas tltimas colocacoes e
0os motivos que ocasionaram o
desligamento; via de regra, se o

entrevistado teve um bom relaciona-
mento em suas passagens anteriores,
pode ser um ponto positivo a seu
favor.

Uma boa selecdo, para melhorar o
nivel geral da equipe toda, deve ser
légica e racional; envolvimentos
emocionais, pessoais e de amizade
devem ser evitados. Contratar e
manter familiares e parentes
simplesmente pelo grau de ligacdo e
confianca podera ser péssimo para a
academia se elas nao forem qualifica-
das e estiverem preparadas para a
ocupacao.

Estimular uma disputa saudavel
também € outra forma de motivar
pessoas, para isso vale estabelecer
metas, mostrar o que outros ja conse-
guiram, incentiva-los a superarem
seus limites. Premiacdo é uma forma
de reconhecimento e incentivo,
porém, proporcione bénus que satis-
facam a realidade das pessoas, para
que os resultados sejam mais eficien-
tes; ndo adianta premiar com um
jantar roméntico se a pessoa nao esta
em nenhum relacionamento no
momento.

Retorno! Sim, € muito importante
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e nem sempre se obtém, sua equipe
necessita saber dos resultados,
mesmo que negativos ou insuficien-
tes e onde erraram, para que possam
corrigir as falhas em uma proxima
oportunidade, afinal, se o compo-
nente do quadro passou no “seu”
processo de selecdo ele tem potencial
ou quem errou foi vocé. Assim, o pro-
fissional se sentird considerado e o
nivel de motivagao sera preservado.

Por fim, vale ressaltar que peque-
nas atitudes constantes tém, muitas
vezes, um grande significado para o
ser humano, do ponto de vista moti-
vacional. Um cartio de aniversario,
uma mensagem pessoal, pequenos
mimos, podem ajudar a criar um
clima positivo para o trabalho.

AMBIENTE DE TRABALHO

Boas condicoes de trabalho e
ambiente agradavel melhoram o
desempenho de todos os que com-
pdem o grupo. Porém, além do
basico (higiene, limpeza, seguranca

etc), € preciso preocupar-se com
outras questoes:

Satisfacao: o grau de satisfacao
com que os colaboradores estao
desempenhando as fungoes.

Disciplina: a corre¢io de com-
portamento deverd ser resolvida
através de disciplina e nao de
punicado por subordinacéo.

Conscientizacao: € importante
a participacdo de todos os membros
da equipe na implantacio de
mudancas, ideias e melhorias para o
coletivo.

Respeito: vale ressaltar que posi-
¢ao econOmica, social, hierarquica e
de outros privilégios jamais poderdo
ser diferenciados entre os componen-
tes da equipe, todos sao essenciais.

Mas o mais importante € que o seu
subordinado profissional € um ser
humano igual a nés.

CAPACITACAO

O processo de treinamento deve
ser aplicado sistematicamente, para
que as pessoas desenvolvam suas
habilidades e seja reduzida assim, a
incidéncia de problemas decorrentes
do despreparo. Em consequéncia,
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isso aumentard o rendimento no
trabalho.

Treinamentos podem ser minis-
trados diariamente, por meio de
troca de experiéncias, por empresas
especializadas, através da partici-
pacao de palestras, cursos especificos
e profissionalizantes, entre outros.

Nesta etapa o que deve ser levado
em conta € o preparo para a execucao
das tarefas peculiares ao cargo ou ati-
vidade, para que possa ser desempe-
nhada com o maximo em exceléncia.

Outro fator importante estd em
proporcionar  oportunidade de
desenvolvimento, possibilitando o
crescimento e uma projecao de
carreira, resultando num clima satis-
fatério entre todos, mais receptivos a
disciplina, a criatividade, a produti-
vidade e a qualidade.

Acredito que ndo falei nenhuma
novidade para nenhum gestor, mas
vou deixar no ar uma pergunta: Essas
etapas estao sendo executadas na sua
grande maioria no seu processo de
gestao?

Se sua resposta foi sim, sua licdo de
casa estd feita, parabéns! Seus
negocios estdo prosperando e sua
empresa ndo faz parte do grupo que
fica choramingando.

Se a sua resposta foi “mais ou
menos ou fago do jeito que da”, saiba
que esta € a resposta que a maioria
dos empresdrios apresenta. Fica,
entao, uma dica: ndo sdo necessarios
grandes investimentos, basta vocé
criar uma “rotina” na sua gestao,
nem que seja com pequenas atitudes
didrias. Lembre-se que no caso das
academias vocé ndao vende um
produto e sim um servico, neste caso
a atencdo devera ser redobrada.

Lidar com pessoas que lidam com
pessoas nao € uma tarefa nada facil!
Boa sorte!

Marcelo Marques

Bacharel em Administragao de Empresas pela FMU,
atualmente ocupa os cargos de sécio-fundador da
SPORT MIX; gestor financeiro da BIOMAX e foi diretor
administrativo da rede de academias APOLO, no
periodo de 1985 a 2001.
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Contrate esse curso
in-company para sua academia!

Conteudo do curso:
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OBJETIVOS X NECESSIDADES
O DESAFIO DA PRESCRI(;AO DO TREINAMENTO
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MUITO EMBORA
DIFERENTES CLIENTES
TENHAM OBJETIVOS
SIMILARES OU MESMO
IDENTICOS, COMO POR
EXEMPLO, EMAGRECER,
AS NECESSIDADES PODEM
SER DIFERENTES.”

s objetivos pelos quais as
pessoas iniciam um
programa de aptiddo fisica
tém sido motivo de estudos
por profissionais e instituicoes, entre
elas o American College of Sports
Medicine, a National Academy Sports
Medicine, a American Heart Associa-
tion, o Instituto de Ensino e Pesquisa
Mauro Guiselini e Everett Aeberg.

No que diz respeito as academias, é
importante que os gestores e, princi-
palmente os professores que atendem
os alunos nas salas de musculacao,
saibam efetivamente quais sdo as
metas/objetivos dos alunos para
poderem elaborar programas que
atendam aos anseios dos ingres-
santes.

Uma questdo muito atual é o aban-
dono de cerca de 30% dos ingres-
santes nos 6 primeiros meses. Fica a
duvida: serd que os objetivos nao
foram alcangados? Este assunto é
motivo de muitos estudos.

Segundo resultados das pesquisas
das referidas instituicoes e profissio-
nais, as metas/objetivos podem ser
reunidos em 3 grupos principais:
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O GRUPO DA ESTETICA

0S RESULTADOS DE UMA PESQUISA
REALIZADA EM 2013, PELO
INSTITUTO DE ENSINO E PESQUISA
MAURO GUISELINI, NA ACADEMIA
EDGE LIFE SPORTS, EM SA0 PAULO,
DENTRO DO GRUPO DE ALUNOS QUE
POSSUEM OBJETIVOS ESTETICOS,
VERIFICAMOS QUE A MAIORIA (61%,
107 ALUNOS) TEM COMO PRINCIPAL
OBJETIVO O EMAGRECIMENTO (PERDA
DE PESO). NA SEQUENCIA, O
AUMENTO DE MASSA MUSCULAR EMAGRECIMENTO
APARECE COM 24% (43 ALUNOS) E
POR OLTIMO, COM 15% (27
ALUNOS), A REDUCAO DA GORDURA
CORPORAL.

Muito embora diferentes clientes
tenham objetivos similares ou mes-
mo idénticos, como por exemplo,
emagrecer, diminuir a gordura da
regido abdominal -  “barriga
tanquinho” - as necessidades podem CLIENTE A CLIENTE B
ser diferentes, pois além de emagre- T
cer (objetivo) a cliente A (veja figura
ao lado) tem boa estabilidade do

, CORE e encurtamento do séleo e a
j cliente B, com o mesmo objetivo de
i emagrecer, tem boa mobilidade no
tornozelo e instabilidade do CORE e
encurtamento dos misculos peitoral
menor e maior - uma atitude postu- OBIETIVO
ral inadequada. Ambas estao insatis- EMAGRECER
feitas com a aparéncia da barriga,
desejam mudar, definir os mtsculos.
Isto significa que prescrever
exercicios, utilizando as férmulas
tradicionais - 3 séries de 15 abdomi-
nais completos, por exemplo - pode

nao ser uma boa estratégia NECESSIDADE NECESSIDADE
metodolégica para ambas, pois ALONGAR O FORTALECER
como a cliente B apresentou instabi- ILIOPSOAS 0 CORE

lidade do CORE na avaliacao multi-
funcional ndo € recomendado para
ela “fazer 3 séries de abdominais
completo”, pois nao tem capacidade
funcional para tal tarefa .
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E IMPORTANTE RESSALTAR
QUE CLIENTES COM 0S
MESMOS OBJETIVOS, NA
MAIORIA DAS VEZES, TEM
NECESSIDADES DIFERENTES,
PORTANTO, O PROGRAMA

DEVE SER ADEQUADO AS

NECESSIDADES INDIVIDUAIS.

