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ESTAMOS MELHORANDO!

Somente com a troca de governo,
parece que o ambiente em nosso pais
da sinais de melhoras! E por aqui
também!

Tivemos que atrasar a entrega dessa
edicao por conta de novos ajustes que
precisaram ser feitos nessa nova fase
da revista digital. Agora ela esta mais
completa e com mais acessibilidade
para leitura, melhorando a sua
experiéncia como leitor. Mas, para nao
ficarmos com nosso cronograma
atrasado, essa revista faz referéncia a
quatro meses desse ano e voltaremos
a edicao bimestral a partir da proxima.

Voltando ao cenario da nossa politica
nacional, se o contexto todo melhora, a
tendéncia é que o mercado, aos
poucos, volte a se aquecer! Mas
enquanto ele nao se (re)aquece, é
preciso que vocé faca mais pelo seu
negaocio, principalmente adquirindo
mais conhecimento,

(re)estruturando seus processos e
treinando sua equipe! Tudo 1sso sem se
descuidar do marketing! Sim, é
possivel fazer tudo 1ss0 — mesmo em
momentos de crise —com um pouco de
(ou muito) planejamento!

Nossa missao é levar informacao a
voce, ajudando a superar esses
momentos de instabilidade através do
conhecimento. Utilize cada artigo
dessa edicao para ajustar suas
operacoes; quando a crise se for,
certamente vOCé estara a frente da
concorréncial

“Vender é preciso e somente com
planejamento e capacitacao da sua
equipe vocé vai poder vender mais!”

Boa leitura! »

Marco - Junho 2016 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 05



FINANCAS
CELSO CUNHA

Consultor Financeiro

www.saudefinanceiraconsultoria.blogspot.com.br = #&—

EIS UM

Uma pesquisa do Ibope apontou que
76% dos brasileiros prefeririam ter
seu proprio negocio a serem
empregados ou funcionarios de
terceiros. O sonho de deixar de ser
empregado e passar para o grupo dos
empregadores parece a certeza do
sucesso, a realizacdao de um sonho. Por
outro lado, o indice de mortalidade
entre as empresas nos trés primeiros
anos é considerado alto. De cada 100
empresas abertas no Brasil, 48
encerraram suas atividades em trés
anos. O dado faz parte de um estudo
divulgado pelo IBGE (Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica).

Entre os motivos do insucesso, 0s mais
comuns sao a falta de planejamento e
capacitacao para o negocio. Achar que
abrira as portas e encontrara uma fila
de clientes é pura ilusao. A falta de
capital de giro e o descontrole do fluxo
de caixa também sao erros recorrentes
entre os que fracassaram.
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SER OU NAO SER?

Com mais de quinze anos de estrada
em consultorias, as reclamacoes sao
quase que as mesmas:

 "Tenho trabalhado demais, me
aborrecido bastante e dizem que o
melhor é ser patrdo. Serd que esta

valendo a pena?”

e “Dinheiro entra, dinheiro sai e no
final do més estou no vermelho
novamentel”

 "“Agora trabalho mais e ganho
menos. Como pode?”

Quando sou consultado pelo entao
funcionario/empregado sobre a
abertura do proprio negocio, tento
1dentificar nesse postulante a
empreendedor o perfil do
empreendedor de sucesso. Algumas
caracteristicas sao imprescindiveis,
tals como:

 (apacidade de planejamento e
execucao.

» lLideranca.

* Vontade, determinacao,
competéncia, uma boa dose de
ousadia e “estbmago” (saber
trabalhar sob pressdo, com
concorréncia desleal e dificuldades
diversas).

Imagino uma pesquisa entre
empresarios sobre o mesmo tema:
"Vantagens e desvantagens de
empreender.” Entre os varios fatores a
serem analisados penso que 0s
principais seriam: remunerac¢ao, tempo
livre, obrigacoes e responsabilidades,
valoriza¢do patrimonial, status.

Vamos analisar cada uma delas:



REMUNERACAO

Enquanto funcionario, sua
remuneracao é previsivel, a ndo ser
que VOoCé seja comissionado. Pode se
planejar e buscar crescer desde que
apresente resultados e aptidoes.
Algumas vezes chega a patamares
superiores ao patrao. Décimo terceiro
salario e férias mais um terco sao
vantagens adquiridas pelo funcionario
que o0 empregador sonha em
reconquistar.

Como patrao, o maximo que pode fazer
é analisar o mesmo periodo de anos
anteriores, arriscar-se a prever
mudancas de cenario como entrada ou
saida de concorrentes, produtos e
servicos substitutos, atualizar os
valores praticados e abrir um desvio
padrao. S1Im, nao é conta simples. O
risco e todo seu.

TEMPO LIVRE

Para a grande maioria dos
funcionarios, o turno de trabalho
termina apos oito horas diarias ou
quarenta e quatro horas semanais,
salvo no caso de necessidade da
empresa, optando por horas extras
com remuneracao acrescida de 50% e
um ou dois dias de descanso semanal.
Periodo de férias anuais garantido pela
legislacao trabalhista que penalizara a
empresa caso acumule dois anos sem o
g0Z0 previsto.

No caso do empregador, chega a
trabalhar dois turnos diarios caso o
bom andamento dos negocios
necessite. Férias em curtos periodos
sempre com a preocupacao de
monitorar resultados e honrar os
compromissos buscando perpetuar sua
empresa e preservar sua marca dos
riscos do mercado. Quando sedao
direito a um day off, a preocupacado o
persegue e 0 contato se fara
necessario para o afastamento mais
tranquilo e a previsao da agenda
posterior.

OBRIGACOES E RESPONSABILIDADES

O Onus e 0 bonus cabem ao
empreendedor, que deve montar,
monitorar e valorizar sua equipe de
trabalho observando os resultados de
acordo com os objetivos e metas
definidas pelo momento econémico.
Obrigacoes e responsabilidades
recairao sobre o empreendedor
mesmo que nao esteja presente, que
de certa forma cobrara de seus
funcionarios.

No caso dos funcionarios, em sua
grande maioria procuram limitar seus
r1sCOs e mesmo que estes ocorram,
estao previstos na CLT e quase sempre
restringem-se ao expediente de
trabalho.

VALORIZACAO PATRIMONIAL

O funcionario planeja, capacita-se e
prevé seu crescimento patrimonial de
acordo com sua remuneracao. O
crescimento na maioria das vezes €
lento, mas real.

O empregador tem picos e baixas. Lida
com valores bastante superiores ao
empregado e se expoe a riscos.
Quando o negocio val bem, adquire

patrimonio e quando vai mal, abre mao

deles tentando salvar seu pescoco.