MUDANCA NOS PARADIGMAS

Cada cliente deverd iniciar o seu programa de
treinamento de acordo com seus objetivos pessoais e,
se possivel - as vezes é dificil aceitar, conciliando
com as suas necessidades. Recomendamos que seja
feita uma avaliacdo multifuncional para identificar
os possiveis déficits de movimento e, a partir dos
resultados obtidos, mostrar para o cliente do que
necessita, 0 que deve ser ajustado para aproveitar
melhor o treinamento, evitar as possiveis lesoes
decorrentes de técnicas mal executadas e sobrecargas
além das reais capacidades funcionais.

E importante ressaltar que clientes com o0s
mesmos objetivos, na maioria das vezes, tém necessi-
dades diferentes, portanto, o programa deve ser
adequado as necessidades individuais.

Nio é uma boa alternativa ter um programa de
treinamento para iniciantes, por exemplo, consi-
derando os objetivos, componentes metabdolicos,
neuromusculares e modalidades de exercicios sem
estar atendo ao que € preciso ser ajustado. 3 x 12 pode
nao ser o adequado. *

W

Mauro Guiselini
Diretor do Instituto Mauro Guiselini de Ensino e Pesquisa™
www.institutomauroguiselini.com.br
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ADMINISTRACA

BSC PARA ACADEMIA

a edigao anterior, vimos os

fundamentos do Balanced

Scorecard, suas origens e

como basicamente ele deve
se organizar. Neste artigo, abordare-
mos mais especificamente, adaptan-
do o modelo a uma empresa fitness.
Deve ficar claro que o que serd apre-
sentado € apenas uma adaptacédo de
um modelo do BSC. Este artigo
abordara especificamente a perspec-
tiva financeira.

A perspectiva financeira reflete os
anseios dos proprietarios, ou seja,
seus indicadores devem mostrar se a
gestao financeira estd eficiente e se o
negocio estd gerando uma boa
rentabilidade e lucratividade.

Percebe-se, em algumas acade-
mias, salas de gindstica equipadas

com som, aparelho de iluminacao,
equipamentos, além de contar com
uma drea razodvel considerando a
area total da academia. Identificare-
mos que a margem de contribuicdo
das modalidades dentro da academia
serd vital para o negbcio, principal-
mente no que diz respeito a tomada
de decisao.

Apresentaremos a seguir alguns
conceitos que devem ser levados em

consideragdo para elaboracao do BSC.

Rentabilidade

A rentabilidade pode ser avaliada
sobre o patriménio liquido ou sobre
o ativo contabil; independente de
como for feita, € um indicador que
expressa o lucro da empresa sobre o
capital investido.

20 | Empresario FITNESS & HEALTH | Setembro - Outubro 2014

Ao realizarmos esta anadlise, conse-
guimos avaliar se estd valendo a pena
investir nesta drea, em casos mais
especificos, nesta modalidade. Ao
pensar em montar uma sala de
Danca, o gestor deveria contabilizar
0 investimento, assim como a
estimativa de lucratividade da ativi-
dade e analisar se vale a pena o inves-
timento. Isso feito, durante o proces-
so, precisard analisar se o planeja-
mento da rentabilidade esta sendo
cumprido, o que por si s6 justificaria
o indicador.

RENTABILIDADE

LUCRO
INVESTIMENTO




Lucratividade

De maneira geral, a lucratividade
expressa a eficiéncia da gestao finan-
ceira da empresa, informando em
percentual quanto “sobra” de
dinheiro apés o pagamento das
despesas.

LUCRATIVIDADE

LUCRO
RECEITA

Ou seja, a meta deve ser definida
de acordo com o planejamento
estratégico da empresa, porém
recomenda-se indices acima de 20%.

Faturamento
Apesar deste indicador nao repre-

OS INDICADORES DEVEM MOSTRAR SE
A GESTAO FINANCEIRA ESTA EFICIENTE
E SE O NEGOCIO ESTA GERANDO UMA
BOA RENTABILIDADE E LUCRATIVIDADE

sentar necessariamente o sucesso do
empreendimento, uma vez que ele €
um indicador isolado e nao conside-
ra os custos, sua analise também
precisa ser feita periodicamente, pois
¢é fundamental para a satde financei-
ra da empresa. As empresas so irdo se
sustentar se apresentarem fatura-
mentos crescentes ao longo do
tempo, e faturamento ndo necessari-
amente se refere apenas a aumento
de alunos ou mensalidade, podemos
trabalhar por exemplo com alguns
pacotes que melhorem o ticket
médio da academia.

Controlar apenas o lucro pode
gerar uma doenca financeira, pois o
lucro nao envolveria os gastos, que
podem ter sido cortados para melhor
eficiéncia operacional; no entanto,
esta situacao nao se sustenta no
longo prazo.

Acompanhar o faturamento total
possibilitard uma andlise sobre o
crescimento da empresa.

Margem de contribuicao
das atividades

E o valor que expressa quanto de
receita sobra apés o pagamento das
despesas relacionadas a atividade.
Academias com diversas atividades
precisam monitorar a eficiéncia de
cada uma: vale a pena manter a sala
de gindstica ou € melhor ampliar a
drea de treinamento funcional? Para
que possamos responder a esta
pergunta, precisamos identificar a
margem de contribuicdo das ativi-

dades, lo6gico que muitas vezes, estas
atividades podem ser primordiais
para alguns alunos, mas investir
nelas, ou manter a atividade é bené-
fico para operacao?

MARGEM

LUCRO (Atividade)
RECEITA (Atividade)

A margem de contribui¢do € a
lucratividade da atividade, ou seja,
precisard definir as despesas e recei-
tas especificas da atividade.

Entao, os indicadores financeiros
muitas vezes ndo sdo considerados
tdo importantes na administracio
das empresas “jovens”, muitas vezes
por uma falta de familiaridade com
os termos apresentados anterior-
mente; controlar a perspectiva
financeira é fundamental para a
sobrevivéncia do negdcio.

Na proxima edicdo apresentare-
mos a perspectiva alunos, e os
indicadores que podem ser utiliza-
dos para o controle e a gestdo do
negocio.

Até€ a proxima. -

Humberto Barroso
Coord. Geral Académico da FANOR
professorhumbertobarroso.blogspot.com
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FINANCAS
Celso Cunha

Consultor Financeiro

www.saudefinanceiraconsultoria.blogspot.com.br

Do “quanto custa”
ao “quanto vale”

m aula fui interrogado por
uma aluna, proprietaria de
academia, sobre o baixo
indice de conversao de
visitas em matriculas. Partimos
todos os presentes por refazer o
caminho do cliente, reproduzindo
suas acOes e pensamentos ao chegar
arecepcao de uma academia.

A primeira pergunta € quase
sempre a mesma:

— Quanto custa pra malhar?
(musculacao, gindstica, hidro...)

Ele faz essa pergunta a uma recep-
cionista, que na grande maioria dos
casos nao foi preparada para
convencer o suposto futuro cliente a
se matricular. Recebe pouco mais de
R$800,00 em média e nao foi trei-
nada para efetuar vendas. Boa parte
dessas meninas sao ex-alunas da
propria academia, que pediram
emprego e estao de “passagem”.

Sobre esse cargo ou fungao impera
a responsabilidade de manter a

recepcao em ordem, o sistema de
controle de acesso em dia, o caixa
imaculado, cobrancas aos inadim-
plentes, contatos telefénicos com os
ausentes, professores e estagidrios
em sala, cadernos de ocorréncia
atualizados, fichas de musculacdo
em ordem, controle de frequéncia
nas aulas e bloqueio de acesso aos
inadimplentes. Além de substituir
funcionarios faltosos, supervisionar
manutencdo e limpeza e manter
atualizados coordenadores, gestores
e proprietarios.

Sem duvida, quando o cliente
chega a recepcdo da academia e
dispara o “Quanto Custa” ele ja
atravessou muitas barreiras para
estar ali; falta apenas um empurrao-
zinho. Mas, quem dard esse empur-
rao? Ja presenciei recepcionistas
nem se levantarem de suas cadeiras
diante dessa pergunta: Apontou para
o folheto e disse:

— Esta tudo explicado ai.
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“QUANTO CUSTA
PRA MALHAR?”

Isentando-se, assim, de qualquer
desgaste ou insucesso

— Eu, hein, nao ganho pra isso nao!

Como em todas as funcoes
existem os bons e os maus profis-
sionais; cabe a noés seleciona-los,
treind-los, remunera-los, desen-
volvé-los e supervisiond-los. E, se
depois de tudo isso obtivermos
sucesso, esse profissional agora
melhor remunerado e conhecedor
de suas responsabilidades direciona-
rd nosso cliente aos melhores pontos
da academia, nao sem antes passa-lo
pelo professor do hordrio, o que
eleva bastante o ndmero de
efetivacdo de matriculas e o préprio
cliente concluird que a pergunta
inicial foi mal formulada: nao era
“quanto custa” e sim “quanto vale”.