STATUS

Em analise fria, o status de
empreendedor carrega o estigma de
iIndependéncia financeira, muitas
vezes mascarada por empréstimos que
se perpetuam e o risco de em algum
momento ser obrigado a desistir de
tudo e ser visto como um derrotado;
aquele que nao se adaptou as
mudancas do cenario e fracassou. E
para que 1ssO NAo aconteca ele
trabalha muito! Abre mao de sua vida
social, convivio em familia e amigos
para defender e perpetuar seus sonhos
de que um dia sua empresa se
estabilize em um patamar de
exceléncia e nao dependa tanto de sua
presenca. E que possa descansar e ser
dono do proprio tempo.

O funcionario, na grande maioria das
vezes, sonha com o status do
empreendedor, quase sempre sem
enxergar 0s riscos que recaem sobre
esse sujeito.

Entao, qual o seu perfil? Qual sua
aceitacao ao risco? Vai ou nao vai?
Facam suas apostas e boa sortel! -

"A falta de capital
degiroeo
descontrole do
fluxo de caixa sao
erros recorrentes
entre entre
empresas que
fracassam.”

Marco - Junho 2016 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 07



GESTAO COM CIENCIA

EDVALDO DE FARIAS

Socio-Diretor da Movimento Humano Treinamento e Desenvolvimento

www.movimentohumano.com.br

INOVACAO:

ELA ACONTECE
NA SUA EMPRESA?

N3o ha duvidas, e até mesmo existe
unanimidade quanto ao fato de que a
INOVacao nao esta nas empresas, mas
sIm nas pessoas e nas suas formas de
lidar com a realidade em busca de
melhorias nela.

Assim, e partindo desta premissa,
podemos admitir que investir,
reconhecer e engajar seus
colaboradores neste processo € um
caminho saudavel e eficaz para que
surja um "ambiente de aprendizagem”
no qual mentes criativas e inovadoras
possam prosperar e levar junto seu
negocio.

Em artigos anteriores, afirmamos que a
retencao dos talentos nas empresas,
sobretudo de servicos como € 0 nN0sso
Caso, vem se mostrando, ha algum
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tempo, poderosa estratégia de
diferenciacao mercadologica, na
medida em que a globalizacao operou
a migracao do centro das atencoes e
Investimentos do capital financeiro
para o capital intelectual, como bem
nos apresentaram Stewart (1998) e
Sveiby (2000) ao atribuirem as
pessoas e seus talentos o papel de
"vantagem competitiva do século XXI”
e "nova riqueza das organizacgoes”,
respectivamente.

Mas se por um lado esta realidade bate
a hossa porta e nos obriga, como
gestores e tomadores de decisoes, a
rever prioridades de investimentos e,
talvez, mudar foco e ritmo das acoes
estratégicas, por outro, apresenta-se
diante de n0s uma questao paradoxal:

f\\ |

"'r"-:.'../ l

lDll

como equacionar essa problematica se
0 mercado de alto grau de
competividade demanda inovagoes
constantes enquanto os profissionais,
em sua grande maioria, buscam apenas
e tao somente realizacao pessoal e
remuneracoes maiores?

Bom, nesse momento é importante
registrar que ao falarmos sobre o
desenvolvimento de uma cultura de
INOVAgao nas N0ssas empresas do
segmento fitness nao estamos
associando 1sso exclusivamente a
Investimentos em capacitacao,
treinamentos, sala de aula e cursos
formais. Falamos de algo maior, mais
subjetivo, mas, de forma alguma,
menos importante: PRODUCAO DA
INOVACADO.



Mas entao, "como ela pode ser
produzida na minha empresa?”, voceé
deve estar se perguntando nesse
momento.

Quem te responde a indagacao é
lgnacio Garcia Zoppi, um renomado
antropologo organizacional que
desenvolve estudos na area de
inteligéncia produzida a partir de
redes sociais — Tree Intelligence ou
Gestao Relacional — e seu papel na
formacao da inteligéncia coletiva no
ambito das corporacoes. Segundo ele,
0 desenvolvimento de uma cultura de
Inovagao no século XXI| precisa e
somente sera possivel ser construida a
partir das redes informais de
comunicacao, 1sso mesmo, informais,
sobre as quais nossas empresas e
gestores, com suas estruturas rigidas
de hierarquia, poder e tomada de
decisOoes nunca debrugcaram seus
olhares e atencao exatamente por
entender que eram "de fora” em
relacao aos organogramas tao bem
desenhados. A proposta deste
pesquisador e consultor empresarial
internacional é que devemos investir a
partir da premissa do desenvolvimento

da interconectividade dos
colaboradores como forma de produzir
Inovacao diferenciadora, ou como seu
instituto propoe e denomina,
Interconnectivity Development.

O que Zoppi (2016) nos informa é que
deixamos de perceber que sao as
pessoas e suas relacoes que produzem
0 dia-a-dia, 0 modus operandi das
empresas e, por conseguinte, das suas
entregas aos clientes com os
respectivos padroes de qualidade e
diferenciacao, ou nao em relagao aos
concorrentes. Com 1ss0, 0 que este
iIlustre pesquisador nos explica é que
nao conhecer as redes informais de
comunicacao nos leva a nao conhecer
o0 real papel desempenhado pelas
pessoas no processo de qualificacao
das entregas dos servicos, que pode, e
normalmente é, bem diferente daquilo
que 0S organogramas expressam com
caixinhas e linhas de subordinacao e
hierarquia. Em outras palavras, estou
te dizendo que a maior capacidade de
Inovar na sua empresa pode estar em
alguém que, alocado em uma
"caixinha” mais abaixo do
organograma estabelecido e que,
exatamente por 1ss0, nao sera ouvido

l

por conseguinte, tera seu talento
desperdicado ou, 0 que seria ainda
pior, aproveitado pelo seu
concorrente.

Porém, em se tratando dos negaocios
voltados para o segmento fitness no
Brasil, ainda vivemos um momento
onde a ciéncia das organizacoes com
tudo que tem produzido de
conhecimentos no mundo de negocios,
é muito pouco estudada DE VERDADE
(numa visao otimista de minha parte!!)
e que, por 1SS0 mesmo, ainda abre
espaco para curiosos e expert’s de
plantao, que tentam transformar
opinioes pessoais e experiéncias
1soladas em "verdades-
cientificamente- comprovadas-nao-
sel-por-quem®”, e que, exatamente por
1SS0, N0OS encontramos em um mercado
milionario onde as praticas de gestao
sao, na melhor das hipoteses, uma
revisao de modelos tradicionais
oriundos da administracao cientifica
de Taylor e Fayol desenvolvido no
inicio do Século XX.

Os estudos sobre redes
organizacionais e seu papel na
Inovacgao tém demonstrado, sobretudo
nas empresas de servicos de
diferentes segmentos, de fast-food a
salde humana, segmento este ao qual
as empresas fithess pertencem, que
elas se subdividem em 3 modalidades
e abrangéncias: redes de cooperacao,

1

"O desenvolvimento
de uma cultura de
INOVacao no século
XXI precisa e somente
sera possivel ser
construida a partir das
redes informais de
comunicacao.”