Boa sorte e bons negdcios. ¢




Maior centro de avaliacao fisica
do mercado

e 2 unidades moveis

* Centro de avaliacdo fisica de ultima geracao

* Consultoria e treinamento para avaliadores
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www.caft.com.br
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ATIVIDADES COLETIVAS

José Geraldo

Membro do grupo de pesquisa em Ginastica de Academia do prof. André Fernandes www.professorgeraldofilho.blogspot.com.br

Saude dos Professores

omo todos nés sabemos, as

aulas coletivas estdo mais

fortes e cada vez mais

aprovadas pela ciéncia,
tornando-as mais atrativas, seguras e
eficientes.

Como resultado desse momento
positivo, aumenta-se a quantidade
de aulas no quadro de horarios nas
academias e, para o gestor, isso €
excelente e lucrativo, devido a
diminuicio no fluxo de pessoas
dentro da sala de musculacéo,
podendo atender mais clientes, além
de gerar mais hordrios para os profes-
sores desse segmento.

Mas temos que ficar alertas a um
efeito colateral desse efeito positivo
das aulas: a satide dos professores de
ginastica.

No inicio da carreira, € comum 0s
professores preencherem seu dia
com aulas seguidas de gindstica de
segunda a sexta-feira, além de even-
tos extras do tipo “auldes”, para criar
seu nome no mercado de trabalho.
No decorrer do tempo, comecam a
surgir pequenos problemas e que
védo sendo ampliados rapidamente e
muitas vezes tornam-se crénicos,
causando até afastamento tempo-
rdrio ou desisténcia de trabalhar com
ginastica. Tudo isso pode ser reflexo
de descuidos ou simplesmente por
conceitos equivocados de como
ministrar aulas coletivas, gerando
insatisfacio dos clientes e dos
gestores.

A seguir estao listados alguns
desses problemas.:
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NO DECORRER DO TEMPO,
COMEGAM A SURGIR
PEQUENOS PROBLEMAS,
CAUSANDO ATE
AFASTAMENTO TEMPORARIO
OU DESISTENCIA DE
TRABALHAR COM GINASTICA.




1. CANSACO FisIcO

Comecam as queixas de cansago no
fim do dia e, sem dtividas, a ultima
aula nao terd a mesma qualidade das
demais, pois diversos professores
acham necessdrio a execugao da aula
juntamente com seu alunos (nao ha
problemas participar ativamente de
algumas aulas!) acreditando ser o
melhor modo de motiva-los, mas
acredito que nao seja a melhor
estratégia. Segundo um estudo
publicado, verificou-se que a carga
de trabalho de alguns professores
mais precisamente do sexo masculi-
no chegava a ser igual a dos alunos.

2. PROBLEMAS ARTICULARES

Com a carga de trabalho e execugdes
continuas nas mais diversas aulas,
varios  professores  certamente
estardo fazendo um convite a lesoes,
principalmente em nivel de joelho,
coluna e ombro, devido a inten-
sidade e ao esforgo repetitivo duran-
te as aulas. Isso implica dizer que, em
pouco tempo, eles ndo terao
condicbes de ministrar aulas com
participacdo ativa e, para muitos,
isso serd fator de desmotivagao, que
pode levar a desisténcia da carreira
de professor de gindstica por uma
questao que pode ser facilmente
evitada. E necessdrio rever conceitos
e diferenciar “treinar o aluno” e
“treinar junto com o aluno.”

3. PROBLEMAS AUDITIVOS

Nossa estrutura auditiva é composta
por diversas partes de muita sensibi-
lidade e que sdo muito bem sincro-
nizadas; o hdabito de utilizacdo de
sons altos nas academias mais preci-
samente nas aulas de ginastica sem
didvidas comprometerao essas estru-
turas através de efeito chamado de
PAIR (perda auditiva por inducao de
ruido). O comprometimento dessas
estruturas causam efeitos no organis-
mo tais como: dores de cabega, alte-
racdes gastrointestinais, insonia,
tontura, irritabilidade, alteracdes no
sistema cardiovascular, falta de
atencao, interferéncia na comuni-
cagao, zumbido, dificuldade de com-
preensao da fala.

4, ALTERACOES NA VOZ

Sem duvida nenhuma, é uma das
alteragdes mais percebidas, ao fim do
dia, pelos professores de ginastica.
Influenciada  diretamente  pelo
estado emocional de cada um, esse é
um dos principais instrumentos de
trabalho dentro das aulas coletivas.
Muitas vezes, a falta de cuidado com
a voz (higiene vocal) acaba diminu-
indo sua caracteristica natural, que
geralmente apresenta qualidade
agradavel, equilibrio de ressonancia,
intensidade (volume: alto ou baixo)
e frequéncia (grave: grossa ou aguda)
limpa, sem rouquiddo. Toda altera-
¢do na voz é chamada de disfonia;
elas geralmente ocorrem porque 0s
professores alteram a voz excessiva-
mente, visto que o som na sala de
ginastica esta acima do ideal, geran-
do uma competicdo entre a voz do
professor e a miisica tocada. Pigarros,
tosses e “raspar a garganta” podem
ocasionar alteracdoes nas cordas
vocais pois provocam atritos bruscos

e constantes. Aparelhos de ar condi-
cionado provocam 0O ressecamento
do ar, bem como das cordas vocais,
por isso, é de extrema importancia
ter sempre dgua por perto para man-
té-las umidas, caso esse seja seu
ambiente de trabalho. Durante o
esfor¢o fisico também ocorre um
aumento no fechamento das pregas
vocais que somado a fonagao gera
uma sobrecarga, principalmente ao

ar livre ou em ambientes com ruidos.

Os profissionais de gindstica
coletiva devem, entio, ficar atentos a
essas questoes de satdde que sao de
suma importdncia e muitas vezes
negligenciadas, mas que, somadas
ao longo do tempo, tornardo sua
carreira mais curta. Um modo
simples de amenizarmos ou resolver-
mos esse problema € revendo o
conceito de como ministrar aulas
coletivas: “treinar o aluno € diferente

” o

de treinar com o aluno”.
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setor aquatlco‘ %
academia  ou— escdia

natagao Em nenhunf?eutra atq@a re

roem piscinas exclu-
com profundidade

dade € possivel alocar quantldacfé esp.

igual de clientes por metro quadrad
de espelho d'agua. Por isso,
necessario organizar - turmas

, espacos na piscina de maneira a

potencializar ao mdximo esta ativi-
dade, que possui demanda em horas
restritas do dia. Um projeto de pisci-
na bem feito ajuda na operacao e
divisao de turmas, caso esta ainda
nao tenha sido construida.

Uma piscina em formato de "L"
nao € ttil para natacao de adultos,
mas acaba sendo um divisor natural
de turmas, quando lidamos com
criancas, ou até mesmo para aulas de

“&s eﬁsoes;

ar exclusiva. Com
. profundidade
*np.’eq enas, a plscma acaba ficando
vazia a maior parte do tempo,
ocupando espaco util e causando
despesas com aquecimento, filtra-
gem, dentre outras.

Definido o formato da piscina, ¢é
necessario desenvolver a parte técni-
ca. O primeiro passo € decidir um
parametro etario para cada nivel e o
nimero de niveis. Recomendo que
se dividam as turmas em, no
maximo, seis etapas, separando cada
com uma diferen¢a média de dois anos




crianca encontra-se aq

da sua faixa etdria. E im
estabelecer a lotacao de cad

o tamanho de area a ser utilizada por
ela. Feito isso, cria-se um mapa da
piscina e divide-se o espaco entre as

turmas, respeitando o espaco definido.

Ha academias ou escolas de
natacdo que trabalham com uma
quantidade maior de niveis, dividin-
do as turmas em infinitas faixas
etdrias, em graus iniciante e avanga-
do. Isto acarreta em um nuamero
maior de professores na sua equipe,
troca constante dos alunos de
turmas e uma gama menor de horari-
0s a serem oferecido para nivel. No

qyatlco, evol
' -:n_a;or p"e

desejara chegar até aquele nivel. e

Mesmo com as suas turmas ]é‘
organizadas, ainda assim serd
necessdario fazer alteragoes eventuais,
seja por irmaos com idades diferen-
tes que desejam nadar em horarios
proximos, ou criangas com agenda
restrita.

Essas sdo apenas algumas dicas
para vocé poder potencializar o setor
de atividades aqudticas da sua
academia!

CQM,_Q NGME DE UM
ANIM !.-;Ao_uﬂnco PODE

SER !‘-;STIMULANTE PARA

A CRIANCA.

Rene Wegner
Sécio-proprietdrio do Centro de
Atividades Aquaticas Hidrovida
rene@hidrovida.com.br
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SAUDE

ATIVIDADE FiSICA PARA

TERCEIRA IDADE

tualmente € bastante comum

as pessoas falarem sobre a

importancia da pratica de

atividade fisica na terceira
idade e como os resultados obtidos
com essa rotina sao percebidos com
o tempo, ou seja, quanto mais se
pratica atividade fisica no decorrer
da vida, maiores sdo as chances de
potencializar a satide.

Essa formula de longevidade e
principalmente de viver bem e com
qualidade estd associada a dois
fatores simples e de facil combi-
nacao: alimentagao saudavel e ativi-
dade fisica regular. Nao hd idade para
iniciar a pratica de exercicios fisicos,
em qualquer etapa da vida isso €
possivel.

Os estudos mostram que a cada
ano temos a nossa expectativa de

vida aumentada, isso vem aconte-
cendo justamente porque temos
mais pessoas se preocupando com a
manutencio da sadde, ou seja,
contemplando dentro das suas ativi-
dades do dia a dia a pratica de ativi-
dades fisicas regulares e também
uma grande preocupagao com a
qualidade da alimentacao.

O Brasil ja é considerado um dos
maiores paises com mais pessoas na
terceira idade e a avaliacao do estado
de saide deste publico € essencial.
Com o avango da idade as pessoas
nio possuem o mesmo desempenho
fisico que tinham anteriormente,
por isso, € necessario manter habitos
sauddveis focando na alimentacdo
balanceada e também com a pratica
de atividade fisica regular, pelo
menos trés vezes por semana.
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Segundo a Organizagao Mundial
de Satde (OMS), a atividade fisica na
terceira idade melhora a qualidade
de vida dos praticantes, melhora a
sensacdo de bem estar, melhora a
autonomia na caminhada (andar),

equilibrio, coordenacao motora,
aumento e manutencao da densida-
de 6ssea, contribui no controle do
diabetes, artrites, artroses, tendi-
nites, doencas do sistema cardiovas-
cular e diminui¢do dos quadros de
depressao. Mas além desses fatores, a
pratica de exercicios promove a inde-
pendéncia pessoal, aumento da
autonomia e principalmente a
melhoria das relacdes sociais.

E importante destacar o trabalho
conjunto do médico e do profissio-
nal de Educacao Fisica: o primeiro
fard uma avaliagdo clinica deste alu-




O BRASILJAE
CONSIDERADO UM DOS
MAIORES PAISES COM
MAIS PESSOAS NA
TERCEIRA IDADE E A
AVALIACAO DO ESTADO
DE SAUDE DESTE
PUBLICO E ESSENCIAL.

no, destacando seus limites e o
professor, num segundo momento
vai planejar, orientar e acompanhar
de perto o trabalho que sera realiza-
do de forma alegre, prazerosa e prin-
cipalmente trazendo resultados
positivos na manutencdo de satde
dos alunos.

Recomenda-se para o publico da
terceira idade exercicios aerobios,
musculagdo, atividades que promo-
vam equilibrio e flexibilidade, pois
sao capacidades que sofrem impor-
tante declinio com o passar dos anos.
As atividades mais recomendadas sdo:
natacao, hidroginastica, musculagao,
dancas e atividades ritmicas, yoga,
caminhada, alongamentos, ou seja,
atividades que proporcionem bem
estar e estejam' de acordo com a
condicao fisica do individuo.

Assim, podemos perceber que a
pratica regular de atividades fisicas
combinada com a alimentacido
balanceada, em todas as fases da vida
€ essencial. Ndo podemos evitar o
processo de envelhecimento huma-
no, mas um estilo de vida saudavel e
ativo com certeza serd a melhor
receita para a boa manutencdo da
saide e para o envelhecimento
saudavel. ¢

#. Amanda Monteiro
",;]’ Coord. Kids, Teens e Master - Academia
A Ecofit Club / MBA em Gestdo de
bide Pessoas / P6s Graduada em
. ¥ Administragdo e Marketing Esportivo
L | { amandam@ecofit.com.br
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PILATES
Rodrigo Perfeito

Diretor do FISART — Instituto de Pilates, Fisioterapia e Educacao

PILATES

UM NEGOCIO RENTAVEL
PARA A ACADEMIA

]

‘.,'\\.‘.'

/]
Sy
~=0

rabalhando com a formacgao

de instrutores de Pilates nos

ultimos anos, venho perce-

bendo que um dos maiores
objetivos do profissional € a aqui-
sicdo do negocio proprio, mais espe-
cificamente, a abertura de wum
estidio de Pilates.

Uma das principais justificativas
seria a de alcangar uma maior remu-
neragdo em concomitincia com a
independéncia profissional. Em coro
com os alunos, caso esteja preparado

para virar um empreendedor, pode ser

um negocio rentdvel e de grande valia.

No entanto, serd que € um merca-
do vidvel para aqueles que ja sao
empresarios? Irei tracar aqui algu-
mas caracteristicas positivas e negati-
vas para a implementa¢do de um
estidio de Pilates na academia para
que todos nés possamos expressar
nossa opinido sobre o assunto.

Iniciando pelos principais pontos
positivos, podemos citar: o baixo
investimento para o inicio do
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e

negocio e para sua manutencao, a
necessidade de poucos profissionais
atuantes, pequeno espago necessario
e maximizacdo das ferramentas de
marketing diante da oferta de
Servigos.

Pensando no custo de abertura do
estidio, se um aparelho profissional
da academia, como uma esteira
moderna, pode chegar aos R$
50.000,00, a compra dos 5 aparelhos
tradicionais do Pilates gira em torno
de R$ 8.000,00 e R$ 12.000,00.




MONTAR UM ESTODIO
DE PILATES SAI MUITO
MAIS EM CONTA DO
QUE MONTAR UMA
ACADEMIA.

Acrescentando custos com materiais
de solo como tatames, bolas, eldsti-
cos, arcos, halteres, caneleiras, discos
de equilibrio e proprioceptivos e
outras inovacgdes, 0 empresdrio inve-
stird no mdximo R$ 15.000,00.
Portanto, com o preco de apenas um
aparelho de musculacdo, é possivel
criar trés estiidios de Pilates.

Quanto a manutencao do estidio,
podemos destacd-la como mais um
ponto positivo, pois o gasto maior
incidird na reposicdo das molas,

troca plastica ou do estofado dos
aparelhos e a reposi¢ao de alguma
faixa elastica ou outro material que
por ventura venha a se danificar.
Arrisco afirmar que, numa meédia,
gastam-se menos de R$ 1.000,00
anuais com a manutencdo dos diver-
sos materiais, ja que alguns possuem
alta durabilidade.

A necessidade de poucos profis-
sionais atuantes € outro fator que
pode auxiliar o dono da academia. A
recepcao, a faxina e similares podem
ser feitas pelo mesmo profissional,
carecendo apenas de um pequeno
reajuste salarial. Além disso, devido
ao molde de mercado, as aulas de
Pilates possuem uma médiade 3 a 5
alunos por horario, montante signi-
ficativamente diferente do que
percebemos nas salas de musculacdo
e aulas coletivas. Assim, devido ao
baixo nidmero de contratados, €
possivel investir na qualidade do
instrutor, favorecendo um saldrio
maior e o estimulo de planejamento
de aulas cada vez mais qualitativas e

nao sé quantitativas. Vale a ressalva
de que existem aulas em formato
coletivo com maior quantidade de
alunos, mas como a modalidade
ainda esta em crescimento, estou me
baseando no formato de estidio
classico.

Pensando no espaco necessdrio,
como os aparelhos podem ser
dispostos de maneira compacta e sao
muito menores comparados aos da
musculacido, uma sala ou um espaco
de 40m? ja é suficiente. Portanto,
diante de adaptacoes, € possivel fazer
com que a propria sala de aulas
coletivas se transforme em um
estidio de Pilates de solo ou até com
os aparelhos tradicionais. Um exem-
plo de amoldamento seria dividir a
sala de aulas coletivas criando um
pequeno espaco com divisorias.
Caso o empresario opte apenas pela
modalidade de solo, ndo € preciso
qualquer outro investimento, a ndo
ser a compra dos materiais de pratica
dos exercicios.

Outro modo de se pensar positiva-
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mente no Pilates em ambiente de
academia seria a maximizagdo das
ferramentas de marketing diante da
oferta de servigos. Estamos diante de
uma crescente procura por novi-
dades e pratica das diversas modali-
dades de exercicios, no entanto,
sendo oferecidas no mesmo local,
facilitando a comodidade e otimi-
zacao temporal. Em acréscimo,
quando a academia oferece tanto os
servicos tradicionais, como também
o DPilates, terd a possibilidade de
atrair o cliente de um ambiente para
o outro, facilitando a wvenda de
pacotes promocionais, e principal-
mente, a queda da evasao de pessoas,
que cansadas do cotidiano de uma
ou outra modalidade, procuram
refligio em outras empresas. E
possivel e necessario nao s6 aumen-
tar o nimero de inscri¢des, como tam-
bém, fidelizar o cliente, possibilitan-
do a criacdo do melhor marketing
existente, que € o boca a boca.