Marco - Junho 2016 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 09
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Inovacgao. Em outras palavras, meu
estimado gestor, vocé tem na sua
empresa em pleno funcionamento
estas 3 modalidades de producao de
Interacao e que poderiam - alias,
minha posicao pessoal é que
deveriam — estar sendo utilizadas de
forma “hipertrofiada” para reinventar
sua empresa e seus servicos de modo a
fazer aumentar a intensidade e
capilaridade no fluxo de trocas de
percepcoes, ideias e, sobretudo, de
propostas de melhorias para o seu
hegaocio.

Giardelli (2011), CEO da Gaia Creative
e professor emeérito do C|C — Centro de
Inovacao e Criatividade, afirma que a
sociedade deste século esta mais
integrada e compartilhando
absolutamente tudo que aprende, pois
existe um excedente cognitivo que nos
leva a produzir continuamente
conteudo e compartilhar com aqueles
que nos estao mais proximos. As redes
sociails, por sua vez, cuidam de deixar
todos muito proximos, fazendo com
que as empresas sejam apenas 'mais
um lugar” onde as pessoas podem
trocar informacgoes, conhecimentos e
construir realidades inovadoras, pois
tem sido exatamente nisso que a
mudanc¢a no comportamento do
trabalhador de servicos tem sido
pautada, como afirma Pink, um dos
principais pensadores do management
da nova geracao, quando afirma que o
Interesse dos profissionais esta
mudando do simples e banal ganho
financeiro para a satisfacdo pela
Insercao e diferenciacao no ambito das
empresas onde estao emprestando seu
talento. Assim, 0s sistemas
motivacionais precisam ser revistos na
medida em que 0 vocé-ganha-mais-
aqui migra no mundo inteiro para o
vocé-ganha mais aqui-porque-faz-
diferenca-aqui.

Assim, e com uma breve interrupcao
para voltarmos ao tema no proximo
namero, convido VOCE, gestor, a refletir
sobre a dificil e dura, mas infelizmente
real, afirmativa pessoal de que HA UM
DESENCONTRO GRITANTE ENTRE O
QUE A CIENCIA DOS NEGOCIOS SABE E
OS NEGOCIOS FAZEM, que encontra

respaldo no pensamento de
Christensen (2012) uma referéncia
mundial e integrante do seleto grupo
de pesquisadores da Escola de
Negdcios de Harvard, quando afirma
em sua recente obra que “"administrar
melhor, nao cometer tantos erros e
trabalhar arduamente NAO E a resposta
para o desafio e dilemas da inovacao”.
Por conseguinte, entendemos que é
preciso promover rupturas nos
modelos mentais dos gestores para
que seus negocios sigam Novos
caminhos, onde certamente muitos dos
nossos clientes regulares e potenciais
Ja estarao, ha algum tempo, a espera
de algo realmente que os motive a
comprar o que temos a lhes vender. E
entao, 0 que voce pensa sobre tudo
1ss0? Fica aqui minha proposta para
sua reflexao e um até brevel!!

Se quiser conversar ou saber mais
sobre a tematica, escreva-me e terei o

maior prazer de discutir 1SS0 com VOCE,
OK?
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CONSULTORIA

O CLIENTE SUMIU,

E AGORA?



Muitos gestores de academias me
relatam quedas na visitacao
espontanea da ordem de 20%, 30% e
até incriveis 40% , com o consequente
iImpacto na queda do numero de
matriculas e clientes ativos no
hegocio.

Antes de entrar nas possiveis solucoes
para este fendOmeno, bastante
consistente ao longo do ano, se faz
necessario entender o atual momento
macroeconomIco e suas consequéncias
sobre 0s negocios e as academias em
particular.

Em termos de PIB, o Brasil esta hoje,
em 2016, do mesmo “"tamanho” que
tinhamos em 2012.... esse dado ja
explica muita coisa. Por outro lado, a
inflacao corroeu uma grande parte do
“dinheiro livre das familias e
individuos” em uma velocidade muito
maior do que a capacidade de
reposicao de renda, via salarios e
faturamento das PME, possivel numa
economia em contracao.

A mudanca do modelo
macroecondmico (a tal nova Matriz
Econémica) promovida entre 2008 e
2012 se esgotou e cancelou o breve
namoro com 0 consumo que as classes
C e D vinham mantendo. E importante
lembrar que esse modelo de incentivo
a0 consumo, via crédito e alavancagem
financeira, nao criou riqueza real e sim
um aumento temporario da renda
disponivel para o consumo da ordem
de RS 50 bilhdes a cada ano durante
quatro anos. Essa gigantesca montanha
de dinheiro, antes nao disponivel, se
transformou na possibilidade de
aumento do consumo e aquisicao de
novos habitos, como academia, por
milhOes de pessoas que
impulsionaram uma verdadeira
primavera para nosso mercado.

1

E preciso ver o que as academias que
crescem — sim tem muitas crescendo e
ganhando mercado — estao fazendo para
perceber o que mudou em trés ou quatro
anos.
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Com o fim do processo, vemos esses
clientes sumir e 0 aparecimento de
critérios de consumo mais espartanos,
com uma maior valorizacao dos
aspectos financeiros da compra e
consequente dificuldade nas vendas
de matriculas. Uma leitura possivel é
que, se perdemos os clientesCe D
podemos ganhar novamente uma
porcao maior da classe B ( a chamada
pequena burguesia) que também esta
em busca de melhores servicos que
caitbam no seu bolso... Sera que tem
espaco para todas as academias nessa
equacao? Nao tenho certeza, mas creio
que nao havera.... Vai sobrar quem se
destacar, tiver uma alta produtividade
(o famoso mais por menos) e conseguir
mostrar essas diferencas. E preciso ver
O que as academias que crescem —sim
tem muitas crescendo e ganhando
mercado — estao fazendo para
perceber o que mudou em trés ou
quatro anos. Aqui vao alguns numeros:

* Nessas academias, até 40% das
vendas de novas matriculas sao
resultado de acoes de marketing
digital.

e Osprogramas de retencao e
fidelidade elevam o tempo médio
para 26 meses, contra 4 a 6 da
media do mercado, diminuindo a
necessidade da conquista de novos
clientes.

e A"reativacao” de clientes
atinge até 10% ao ano. Imagine
uma academia que tem 500 clientes
e cinco anos: ela tera
provavelmente 5000 “inativos” e
pode, atraves de acoes on-line e off-
line, reconquistar 50 clientes a cada
ano!

e Osindices de renovacao dessas
academias, considerando somente
planos anuais e bianuais, sao de
mais de 50%, o que explicao
numero de 26 meses de
permanéncia ativa média.

O investimento continuo no
desenvolvimento das areas de
marketing e vendas, bem como o
treinamento das equipes de
atendimento dentro de uma estratégia
clara, leva a estes numeros em tempo
relativamente curto. Se essas
academias conseguem, nao ha nenhum
motivo para VOCEé nao conseguir.