Mas nem tudo sao flores, princi-
palmente para o pequeno empresa-
rio que estd iniciando no empreende-
dorismo e depende de um retorno
financeiro rapido. Devido ao maior
valor cobrado, com mensalidades
que variam em média de R$ 120,00 a

R$ 200,00 possibilitando a prética de
apenas 2 horas de aulas semanais,
existe certa elitizacdo na prética
classica de estidios. Aos praticantes
que gostariam de obter adaptacdes
biol6gicas em nivel mais alto, treinar
a modalidade do Pilates com
frequéncia semanal de 5 dias pode
custar uma média de R$ 400,00,
valor inexplicavelmente diferente
dos oferecidos pelas principais
academias de musculagao. Portanto,
esse € um fator dificultador e, por
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isso, as aulas em formato coletivo
com maior quantitativo de alunos e
menor preco crescem, favorecendo a
prética do exercicio por pessoas que
nio possuem um montante finan-
ceiro tao alto.

Outro ponto a se relatar € a grande
concorréncia entre os estidios.
Como dito, o custo maximo para
criar uma boa academia gira em
torno de R$ 300.000,00, enquanto
que um esttdio de Pilates de excelén-
cia, apenas R$ 15.000,00. Além disso,




0 espago necessario € muito menor,
bastando o aluguel de uma pequena
sala comercial, sem citar que para a
implementacao de um esttidio, nao é
necessario um CNPJ], basta alvara
condizente para que a atividade seja
considerada legalizada.

Por esses motivos e impulsionado
por questoes mididticas, pelo aumen-
to do publico praticante, por repre-
sentagdes sociais e pelo crescente
status de satde alcancado por meio
do exercicio fisico construido ao

longo dos ultimos anos, crescem
exorbitantemente o nudmero de
estidios. A acdo de criar um estidio
de Pilates pode ser comparada com
uma analogia a uma balanca
mecanica. Cabe ao empresario criar
estratégias mercadolégicas para
pesar mais ao lado do sucesso do que
ao do fracasso, se esquivando das
dificuldades naturais do empreende-
dorismo.

Em outras palavras, apesar das
dificuldades, desde que bem planeja-

0 CUSTO MAXIMO PARA CRIAR
UMA BOA ACADEMIA GIRA EM
TORNO DE R$ 300.000,00,
ENQUANTO QUE UM ESTUDIO
DE PILATES DE EXCELENCIA,
APENAS R$ 15.000,00.

do e com a construcio de bases
solidas para vencer a concorréncia e
as dificuldades, o esttidio de Pilates
pode se tornar uma ferramenta
relevante para a melhora dos lucros e
do servico prestado em academias de
musculagdo, ja que os pontos positi-
VOs sd0 muito mais relevantes que os
negativos ou dificultadores. *
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PERSONAL

Personal Trainer

o mundo do personal

trainer a palavra negocia-

¢ao parece assustar bastan-

te esses profissionais. Os
mesmos trazem um conceito de
“tentar convencer o outro” ou
simplesmente “ser um vendedor de
lojas”, e ndo é bem assim. Na verdade
a palavra negociacdo inteligente nao
envolve simplesmente a disponibili-
dade de hordrios e pregos, vai muito
além disso.

O processo de negocia¢do inteli-
gente deve sempre ser conduzido o
tempo todo pelo profissional onde o
mesmo, deve sempre levantar uma
gama de perguntas que na verdade
deva seguir alguns passos impor-
tantes.

ligente no

Quando cliente e profissional vao
se encontrar para o primeiro bate
papo, existe um nivel de formalidade
onde o primeiro estd em seu estado
mais racional, ou seja, ele estd
trabalhando nimero em sua mente,
se consegue Oou nao pagar, se O
trabalho vale ou nao, esses sao exem-
plos de situacbes que devem ser
percebidas pelo personal trainer.

Para reduzir bastante o nivel de
formalidade sempre inicie a conver-
sa pegando seus dados e perguntan-
do sobre o que o cliente trabalha, o
que gosta de fazer, e gerando
expressdes faciais de alegria, satis-
facdo em ouvir, isso fara com que o
lado racional saia de cena e o clima
comece a ficar mais descontraido.
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NEGOCIAGAO
INTELIGENTE NAO
ENVOLVE SIMPLESMENTE
A DISPONIBILIDADE DE
HORARIOS E PRECOS, VAI
MUITO ALEM DISSO.




“SEU CLIENTE ESTARA MAIS
INCLINADO A FECHAR EM CIMA
DE RESULTADOS MAIORES.”

Outro ponto a ser seguido € saber
0 que o cliente gostaria que fosse
melhorado em seu corpo e o que
mais incomoda nele, sabemos que
pelo menos 90% das pessoas nao se
sente feliz com seu corpo e quer me-
lhorar algo, entdo € hora de mexer
nessa ferida. Para poder potenciali-
zar esse fator e comecar a se favorecer
na negociagao, seria interessante es-
tender um pouco mais esse assunto.

Mesmo sabendo que o tempo esta
altamente corrido para todos, faca
com que o cliente ofereca de 3 a 4
opgoes de hordrios, com certeza ele
oferecerd essas opgoes, lembre, esse
cliente estd interessado em seus
Servicos.

Esse € o estagio que o cliente jd
comeca a estar mais seu parceiro,
pois oferece mais opgdes, pois foi
criado um clima amigavel e agora é
entender que tipo de resultado
deseja, o que ele espera de um
personal trainer e em quanto tempo
quer atingir tais metas.

Mesmo sendo um profissional que
entrega resultados mais rdpido,
imagine atingir o resultado que o
cliente busca em 2 meses? Faca de
sua negociacdo algo mais longo, ou
seja, fale de resultados maiores e a
meédio e longo prazo, onde o cliente
fidelizara mais.

Posterior a isso, levante op¢des de
locais a treinar, recursos a serem
utilizados e quais os possiveis

parceiros que possam contribuir
significativamente com seus resulta-
dos, como por exemplo, cozinheira,
em preparar todas suas refeicdes,
nutricionista, em elaborar um
carddpio direcionado, secretaria, por
lembrar os horarios de suas refeigoes
e claro o proprio personal que pode
enviar alguns artigos facéis de serem
entendidos.

Posterior a isso, como vocé buscou
ampliar a consciéncia do cliente que
vale a pena trabalhar com resultados
a longo prazo € hora de falar de sua
metodologia e de seus valores e de
preferéncia mostrar opgdes com
valores mais altos e com prazos
curtos, como por exemplo, 30 ou 60
dias, e opcoes acima de 6 meses com

resultados maiores.

Com toda certeza seu cliente
estard mais inclinado a fechar em
cima de resultados maiores, onde o
mesmo ja relatou a vocé sobre isso
no inicio e melhor ainda, como bom
entendedor do processo, vocé
conhece suas dores, entdo explore
isso e ofereca sempre um bom
suporte para resolver seu problema.s

Ricardo Brandélis

Personal Trainer, Master Coach e criador
do método de hiit HB (High Burning)
www.ricardobrandolis.com.br
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A ABRAPEFE,

EF&H: O que vem a ser a ABRAPEFE?
Os desafios que nés profissionais de
Educacdo Fisica enfrentamos néo
sao poucos. Entre eles temos a neces-
sidade de constante atualizacdo pro-
fissional, atender as exigéncias do
mercado, acompanhar os avangos
cientificos e tecnoldgicos, fortaleci-
mento da categoria e muito mais.

A ABRAPEFE foi fundada em 2010 e €
uma organizacao sem fins lucrativos
de direito privado que tem como
objetivo a valorizacdo do profissio-
nal de Educacéo Fisica e esporte.

EF&H: Quem é Alexandre Machado,
presidente da ABRAPEFE?

39 anos, casado e pai do Matheus,
Ana Clara e Davi e formado em
Educagdo Fisica na Universidade
Federal Rural do Rio de Janeiro. Foi
bolsista de iniciagdo cientifica pelo
CNPq no laboratério de biometria e
fisiologia do esforco. Tem poés gradu-
acdo em Fisiologia do Exercicio e
mestrado em Ciéncia da Motricidade
Humana pela UCB.

Tem 7 livros publicados, sendo 5 na
area de corrida de rua. E idealizador
da metodologia VO2PRO de treina-
mento de corrida de rua. Que hoje
tem mais de 500 profissionais certifi-
cados pelo método, 37 assessorias
credenciadas e mais de 10 mil corre-
dores que treinam com o método.
Atualmente ministra aulas em curso
de pés-graduacdo e congressos pelo
Brasil na drea de treinamento de
corrida e fisiologia do exercicio,
administra sua empresa - a metodo-
logia VO2PRO - e a presidéncia da
ABRAPEFE.

EF&H: Como a ABRAPEFE pode benefi-
ciar o profissional de Educagao Fisica?
A ABRAPEFE hoje conta com trés

ASSOCIACAO BRASILEIRA DE
PROFISSIONAIS DE EDUCACAO FisIiCA E ESPORTE, E
UMA ENTIDADE SEM FINS LUCRATIVOS QUE COMECA A
GANHAR VISIBILIDADE NO MERCADO NACIONAL.

programas que trazem beneficios
diretos ao profissional de Educacdo
Fisica.

a) RHi - Programa de orientacao, co-
locacgédo e recolocacéo profissional.
O RHi € um programa inteligente
onde integra orientacdo, colocacéo e
recolocacdo do profissional de
Educacdo Fisica no mercado. Para
isso conectamos profissionais e
estudantes com os empregadores de
forma simples, prética e eficiente.

b) Chancela ABRAPEFE

A chancela ABRAPEFE surge da
necessidade de uma referéncia para o
profissional e estudante sobre os
cursos oferecidos, para que possam
atender as exigéncias mercadologi-
cas, colaborando para a formacao do
profissional com conhecimento
especifico através de contetido de
qualidade com profissionais qualifi-
cados. Uma seguranca para quem faz
os cursos e um diferencial para quem
oferece.

c) Clube +

Desconto em produtos e servicos
para os associados.

ENTREVISTAMOS, POR E-MAIL, O ATUAL PRESIDENTE
DA ASSOCIAGAO, O PROFESSOR DE EDUCAGAO FisICA
ALEXANDRE MACHADO. CONFIRA ABAIXO O QUE A
ASSOCIACAO TEM A OFERECER AO MERCADO FITNESS.

EF&H: A ABRAPEFE também pode
beneficiar academias e empresas?
Sim, este € um projeto para 2015 que
estamos implantando para poder
beneficiar empresas do setor.

EF&H: Quem pode se associar a
ABRAPEFE? E o que se deve fazer para
se tornar um associado?

Todo profissional e estudante de
Educacao Fisica. Basta preencher uma
ficha de cadastro que esta disponivel
em nosso site www.abrapefe.org.br.

EF&H: Que projetos a ABRAPEFE ja
realizou desde sua fundagao?

* O encontro ABRAPEFE, que € um
mini congresso para profissionais e
estudantes.

» Escolas de esportes para a comuni-
dade.

* Ftapa Infantil do Campeonato
Aberto de Rugby

* 1o JOMI - Jogos Municipais dos
Idosos (Cidade de Sdo Paulo).

* Quarta-feira agitada nos Jogos So-
lidarios da Terceira Idade (Recife, PE).
* MOVE BRASIL - O MOVE BRASIL é
uma campanha para promover a
pratica de esportes e atividades
fisicas e aumentar o ndmero de
brasileiros praticantes até 2016, com
a colaboracao de instituicoes, empre-
sas e pessoas.

EF&H: Quais sdo os projetos da
ABRAPEFE para 20157

Fundar uma academia escola em Sao
Paulo, para atender aos estudantes
do curso de Educacdo Fisica e a
comunidade em geral. ¢

ABRAPEFE

Associacao Brasileira de Profissionais
de Educacao Fisica e Esporte
www.abrapefe.org.br
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por Felipe Goulart

Vs 1
A -

la caro leitor, hoje terei o

prazer de compartilhar um

CASE de sucesso aconteci-

do em uma academia de
médio porte no Rio de Janeiro. Nossa
coluna trard a cada edicao um CASE
- onde podem ser observados pontos
positivos nas praticas ou um CAUSO
- onde podemos observar atitudes
que nao deram tdo certo assim. Serd
importante observar, neste caso,
alguns pontos importantes:

» Pensar acoes de Marketing nao
usuais. Nao ter medo de arriscar.

» Buscar parcerias e oferecer vanta-
gens a elas.

» Treinar a equipe de vendas e
prepard-la para eventos internos e
externos.

* Delegar funcoes e oportunizar

aos lideres decisdes estratégicas.

» Oferecer aos clientes parcerias de
qualidade que REALMENTE sejam
atrativas a eles.

Philip Kotler define que o Market-
ing exige mais do que apenas desen-
volver um bom produto a um preco
atraente e que esteja acessivel. As
empresas precisam comunicar o
consumidor de forma precisa e
inteligente. Para isso é necessario
saber o que dizer, como dizer e para
quem dizer.

Nosso CASE aconteceu em
2005/2006. Vamos contextualizar a
situacdo: a academia era lider na
regiao, possuia a maior gama de
atividades e o melhor
custo/beneficio. Do ponto de vista
gerencial, as coisas caminhavam
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muito bem. Mas, para se manter
lider, uma empresa deve sempre
buscar o novo, ou pelo menos ofere-
cer o seu melhor. Caro leitor, perceba
que “o seu melhor” ndo se trata de
ter os equipamentos mais caros, a
sala de musculacdo com a maior
metragem quadrada e muito menos
o menor preco. Trata-se de ENTRE-
GAR AQUILO QUE SE PROMETE.
Esse é o ponto!!! Muitos de nos
prometem servicos diferenciados,
atendimento diferenciado... tudo
diferenciado. Quando, na realidade,
estido oferecendo as mesmas aulas, 0s
mesmos professores, 0 mesmo clima
e a mesma motivacdo da equipe. O
que tem de diferenciado nisso?

Criar expectativa é muito impor-
tante para o inicio de um relaciona-




mento comercial. Agora, vocé tem
dois caminhos: estar abaixo das
expectativas do cliente e ser abando-
nado ou superar as expectativas e ter
ao seu lado uma legido de clientes
fiéis e seguidores.

Voltando ao nosso CASE: a
academia iria realizar um lancamen-
to de uma nova modalidade de
gindstica e o objetivo era chamar a
atencao dos clientes para a nova
modalidade e captar novos clientes.
O desafio era o seguinte: como
chamar a atencdo de um mercado
saturado para um produto novo.

A solugdo encontrada nao foi nem
um pouco usual: ASSOCIAR A ATIVI-
DADE A UM PRODUTO PARCEIRO
COM AS MESMAS CARACTERISTI-
CAS. As principais caracteristicas da

nova atividade eram: forca e diversdo
em apenas 50 minutos de atividades.
Sem medo de buscar parcerias atrati-
vas, os coordenadores encontraram
um produto que se encaixava nessas
caracteristicas: UM CARRO!

0i??? Como assim??? Isso mesmo,
um carro. A Volkswagen estava
lancando o CrossFox, um carro forte,
jovem, divertido e compacto. Ou
seja, tinha as mesmas caracteristicas
da aula!!! Foi elaborado um projeto
de patrocinio do evento e levado
para a concessionaria mais proxima,
que teria uma grande vantagem: a
academia  disponibilizaria um
espaco para a exposicao dos carros
no estacionamento e, se fosse
possivel, um vendedor plantonista
para dar todas as dicas do carro. Se o
cliente da academia quisesse, pode-
ria, ainda, fazer um test-drive. Preci-
sa dizer que a concessiondria topou
na hora?

Nao foi apenas durante o evento
que os carros ficaram expostos, mas
durante toda a semana. O evento foi
um sucesso, a academia tinha
disponivel a verba para a confeccdo
das camisas, mesa de frutas, orna-
mentacdo, etc. Toda a equipe foi
treinada para o lancamento da aula e
do carro. Foi criado até um “mantra”
repetido por TODOS os colabora-
dores (e muito mais pelo time de
vendas): a nova aula € como o Cross-
Fox - compacta, forte e divertida.

No “auldao” de estreia da modali-
dade o sucesso foi tdo grande que
foram abertas 2 turmas - isso mesmo
- duas aulas iguais para atender

todos os clientes que foram experi-
mentar a nova atividade. Sucesso
para os clientes! Sucesso em
conversaio de novas matriculas!
$uce$$o para os proprietarios.

E para a Volkswagen? Valeu a
pena? Ai € que vem a cereja do bolo!
Uma das recepcionistas VENDEU
UM CARRO!!!! Ela ficou tdo empol-
gada com a campanha e com a
“forca” da marca Volks que aprendeu
tudo o que o carro tinha, vantagens,
valores etc. Um cliente ficou interes-
sado e no outro dia foi até a academia
fechar o negocio com o vendedor.
Isso mesmo - na academia.

Resultado: A concessionaria ficou
tao satisfeita com a acdo que se
tornou patrocinadora Master da
academia em todos os eventos,
uniforme e acdes promocionais por
um longo periodo.

O que podemos observar de positi-
vo nesse case? Nao tenha medo de
ousar, de buscar parcerias grandes.
Mas, ofereca vantagens aos seus
parceiros. E sempre supere as expec-
tativas de seus clientes, entregando
MAIS do que vocé promete. ®

Se vocé tem algum CASE ou CAUSO para com-
partilhar envie para sfsconsultoria@globo.com.
Teremos prazer em publicar aqui e resguardare-
mos a sua privacidade, se vocé assim desejar.

Felipe Goulart
Proprietario da rede MyFit
de academias e consultor
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DIGITAL

Denise Carceroni

Gerente de midia social na empresa InterConectada Comunicagdo

denise@interconectada.com.br

A IMPORTANCIA DA

k)

Presenca Digital

omeco nessa edicao da
REF&H a trazer infor-
macoes e dicas sobre
estratégias digitais para o
mercado fitness. Sou Profissional de
Educacédo Fisica, durante mais de 15
anos atuei em diversas dreas de
academias. Paralelamente comecei a
usar ferramentas da internet na
divulgacdo do meu trabalho, nao
parei mais. Em 2010, junto com o
jornalista Fabiano Mazzeo, fundei
uma empresa de comunicagdo
digital, nos especializamos na
criacdo de estratégias digitais e por
minha experiéncia prévia, associar
esse trabalho ao mercado fitness foi
um caminho natural.
As estatisticas de acesso a internet
nao deixam dividas, fechamos o

primeiro trimestre de 2014 com 145
milhdes de acessos a banda larga,
segundo dados divulgados pela Asso-
ciacdo DBrasileira de Telecomuni-
cacoes; este numero ja justifica a
presenca digital de empresas de
qualquer segmento. De acordo com
dados do Google a palavra academia
tem uma média de busca de 246 mil
vezes por més. Se existe um motivo
para sua academia nao estar na inter-
net, ndo consigo imaginar qual seja.