A boa noticia € que esses numeros
podem ser realidade em qualquer
academia, pois nao dizem respeito a
instalacoes, tipo de equipamento ou
arquitetura, e sim ao modelo
estratégico de gestao.
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De fato, conheco varias realmente
pequenas com menos de 500 metros
quadrados em bairros ou periferias
que "ostentam” esses numeros de
forma consistente.

Enfim, nao é para sentar e chorar...
Crise significa mudanca e pode ser
uma grande oportunidade para um
salto na gestao de seu negocio,
aproveitele

Luis Perdomo

Presidente do Grupo Acade Gestdo
Y de Academias; criador do Modelo
\» '\ '/, deCGestdo Etica e Responsdvel.

L w4 www.acadesystem.com.br
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EXISTEM DOIS TIPOS DE CLIENTES:

‘Obrigado! S6 vim dar uma olhadinha...”

‘Fechado! Posso treinar hoje mesmo’?”

QUAL VOCE PREFERE NA SUA ACADEMIA?

11.2935-3410 | atendimento@acadesystem.com.br |  www.acadesystem.com.br
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GESTAO DO FITNESS COLETIVO

FERNANDO "FOFAO" VIEIRA

Mestre em Ciéncias da Motricidade Humana, Diretor e Master Coach da Keep Going Wellness in Motion

fernando@fofao.net

No nosso futebol, infelizmente, ainda é
uma tradicao trocar de técnico toda
hora que o time nao esta indo bem.
Existe uma forte pressao para trocar
logo o técnico como se ele fosse o
unico culpado. Muitas vezes ele até
organiza e treina bem o time, mas os
jogadores nao correspondem na hora
do jogo. Erram passes infantis, chutam
mal, nao correm o suficiente, nao
assimilam a tatica, perdem gols em
momentos cruciais etc. Ela vai o
técnico ser demitido. Mesmo assim,
cada técnico soO dirige uma equipe de
cada vez. Assim como os jogadores nao
jogam ao mesmo tempo em varios
times de clubes diferentes ao mesmo
tempo. A torcida nem aceitaria!
Imagina? Se um jogador idolo troca um
time grande de uma cidade por outro
clube grande da mesma cidade, com
certeza iria ter grandes problemas de
rejeicao e seria muito mal visto.
Também em outras areas nao vemos
funcionarios da Coca-Cola fazendo
meio expediente na Pepsi ou
programadores da Apple fazendo um
bico de algumas horas por semana na
Microsoft.
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Os profissionais das academias de
g1nastica, na maioria das vezes,
trabalham em diversas outras
academias ao mesmo tempo. Pulam de
galho em galho durante o dia,
enfrentam transitos, horarios
apertados, correm para la e para ca
para poderem preencher suas cargas
horarias e formarem ao fim do més um
salario total com as partes pequenas
de diversos salarios de academias
diferentes, além de ainda terem que
administrar o tempo com 0s personais
de diversas academias diferentes. Na
hora de tirar férias entdo? E uma
loucura! Tira alguns dias de descanso
em uma e nao tira na outra. Muitas das
vezes sO tiram férias por tempo
proporcional das poucas horas
trabalhadas em cada uma. As vezes nio
da nem para fazer uma viagem.

As academias poderiam comecar a
pensar diferente! Comecar a sair da
caixa e da mesmice olhando para SEU
CLIENTE INTERNO primeiro. Que tal
maximizar e otimizar o tempo, a
energia, o potencial e as competéncias
de seus profissionais, formando TIMES

EFETIVOS, que vistam a camisa da
empresa para valer, podendo, assim,
explorar talentos, desenvolver mais e
mais competéncias atraveés de
treinamentos in company (no local da
academia)? Formar um TIME de
profissionais polivalentes, capacitando-
0S para ministrarem diversas
modalidades diferentes, acrescentando
na sua carga horaria de trabalho
periodos e rodizios em diversas salas e
setores, mas tudo em um mesmo local,
uma mesma bandeira, uma mesma
camisa, uma mesma metodologia, um
mesmo sistema, uma so diretriz, uma
visao, um foco, uma missao, metas,
crescimentos, desenvolvimento com
mais aprendizados e planos de carreira.

Da trabalho? Com certezal Quem fara
todo esse controle, treinamentos,
acompanhamentos, feedbacks,
retreinos e manutencao desses talentos
focados e motivados? O coordenador?
A gerente geral? O dono? Na vivéncia e
experiéncia pratica sabemos que sera
dificil. Estes ja "apagam muitos
Incéndios” e estao envolvidos com
muitos outros afazeres.
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A solucao pode estar na formacao de
um sistema que sera criado
especificamente para o perfil da
academia. Isso requer uma lideranca
extra, uma consultoria externa, com
expertise suficiente para tragar o passo
a passo rumo aos métodos, controle
das meétricas, com foco nas metas,
atraves de treinamentos, feedbacks,
processos e controles. Essa lideranca/
consultoria dara o START, treinando e
capacitando cada um, de cada setor,
com suas fun¢oes sendo otimizadas e
maximizadas ao longo de um periodo
até que todos satbam o que, quando e
como fazer. Inclusive ajudando e
facilitando o papel e funcoes dos
donos e diretores da academia.

Vale a pena investir em um meétodo,
em um time efetivo, de preferéncia
80% exclusivo onde todos saibam para
onde a empresa esta indo e onde quer
chegar. Quais as metas, quais as
funcoes de cada um, quem é o
estratégico, quem € o tatico, quem é o
operacional? Todos orientados por

supervisao constante, com controles e
processos inteligentes, permeados por
feedbacks funcionais que ajudem a
todos crescerem. Esse trabalho e
Investimento custam bem menos do
que a troca de esteiras ou
aparelhagens novas todos os anos. Mas
poucos dao o valor necessario a esta
atitude que fara toda a diferenca no
todo.

As academias, mais do que nunca,
precisam se reinventar, renovatr,
recriar, se diferenciar... nada diferente
das grandes e melhores empresas do
mercado corporativo. Por que nao
olhar para dentro? Qualquer academia
com donos ou grupos de empresarios
que possuem dinheiro e muito créedito
poderao sempre comprar mais e mais
aparelhagens e equipamentos para
montarem academias em escala com
arquiteturas e designs formatados. O
diferencial sempre vira do ser humano.
Gente cuidando de gente, provocando
calor humano. Treinamentos e
capacitacoes que farao os profissionais

se sentirem parte de um time, vestindo
uma mesma camisa, sendo
reconhecidos, crescendo e se
desenvolvendo, recebendo e dando
feedbacks com naturalidade e
confianca, onde todos juntos poderao
exercer um forte poder na motivacao,
na retencao e que farao a diferenca na
hora da verdade: a hora da entrega, a
hora da emocao, a hora do
encantamento do cliente!

Contem comigo se precisarem de ajuda
ou se quiserem aprofundar algumas
dessas dicas e reflexoes nas proximas
colunas aqui na revista ou pelo email
fernando@fofao.net.