Ainternet substituiu o que as listas
telefonicas faziam no passado - com
muitas vantagens - e esse aspecto
deve ser explorado. Aquilo que o
futuro cliente encontrar na internet
sobre sua academia serd determi-
nante na decisdo entre fazer a visita
ou nao, matricular-se ou nao.
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AS REDES SOCIAIS TAMBEM
TEM A SUA IMPORTANCIA,

MAS NAO PODEM SER A SUA
PRIMEIRA OU UNICA OPGAO.

REDES SOCIAIS PODEM
PERDER A FORCA, SAO
LIMITADAS A QUEM FAZ
PARTE DELAS OU PODEM
SIMPLESMENTE ACABAR.




A presenca digital da academia
comeca pela elaboracdo de um site.
As redes sociais também tém a sua
importéncia, e falarei sobre o assun-
to em outra ocasido, mas nao podem
Sser a sua primeira ou tnica opc¢ao.
Redes sociais podem perder a forga,
sao limitadas a quem faz parte delas
ou podem simplesmente acabar.
Lembra do Orkut?

Existem alguns aspectos que sao
fundamentais na elaboragcdo de um
site. Fle precisa passar profissionalis-
mo, nao pode ter a aparéncia de algo
feito pelo “sobrinho”, em platafor-
mas do tipo “site express” ou com
endereco genérico e precisa ser
encontrado pelos motores de busca.
Existem técnicas especificas, conhe-
cidas por SEO (Search Engine Opti-

mization), que permitem que seu
site seja facilmente encontrado pelos
buscadores, sem investir um centavo
em publicidade. Outro aspecto a ser
considerado na elaboragdo do site é
que ele seja responsivo, ou seja,
customizado para mobile. Atual-
mente, 0s acessos a internet por
dispositivos moveis ultrapassam os
100 milhoes.

Nas proximas edigdes abordarei
esses e outros aspectos com mais
profundidade para ajudar a
melhorar sua presenca digital e criar
estratégias que favorecam o cresci-
mento do seu negécio. Encerro com
uma dica para quem ja tém site:
digite no campo de busca no Google
- site:“endereco do seu site” - assim
mesmo sem espaco e com o endereco

(url) entre aspas. Essa pesquisa ird
retornar a quantidade de paginas do
seu site que estdo indexadas no
Google, o ideal é que estejam todas,
se ndo aparecer nenhuma, significa
que existe uma falha grande na
estrutura dele, que ndo permite que
seja encontrado na internet. E para
aqueles que ainda nao tém um site,
fica apenas uma pergunta: estd espe-
rando o qué? e
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SUA
RECEPCAO

por Leonardo Allevato S

RECEPCIONISTAS
VENDEDORAS

ou

VENDEDORAS
RECEPCIONISTAS

termo recepcionista remete a uma funcao
de receber e orientar o publico. Talvez ai
resida o fato de muitas pessoas que
trabalham nesse setor das academias nao
desempenharem a contento e segundo a vontade dos
gestores, as fungoes que lhe seriam inerentes.

Ora, se vocé contrata uma recepcionista, nada mais
justo que ela execute exatamente essa funcdo! Até
mesmo porque, muitas das vezes - e isso € comprova-
do pelo préprio depoimento delas nos cursos que
ministro - elas nao sabem o que fazer! Geralmente sao
“treinadas” pela recepcionista que estd sendo desliga-
da da empresa, que foi “treinada” por uma outra, que
foi “treinada” por outra, que foi “treinada” pelo
gestor. Ja brincou de telefone sem fio para ver o que
acontece no final?

A solugdo parece estar na mudanga de foco que €
dada a concepgao da funcéo: quem trabalha nesse
setor tem que ser uma vendedora recepcionista e nao
uma recepcionista vendedora. Mas, para que vocé
consiga alguém para desempenhar bem esse papel, o
pardmetro para contratar nao pode ser mais a
“garotinha-novinha-e-bonitinha-que-nunca-tra-
{ balhou”. E necessrio contratar profissionalmente
para que o resultado seja o que vocé pretende para sua
empresa: o lucro! E € esse time que vai fazer vocé
chegar a outro patamar no seu empreendimento!

Faca uma reflexao sobre as profissionais que
trabalham nesse setor: talvez o maior erro esteja
sendo seu, e nao delas!

Boas vendas! ®

[

Leonardo Allevato
Envie suas dividas sobre assuntos pertinentes
3 recepcdo para leo@lafitness.com.br ou pelo

WhatsApp (31) 8752-5551
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Conqgresso
delEducacaolEisica

Teresopolis/RJ
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16 cursos

Palestras Gratuitas
Workshops Praticos
Meeting de Gestao

Realizacg3o:

Patrocinio:
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START Fitness Solutions ®‘“ "“] ) fimiaein

WWW.TEREFITNESS.COM.BR




GESTAO COM CIENCIA

Edvaldo de Farias

Diretor da Movimento Humano Treinamento & Desenvolvimento

www.movimentohumano.com.br

DIFERENCIAL OU FATOR DE SOBREVIVENCIA?

esmo que visdes obsoletas
dissociem 0 olhar
académico do mundo de
negocios, qualidade em
servicos nao € apenas um conceito
teorico. Lobos (1993), Lovelock;
Wright (2003) e Farias (2009, 2010)
aprofundam o tema sob o enfoque
da Gestao ao definir que qualidade
em servicos € uma corrente de pensa-
mento essencial a sobrevivéncia em
mercados competitivos como € o
fitness & health. Mas, nesse segmen-
to, a temdtica ainda “engatinha”
sem definir estratégias e métodos
proprios para sua implantacao e
gestao.
Hoje o mercado nao € dividido
entre indiistria, comércio e servicos.
O que ha, de fato, sao prestadores de

servicos que diferem entre si apenas
pelo tipo de entrega e pela proporgao
de tangiveis e intangiveis agregados
ao que produzem. Desde Levitt
(1983) é certa a ideia de que todas as
empresas, independente do segmen-
to, sao prestadoras de servico. Além
disso, tecnologias de ponta nao sao
decisivas na criacdo de diferenciais
competitivos e assumem lideranca
empresas com servicos de qualidade
superior em relacao as concorrentes.
Diante disso, o grande desafio dos
gestores contemporaneos € criar
sistemas de avaliacdo da qualidade
dos servicos de sua empresa com
foco na satisfacao e fidelizacdo de
clientes.

Empresas com desempenho expo-
ente assumem que o segredo do su-
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O GRANDE DESAFIO DOS
GESTORES
CONTEMPORANEOS E CRIAR
SISTEMAS DE AVALIACAO DA
QUALIDADE DOS SERVICOS
DE SUA EMPRESA COM FOCO
NA SATISFAGCAO E
FIDELIZAGAO DE CLIENTES.




cesso reside muito mais na politica
de qualidade dos servigos do que de
seus produtos. Agindo assim elas
tém a garantia de atender, e se
possivel superar, expectativas de
clientes que por sua vez definem
preferéncias exatamente a partir da
comparacao dos servigos prestados
em relacdo aos da concorréncia.
Uma vez usudrios de um servico,
clientes estabelecem relacoes que
incluem  experiéncias passadas,
conceitos influenciados por terceiros
e, sobretudo percepcoes das
“sutilezas”. Barcante; Castro (1999)
afirmavam que clientes aprendem
muito sobre servigos apenas obser-
vando-lhes a qualidade das entregas
€ comparando com suas expectati-
vas. Se nao atendidas simplesmente
frocam de fornecedores e dificil-
mente dio feedback. Assim, empre-
sas que se pretendam vivas em
mercados competitivos devem dedi-
Car-se a conhecer profundamente
expectativas dos clientes criando
estratégias eficazes de verificacio da
coeréncia entre elas e os servicos que
entregam.

Considerando Expectativa como
um “sentimento de esperanca” em
relacio a servicos baseado em
percepcoes anteriores, direitos ou
promessas do vendedor do servigo,
Whiteley (1999), Zemke; Albrecht
(2002) e Farias (2008, 2009, 2012)
foram unanimes ao afirmar que
percepcoes de clientes resultam da
relacdo direta entre expectativas
anteriores e sensacdes experimenta-
das apos té-lo recebido, fazendo com
que as avaliagOes dos servigos presta-
dos sejam um continuum, que inicia
antes da prestagao do servico e se
estende até depois da compra, carac-

terizando, assim, uma visio sistémica.