Até a proxima,
Abracos do meu tamanho.®

Venha fazer seus testes no maior
centro de avaliacao fisica do mercado.

!E CAFT

CENTRO DE AVALIACAO FiSICA E TREINAMENTO Mais de 500 mil testes realizados

e Runner Test - Avaliacoes para corredores iniciantes e profissionais

* Avaliacdao da Biomecanica da marcha - Avaliacao com equipamentos em 3D
* Bike Test — Avaliacao de poténcia aerdbia e de performance

e Cursos de extensao na area de avaliacaofisica

e Confeccao de palmilhas posturais

(21) 2265 1508 « 2265 3081
Rua Stefan Zweig, 290 « Laranjeiras * RJ
avaliacao@caft.com.br
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PILATES

RODRIGO PERFEITO

Diretor do FISART - Instituto de Pilates, Fisioterapia e Educacgao

rodrigosper@yahoo.com.br

Uma das maiores dificuldades que o
dono de estudio enfrenta ao se lancar
hnesse segmento € a contratacao de

instrutores de Pilates.

O fato é que devido ao
"barateamento” dos cursos de
formacao de instrutores, que no
passado eram abusivos, cresce a cada
dia, e de modo substancial, o
quantitativo de profissionais que se
formam como instrutores de Pilates e
buscam uma oportunidade de
emprego.

Nesse momento o leitor deve estar se
perguntando: entao qual a dificuldade
de contratar estes profissionais, se
existem varios no mercado para se
escolher? E exatamente essa a
problematica. O empreendedor sabe
quails sao as principais estratégias a
serem adotadas no momento de
contratar o melhor profissional para
seu estudio?

A preocupacao em contratar bem deve
ser encarada como primordial, ja que
sera o instrutor, o responsavel pelo
contato direto no momento de
convencimento ao cliente de que é
aquele é o estudio 1deal para se
matricular. Além disso, de forma
continuada, 0o mesmo profissional tera
0 papel de convencer o praticante de
que o Pilates, mesmo sendo mais caro
que outras modalidades, pode suprir
suas necessidades simbolicas e
biologicas.

Em outras palavras, o instrutor € peca
fundamental para alavancar seu
negaocio, pois simplesmente sera ele a
ponte de ligacao entre as ideias do
empreendedor e do cliente.

Caso 1ss0 nao aconteca de modo
organizado e sistematizado, existe
apenas um caminho para seu negocio,
que € a evasao gradativa de clientes, a

diminuicao do capital de giro, perda da
sustentabilidade comercial, até chegar

no que costumo chamar de desespero
por abrir algo apenas pelo sonho de
nao trabalhar para o outro.

podem fechar seu estudio, devemos
pensar em algumas estratégias que
ocorrerao durante e logo apos as
entrevistas de emprego:

A) ANALISE DO CURRICULO LATTES
(CNPOQ):

O primeiro contato com o candidato
Nao ocorre na entrevista de selecao,
uma vez que nao teriamos espaco
fisico para recebermos todos. Imagine
300 candidatos interessados na 6tima
remuneracao que esta oferecendo.
Quantos dias demoraria para receber
todos?

Por esse e outros motivos, o
empreendedor deve selecionar quais
sdao 0s candidatos adequados, para que
em momento posterior, possa eleger o
mais preparado diante do pequeno
grupo selecionado.

Devemos nos atentar em pedir o
curriculo Lattes, uma vez que € o0 Unico
curriculo valido, completo e
académico. Outros formatos sao
apenas estratégias mercadologicas
para poupar tempo.

Contido nele, de modo online ou
Impresso, estara toda a trajetoria
académica e profissional do instrutor,
revelando informacoes importantes
sobre o perfil e qualidade técnica de
cada um.
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Verifique os atributos das empresas
que cederam 0s cursos (nao sao poucas
as falsas empresas oferecendo cursos
de Pilates que nao possuem sequer
CNPJ) e principalmente a qualidade
técnica dos professores ministrantes,
pois eles também possuem curriculo
Lattes. Basta realizar uma busca pelo
nome completo deles na plataforma.

B) LEVANTAMENTO DE ANTECEDENTES:

Ao selecionar os candidatos, e de
grande valia ligar para os locais em
que trabalharam anteriormente. Ter
um curriculo preenchido com diversos
Cursos de aprimoramento nao quer
dizer que esta preparado para atuar
com maestria no mercado. Se este
instrutor nao trabalha mais nas
empresas citadas no curriculo, é
preciso saber quais sao 0s motivos.
Entre em contato e peca informacoes
que possam pesar na contratacao ou
desisténcia desse profissional. 56
Invista seu precioso tempo com
entrevistas que realmente valham a
pena.

! L AR Y St R T - - -
AR A A LA A S e y > r > =
\ A RS o, 5 o :
AN U T . —
DAMN A R
AN N AR R 3

Marco - Junho 2016 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 19


mailto:rodrigosper@yahoo.com.br

cursos de aprimoramento nao quer
dizer que esta preparado para atuar
com maestria no mercado. Se este
instrutor nao trabalha mais nas
empresas citadas no curriculo, é
preciso saber quais sao 0s motivos.
Entre em contato e peca informacoes
que possam pesar na contratacao ou
desisténcia desse profissional. 56
Invista seu precioso tempo com
entrevistas que realmente valham a
pena.

C) ESCOLHENDO CORRETAMENTE O
PROFISSIONAL DA SAUDE:

Este € um dos maiores erros do
empreendedor. Realizar um curso de
Pilates nao habilita o instrutor a fazer
qualquer procedimento. Profissionais
de graduacoes diferentes tém
Intervencoes profissionais especificas.
Em outras palavras, se contratou um
professor de Educacao Fisica, este
podera realizar condicionamento
fisico, mas nunca, uma reabilitacao
cinetico-funcional, ja que esta
Intervencao é do fisioterapeuta, e vice-
versa.

Contrate estes dois profissionais que
estao em maior evidéncia para atuar
em horarios alternados ou selecione o
mais adequado para o perfil de
praticantes que procura seu estudio.
Exercicio ilegal da profissao nao é de
responsabilidade apenas do instrutor e
com certeza manchara o nome da sua
empresa.
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D) APRIMORANDO-SE:

Geralmente os donos dos estudios
também sao instrutores, mas se este
Nao é 0 seu Caso, seria interessante
que fizesse leituras e um curso de
Pilates para entender melhor como
funciona a modalidade. Isto também
ajudara na tomada de decisao para
selecionar o instrutor correto. Nao
selecionamos ninguém porque parece
confiavel, ou porque esta precisando
de emprego, ou ainda, pela simpatia.

E) REUNIOES E AVALIACOES
CONTINUADAS:

Entrevistas realizadas, profissional
selecionado, etapa vencida, no
entanto, nao basta somente contratar,
é preciso ter certeza de que aquele
profissional continua sendo pec¢a
fundamental no seu negocio, afinal, o
mercado esta em constante
transformacao. Quem nao o
acompanha por meio de
aprimoramentos, perde a capacidade
de compreender 0s giros estratégicos
movidos pelas grandes empresas do
segmento.

Para evitar problemas e manter seus
clientes sempre satisfeitos com os
resultados, €& preciso que haja pelo
menos uma reuniao mensal para que
sejam feitas adequagoes. Vamos
lembrar que é o instrutor o sujeito de
contato direto com o praticante.

O empreendedor pode até possuir um
olhar visionario, mas nunca absorvera
as inquietagoes de forma tao vivida
como aquele profissional que se sente
mal junto ao cliente por ouvir tristezas
e reclamacoes.

Se voceé seguiu todos 0S passos
anteriores, contratou um o0timo
instrutor. Nao s escute e prometa,
cumpra e melhore seu estudio com os
apontamentos citados has reunioes.
Investimentos constantes para um
melhor atendimento ao seu publico
sdao tao importantes como cobrar
Cursos de capacitacao continuada de
seu empregado.

Para terminarmos mais essa conversa,
Vamos pensar no seguinte: existem
diversos amigos e colegas que me
chamam nas redes sociais ou marcam
reunioes para reclamarem de seus
Instrutores. "o 1nstrutor nao cuida do
estudio, porque nao é dele”,




"0 instrutor chega atrasado”, "o
instrutor nao tem responsabilidade”,
"0 1nstrutor ndao quer trabalhar,
qualquer dorzinha, inventa algo para
nao ir”, "a instrutora esta gravida, e
agora? Vou ter que contratar outra e

nm w\

ter despesas em dobro”, "os clientes
reclamam das aulas”, "o instrutor nao
sabe vender”.

Entao quer dizer que a culpa de vocé
ser um péssimo empreendedor é do
instrutor? Quem selecionou a pec¢a
mais importante do tabuleiro foi voce.
Ja que estamos diante de uma matéria,
e ela permite sair da formalidade em
alguns momentos, vamos de um bom
“carioqués”: antes de montar meu
negocio, estudel o mercado por 1 ano;
antes de implementa-lo, li mais de 20
livros de gestao e marketing; antes de
Investir nos materiais corretos, fiz

varios cursos de aprimoramento;

e antes de reclamar de algo, sempre
lembro que a escolha de me tornar um
empreendedor preparado ou
despreparado fo1 s6 minha. Encerrando
nosso bate papo, empreendedor e
amigo, me chame para a rua do Rio no
shopping Nova América (6timo local
para uma reuniao e um chopp aqui no
Rio de Janeiro) para comemorar sua
vitoria e discutir novas estratégias. O
tempo que escuto seu lamento, mesmo
o fazendo com todo o carinho, seria o
tempo em que estaria lendo e me
inspirando em um profissional de
sucesso.

Pense nisso e transforme suas lagrimas
de tristeza em lagrimas de alegria com
muito esforc¢o, preparo e estudo.
Lagrimas sozinhas, nao irao mudar
erros em degraus passados. Desca,
recomece e refaca seus passos com as
estratégias corretas.e

66

"0 Instrutor é peca
fundamental para
alavancar seu
negocio, pois
simplesmente sera
ele a ponte de
ligacao entre as
1delas do
empreendedor e do
cliente.”

ZW)

Marco - Junho 2016 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 21



’ f 4 1
JURIDICC

ACA |IAS, REDES SOCIAIS E
RESPONSABILIDADE,CIVIL

RéNHO / 2016




JURIDICO
JOANA DOIN

Socia gestora da JD Consultoria Juridica, especializada em fitness

www.joanadoin.adv.br

N

Ha algum tempo atras, em um passado
nem tao distante, recomendavamos a
nossos clientes a proibicao de
utilizacdo de telefones celulares nas
dependéncias da academia.
Posteriormente, a proibicao passou a
ser tao somente para as fotos, no
Intuito da preservacao do direito de
imagem dos clientes.

Passamos, entao, a incluir a cessao
gratuita do direito de imagem nos
contratos com os clientes. Mas o
direito € um organismo Vivo, que sofre
alteracoes constantes e merece que a
nossa atencao siga 0 mesmo ritmo.

Hoje, o cerne da questao esta nas
redes sociais. Facebook, grupos de
WhatsApp, Instagram e tantas outras
ferramentas de comunicacao em que
alunos, colaboradores, parceiros e
gestores interagem permanentemente.
Mas, afinal, o que o mundo juridico tem
a ver com isso? Muito. Caso os grupos
estejam em nome da empresa, se
falarmos da pagina oficial da academia,
é ela que responde por seus atos.
Postagens inadequadas em nome da
empresa, que exponham terceiros, sao
perigosas e devem ser tratadas com
zelo.

Respostas inoportunas de reclamacoes
de clientes, vizinhos ou ex-
colaboradores também precisam de
amparo para serem abordadas.

A polémica gira em torno de dois
principais assuntos: Responsabilidade
Civil e Direito de Imagem. Prever no
Regimento Interno da academia regras
de utilizacao de grupos privados entre
colaboradores, como do WhatsApp, é
um bom comeco de conversa. Qual o
limite entre a importante interacao do
time e o burburinho desnecessario e
ineficaz ao trabalho é um limite que
precisa ser pautado.
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Ja para os grupos de WhatsApp que
envolvem clientes, o cuidado deve ser
maior. O gestor da academia precisa
entender que estara na administragao
do grupo na qualidade de mediador.
Regras claras para entrada e
permanéncia nos grupos sao super
validas, e permitem que a harmonia
nao acabe em desgraca.

As principais pontuacoes giram em
torno do horario das postagens, fotos
proibidas, postagens inadequadas e de
um " Codigo de Conduta” entre os
participantes.

Para os perfis abertos das redes
socials, a determinacao de uma pessoa
para a mediacao &€ bem importante.
Quando bem gerida, a pagina do
Facebook pode ser um grande aliado
para divulgacao de promocoes,
eventos, comunicados e interagao
social. Ja sabemos que o0 ambiente da
academia é um ambiente social. Nesta
condi¢do, nao faz sentido ter um perfil
de rede que seja "anti-social”. Ou seja,
se nao alimentar a pagina, nao a tenha,
pO1s 0 risco de eventuais reclamacoes
ficarem sem resposta é altissimo.
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Deve-se prestar muita atencdo as fotos
publicadas, que devem assegurar que
nenhuma das imagens possui alguém
que eventualmente nao gostaria de
estar na web. Ter os termos de cessao
gratuita de direito de imagem e voz é
imprescindivel, lembrando que as
fotos devem ser autorizadas para
postagem em rede.

Por fiim, vale pontuar que a empresa
também pode sofrer danos morais e
danos a sua imagem. Desta forma,
denegrir a imagem da academia nas
redes sociais € ato passivel de
reparacado, desde uma retratacao ate
uma indenizacao na esfera judicial.