Ao apresentar ao mundo de
negocios sete pontos imprescin-

A QUALIDADE DOS SERVICOS
E PAPEL DE QUEM OS PRESTA,
MAS DEVE SER VISTA SOB A
OTICA DE QUEM O RECEBE JA
QUE FOI PLANEJADA PARA
ATENDER A ELE.

diveis a uma empresa voltada ao
cliente, Whiteley (1999) propds
acgoes que funcionam como baliza-
dores da garantia de qualidade na
prestacao de servicos. a) visio com
foco no cliente; b) saturacdo da
empresa com a voz do cliente; c)
aprendizagem com vitoriosos em
satisfazer e fidelizar clientes; d)
incentivo aos defensores de clientes;
e) eliminacao de barreiras as acoes de
conquista de clientes; f) medicao
constante da satisfacao de clientes;
g) fazer tudo o que diz a clientes
internos e externos.

Em sintese, a qualidade dos
servicos € papel de quem os presta,
mas deve ser vista sob a dtica de
quem o recebe jd que foi planejada
para atender a ele.

Os autores Parasuraman; Berry
(2008) formularam indicadores de
qualidade na prestacao de servicos
no instrumento SERVQUAL que
nada mais sdo do que requisitos
fundamentais para quem pretende
atender ao que seus clientes espe-
ram. Assim, apresentam 5 distancia-
mentos responsaveis pelos insuces-
50s na prestacao de servicos. Sao eles:
a) entre expectativas de clientes e
percepcao dos prestadores do
servico; b) entre percepcao do presta-
dor do servigo e especificacoes da
qualidade no servico prestado; ¢)
entre essas especificacdes e sua
execu¢do; d) entre a execucio do
Servico e quem promete aos clientes
a qualidade nos servicos; e) entre o
servi¢o percebido e o esperado.

Obviamente nao ha receitas pron-
tas. O que € de qualidade para um
cliente ndo necessariamente o sera
para outro. Mesmo assim reconhece-
mos a urgéncia com que deve ser
tratado o tema por gestores das
empresas fitness & health de modo
que estabelecam planos que os
permitam gerir a qualidade dos
servigos de suas empresas com foco
em quem os receberd e pagara por
eles.e
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MANUTENCAO
Almir Facchinatto

Diretor Comercial da OUTFITmixx - Delegado Regional da FIEP-SP outfitmixx@hotmail.com

B I C I C LETAS D E Para um bom funcionamento da sua sala de
bike indoor, a bicicleta devera estar limpa e
lubrificada, sem residuos de poeira, graxa,
S P I N N I N G 6leo ou de suor, promovendo maior
seguranca e desempenho, aumentando a
vida (til do equipamento.
Siga essas dicas:
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1. MONITORAMENTO POR COMPUTADOR
Deve ser limpo com silicone em
aerossol e seco com uma flanela.

2. VOLANTE DE INERCIA

PARTE SUPERIOR OU LATERAL CROMADAS
Limpeza com 14 de aco fina e j
posteriormente pano seco.
Limpeza com produto especifico
para cromo e ago inox.

Limpeza com White Clean Gel.

3. PEDAIS E PE DE VELAS

Checagem com aperto.

Pedais com firma pé e ou taquinho
Checagem com aperto de parafusos

e lubrificacdo com 6leo em aerossol.

Importante:
Utilize somente pedais com
rolamentos especificos!

4. MOVIMENTO CENTRAL
Checagem com aperto e lubrifi-
cacao com 6leo em aerossol dos
rolamentos.

5. BOTOES DE REGULAGEM (knoBs)

Checagem com aperto e teste de
‘ travamento.

6. FREIO DE EMERGENCIA
Regulagem e lubrificacio.

7. REGULADOR DE CARGA
Regulagem e lubrificacio com 6leo
€m aerossol.

8. SAPATA DE CARGA OU

FREIO VERTICAL OU LATERAL

Retirada (caso necessario) e limpeza
escovando-a com uma escovinha de
aco para despetrificacdo e retirada
de detritos. Quando houver a
necessidade devido ao desgaste
natural, inverté-la de lado ou
troca-la por feltro novo que € o mais
indicado. A lubrificacio devers ser
com 4 gotas de 6leo tipo “Singer” no
feltro.

9. CHASSI

Limpeza geral com pano umedecido
em querosene e lubrificacio com
antiferrugem de possiveis pontos de
oxidacao. Para limpeza e protecio:
White Clean Gel.

10. CORREIA
Checagem do esticamento e lubrifi-
cagao com parafina.

11. CORRENTE

Checagem do esticamento e lubrifi-
cagao com 6leo lubrificante Pré-bike
a base de silicone.

12. CARENAGEM INTERNA E EXTERNA
Checagem com limpeza e com
aperto e protecdo com White Clean
Gel ous silicone em aerossol.

13. SELIM E GUIDAO

Limpar pulverizando com Flash Bio
Clean e secar com papel toalha.
Limpeza e lubrificagio das buchas
redutoras e de deslizes deverio ser
feitos com Gleo lubrificante em
aerossol.

14. PES NIVELADORES
Checagem de nivel do equipamento.

Manutencao da estabilidade e

aumento no conforto.
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N OV Expo Nutrition
31 de outrubro a 01 de novembro de 2014

SAo PauLo - SP L
http://www.exponutrition.com.br/

22 Recifitness

01 e 02 de novembro de 2014
RECIFE - PE
http://recifitness.com.br/

FIBE (Férum Integrador do Bem Estar)
15 e 16 de novembro de 2014

R10 DE JANEIRO - R}
http://fibemestar.com.br/

Teré Fitness

15 e 16 de novembro de 2014
TERESOPOLIS - R)
http://terefitness.com.br/

j AN 302 Congresso Internacional
de Educacdo Fisica
10 a 14 de janeiro de 2015
Foz po IGUAgU - PR
http://www.congressofiep.com/

{0 °Congresso
N Internacional
Jcacao Fisica

Eventos Paralelos Apresentagdes de

- VIl Férum de Educagdo Fisica Escolar Tra ba ' h oS Cientificos

« V Férum de Coordenadores de Cursos

de Educagdo Fisica XIl Congresso Cientifico Latino-Americano da FIEP
« Vil Semindrio de Efica Xl Congresso Brasileiro Cientifico da FIEP
+ IV Seminario de Atividade Fisica na “Prof. Dr. Manoel José Gomes Tubino”

Atencdo @ Saode . |
« XlIl Forum de Educagdo Fisica do Mercosul ; 5 Artigos Comp_ems‘ .
- VI Semindrio sobre Valores do Esporte e Ed. Olimpica ) Pdsteres e Temas Livres Orais.
Programagdo completa e inscribes gratuitas através do site Enwo ateo dIG 10 de novembro de 2014
www.congressofiep.com/eventosparalelos B www.congressofiep.com/cientifico




JA PODE COMECAR
0 ALONGAMENTO...

Vem ai a maior feira de fithess de Pernambuco!

&GlcPecifitness

Il Feira de Fitness do Recife

01 e 02 de novembro de 2014 no
Centro de Convencdes de Pernambuco

AREA DE EXPOSICAD,

OFICINAS, PALESTRAS,
WORKOUTS, DESFILES,

COMPETICOES E
MUITO MAIS!

Realizacao

@ -
—OMMO g RRCIEE
. CREF12/PE-AL
; 3 Q D u g © E 5 2" POR VOCE, TRABALHANDO SEM PARAR.




05 a 07 de junho de 2015
congressocarioca.com.br

Ngresso
Kl /congressocarioca 2 @10ccef Carioca

de Educagao Fisica

Que tal receber a revista Empresario Fitness & Health em casa?

REVISTAEMPRESARIOFITNESS.COM.BR

Vocé tem leitor de QR Code no seu smartphone?
Faca entao uma foto do cédigo da caixa ao lado e assine!

REVISTA

EMPRESARIO




PREPARE-SE

PARA A PROXIMA EDIGAO

PARTICIPE COM AS PRINCIPAIS MARCAS DO SETOR

E GOM 0S ATLETAS MAIS FAMOSOS DO MUNDO

29 A 31 DE MAID DE 2015
RIOCENTRO - RIO DE JANEIRO - BRASIL

www.arnoldclassichrasil.com.br

/arnoldelassicbrasil L J§ /arnoldclassichrasil ® /arnoldclassichr
[ & )

MAIS INFORMAGDES: 55 21 3478-1899 / 11 3061-1203 arnoldelassichrasil@savagetpromocoes.com.br

ORGANIZAGAO & PROMOGAD

Se\‘Vagef | EXCRALIBUR

PRomMocoEs & evenTtos  FOIMES . Eventos




Um novo conceito...
Uma nova linha...
Com o mesmo preco!

ESTEIRA

Pregos sujeito a alteragdo, sem aviso prévio, Fotos meramente ilustrativas. Crédito sujeito a aprovagao.

CICLE INDOOR

iad ELIPTICO
X- POWER TRUC

-3‘

FABRICA
Est. Padre Roser, 92 - Vila da Penha
Rio de Janeiro RJ - Cep 21220-560

www.astroequipamentos.com.br comercial@astroequipamentos.com.br

Tels.: 21 2269-9481 / 2269-7806