Cabe o entendimento do dano
efetivamente causado, e a repercussao
real gerada pelo infrator.e

1

"Postagens
Inadequadas em
nome da empresa,
que exponham
terceiros, sao
perigosas e devem
ser tratadas com
zelo.”
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PLANO DE NEGOCIOS
CARLOS CARDOSO

Diretor Académico dos Cursos de Pos-Graduacgao do Instituto de Ensino UpGrade em parceria com a Faculdade Gama e Souza

PARTE |

"O termo cenario vem do latim
coenatoriu, local onde a familia
praticava a ceia[...] com o tempo,
Ccenario passou a designar o conjunto
de diversos materiais para criar a

realidade ou a atmosfera para a¢ao”
(SILVA et al., 2006, p. 32).

Uma analise minuciosa do cenario
ambiental, no 2° Passo do
Planejamento Estratégico de Marketing
(PEM) é fundamental para a criacao da
arquitetura estratégica corporativa e
das acoes inovadoras (3° Passo de
PEM), como também, redirecionar a
conceituacao basica da empresa (1°
Passo de PEM) - caso seja necessario. E
por esse motivo que na Figura 01 da
Edicao n° 70 dessa Revista, a Matriz do
Plano de Neg6cios (PN), entre os
passos n° 1 e n® 2 as setas sao
reversiveis, pois no processo de
construcao da conceituagao basica da
organizacao, ao analisar 0s cenarios
ambientais no Passo n® 2, 0
empreendedor pode repensar e
modificar alguns dos elementos do
Passo n® 1.

"Existem fatores que contribuem mais
que outros para o sucesso de uma
organizacao” (ldem, p. 30). A partir
desse momento, logo no inicio do
Passo n® 2, 0 empreendedor vai
estabelecer quais sao os Fatores
Criticos de Sucesso, tais como:

"Reputacado de solidez financeirg;
qualificacdao da administracao;
conhecimento do mercado; imagem
com os stakeholders; equipamentos
disponiveis e tecnologia empregada;
relacionamento com os fornecedores;
expertise no controle dos custos;
localizacao (ponto); linhas de produtos
e Servigos; expertise nos canais de
distribuicao e logistica; expertise em
campanhas promocionais” (Idem, p.
30-31, apud THOMPSON, 2000:117).

S3ao muitos os elementos que podem
ser considerados numa analise de
cenarios e suas consequéncias, ou
melhor, as possiveis tendéncias que
ele esta apontando, o que deve
acontecer no futuro, o que realmente
pode ter influéncia sobre o negocio.
"Como o ambiente é muito vasto e
complexo, costumamos separa-lo em
dois estratos diferentes (CHIAVENATO,
2008, p. 29). O estrato maior é o
ambiente geral ou Macroambiente
(Figura n° 01). O outro mais imediato é
0 ambiente de tarefa, ou
Microambiente” (Figura n® 02). Os
aspectos do macroambiente, que sao
0s elementos incontrolaveis e, os
aspectos do microambiente, que sao 0s
elementos controlaveis, devem ser
esmiucados, pesquisados e analisados
com profundidade.

A seguir apresento 0s componentes
que constituem o macroambiente e
que sao mais utilizados para a analise
de cenarios, com uma breve explicacao
sobre o que significa cada um desses
elementos (Ildem, p. 30-31):
“Variaveis economicas: estao
relacionadas com os eventos
economicos, como desenvolvimento
OU recessao economica, aquecimento
Ou desaquecimento econOmico, renda
per capita da populacao, Produto
Interno Bruto (PIB), inflacao, juros,
precos, aluguéis, cambio, balanca
comercial etc. Variaveis sociais: estao
relacionadas com 0s eventos socCiais
propriamente ditos, como nivel de
emprego, melhoria da educacao,
saude, previdéncia social, seguranca e
bem-estar, itens afins. Variaveis
tecnologicas: cada empresa utiliza e

Prestadores de Servicos

Fornecedores

Prospects
Colaboradores

Parceiros

Concorrentes

Clientes

Ensino

Fabricantes

Ex-clientes
Gestores

Investidores

Comercio

MICROAMBIENTE

Adaptada de Chiavenato, 2008, p. 32
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Instituicoes
Empresas

Academias
Populares

Profissionais de
Educacao Fisica

Studios

Profissionais de
Medicina Clinicas

Redes
Nacionais

Grupo Bodytech
Bodytech & Formula

Condominios
Residenciais

EMPRESA

Universidades
Colegios

Projeto
Eu + Eu

Profissionais de
Fisoterapia
Pilates

Profissionais de
Nutricao SPA

Redes
Mundiais

Grupo Bioritmo
Bioritmo & Smart Fit

Adaptada de Chiavenato, 2008, p. 32

desenvolve sua propria tecnologia e
todas as empresas estao envolvidas em
um continuo trabalho de
desenvolvimento de novos métodos e
processos, de novos equipamentos e
Instalacoes etc., 0 que produz mudanca
e 1novacao. Variaveis culturais: estao
relacionadas com os eventos culturatis,
como arte, arquitetura, tipo de vida,
expectativas da populacao etc.
Variaveis legais: constituem todo o
conjunto de leis e normas que regulam
as atividades dos negocios, seja em um
determinado pais [...], seja em varios
paises [...]. Além disso, ha a legislacao
municipal, estadual e federal, que deve
ser obedecida pelas empresas.
Variaveis demograficas: referem-se as
caracteristicas de densidade
populacional, perfil etario da
populacgado, distribuicao, migracao etc.
Variaveis ecologicas: estao
relacionadas com o ambiente natural,
que consiste NOs recursos naturais de
uma dada regiao, COmo agua, terra,
clima etc. A instalacao de uma empresa
pode levar a destruicao desses
recursos por meio da poluicao do
ambiente”.
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Dando continuidade, listo a seguir os
componentes que constituem o
microambiente especifico onde as
empresas funcionam, com uma breve
explicacao sobre o que significa cada
um desses elementos (ldem, p. 32-33):

"Fornecedores: sao as empresas e 0S
individuos que fornecem recursos ou
INSUMOS para o negocio. Existem os
fornecedores de recursos financeiros
[...], os fornecedores de recursos
materiais [...], fornecedores de recursos
tecnoldgicos [...], recursos humanos.
Clientes ou consumidores: sao 0s
usuarios dos produtos/servicos
produzidos pela empresa.
Concorrentes: sao as empresa que
disputam os mesmos fornecedores ou
0s mesmos clientes ou consumidores.
Agéncias reguladoras: sao as entidades
que regulam determinados aspectos
das operacoes da empresa, COmo 0sS
orgaos do governo incumbidos de
fiscalizar e monitorar o trabalho das
empresas, 0s grupos
regulamentadores, os sindicatos, as

organizacoes nao-governamentais
(ONGs) etc.”.

N3o posso deixar de ratificar, mais uma
vez, a respeito da suma importancia em
se analisar o cenario ambiental
detalhadamente, com o intuito de
montar uma arquitetura estrategica
corporativa que contenha vantagem
competitiva em seu escopo, além de

que, o PN adquire credibilidade quanto
a sua viabilidade (SILVA et al., 2006).

A analise de cenario perpassa uma
Pesquisa de Marketing. Mas para que
serve, realmente, uma pesquisa? Se o
empreendedor ficar tao somente
absorto em seus problemas cotidianos,
focado apenas no ‘'umbigo’ do seu
negocio, sem levantar a cabeca e olhar
para o que esta realmente
acontecendo a sua volta, no entorno
com 0s seus concorrentes diretos e, no
mercado de uma forma geral,
Imaginando o0 que esta por vir e
analisando as melhores opcoes
estratégicas a ser tomadas, ele esta
fadado ao insucesso, num periodo de
medio prazo - vai nadar e morrer na
praial

530 varias situacoes que ocorrem
periodicamente com o empreendedor,
tals como, decidir quem vai colocar no
lugar do professor ‘estrela’ das
atividades coletivas, que ocorrem no
horario nobre, caso haja algum impasse
com o0 mesmo; qual a melhor atitude a
tomar para que a academia fique limpa,
no caso de a faxineira faltar ao
trabalho, ou simplesmente, ficar
doente; como ele vai se 'virar’ sozinho
se a gerente administrativa receber
uma proposta salarial mais atraente,
por parte do principal concorrente; o
que fazer se a inflacao continuar
aumentando num ritmo galopante,
COmMo val conseguir reajustar os
salarios de todo o staff, para que nao
aconteca um caos na academial

Todos esses problemas e inUmeros
outros sao basicos para que a empresa
funcione perfeitamente — como se
fosse um reldgio suico —, mas nao sao
questoes estratégicas que podem
mudar o rumo do negodcio! E é nesse
pormenor que a pesquisa de marketing
adquire uma funcao engenhosa: trata-



empreendedor se prevenir dos perigos
iImediatos ou, de médio a longo prazo,
que porventura possam Vvir a ocorretr,
como também, para controle e
decisoes estratégicas a tomar em sua
empresa, inclusive, empregar como um
estratagema para enganar os
concorrentes diretos.

Mas para que o empreendedor ‘beba
dessa fonte’, ou seja, entenda
perfeitamente a importancia
estratégica de pesquisar
periodicamente e permanentemente,
torna-se fundamental que ele saiba o
que significa na esséncia a expressao
‘pesquisa de marketing’, inclusive, o
termo ‘marketing’.

Segundo William G. Zikmund, que é Ph.
D. em Administracao de Empresas pela
University of Colorado e Mestre em
Ciéncias em Marketing pela Souther
ILLino1s University "a pesquisa de

organizacao” (KOTLER; ARMSTRONG,
1998, p.15). Mais adiante, no glossario
da mesma obra, Principios de
Marketing, os autores especificam o
significado do termo: "um processo
social e administrativo pelo qual
individuos e grupos obtém o que
necessitam e desejam atraveés da

criacao e troca de produtos e valores”
(Idem, p. 513).

Os empreendedores tém como tarefa
prioritaria construir, manter e
desenvolver relacionamentos com os
clientes externos (compradores e/ou
usuarios dos produtos e/ou dos
servi¢os), como também, com os
clientes internos (colaboradores,
gestor(es), investidor(es), etc.) da
organizacao. Satisfazer suas
necessidades e desejos € uma das
premissas para um marketing
executado de alto padrao. O professor

problemas e as necessidades dos

consumidores, preenchendo a lacuna de

informacoes existente entre os
executivos de marketing e os

consumidores”. O manual Como Elaborar

uma Pesquisa de Mercado, produzido
pelo Servico de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas de Minas Gerais
(Sebrae-MQ), explica sobre pesquisa:

"Atualmente, ela esta ao alcance das
pequenas empresas e podem ser
realizadas a partir de institutos de
pesquisas contratados, empresas
juniores compostas por estudantes
universitarios ou, realizadas pelo
proprio empresario e seus
colaboradores. Dependendo da
complexidade da pesquisa, é
fundamental que se contrate uma

instituicao capacitada” (GOMES, 2005, p.

10).

Para o empreendedor ter uma ideia de
COmo uma pesquisa de mercado deve
ser estruturada, o manual supracitado
apresenta as etapas, conforme a seguir

Zikmund explica sobre o tema
(ZIKMUND, 2006, p. 8): "um propo6sito
da pesquisa de marketing é obter
informacgoes que identifiquem os

marketing e definida como o processo
sistematico e objetivo de geracdo de
informacgao para ajudar na tomada de

decisdes de marketing” (ZIKMUND,
2006, p. 3).

O professor Zikmund, que também é
autor do livro Principios da Pesquisa de
Marketing, explica na sua obra: "a
pesquisa de marketing abrange uma
ampla gama de fendmenos. Em
esséncia, ela atende a necessidade de
conhecimento do mercado pelos
gerentes de marketing” (ldem, p. 2).
Mais adiante, ele explica como
acontece o processo: "inclui a
especificacao de como a informacao é
desejada, o desenho do método de
coleta de informacao, o gerenciamento
e a Implementacado da coleta de dados,
a analise dos resultados e a
comunicacao das descobertas e suas
aplicacoes” Idem, p. 3).

A respeito do termo marketing, "é o
gerundio do verbo inglés to market, ou
seja, trata-se de uma acao em
progresso ao longo do tempo”
(MADRUGA et al., 2006, p.17). Segundo
Philip Kotler, professor de Marketing
Internacional da Kellogg Graduate
School of Management, Northwestern
University (EUA), considerado o ‘papa’
mundial nesse tema, "o marketing é
muito mais do que uma funcao

1solada - é uma filosofia que orienta
toda a

12 ETAPA

22ETAPA

32ETAPA

4> ETAPA

52ETAPA

62ETAPA

72 ETAPA

82ETAPA

92 ETAPA

(Figura n° 03):

ETAPAS DA PESQUISA

Definicao do publico-alvo
e objetivos da pesquisa

Definicao da coleta dos dados

Definicao do método de
pesquisa de dados primarios

Definicao da amostra

Elaboracao dos instrumentos
de pesquisa

Aplicacao da pesquisa

Tabulacao dos dados

Elaboracao do relatério final

Tomada de decisao

Qual a real necessidade e os motivos
para realizar essa pesquisa? No inicio

a definicao dos objetivos sera muito util.

Nessa etapa, sera definido como os

dados da pesquisa serao levantados.

Qual o tipo de pesquisa mais adequado
aos propositos? Definir os procedimentos

para a sua realizacao.

Conhecimento do tamanho do

publico a ser pesquisado.

Essa etapa é para elaborar questionarios,

formularios e roteiros de pesquisas.

A forma como sera abordada, garantira

o bom desempenho da pesquisa.

Momento de reunir os dados e trabalha-los

de maneira a facilitar a analise.

Vai permitir analisar os dados obtidos na
pesquisa e identificar aspectos relevantes

para a tomada de decisao.

A partir dos resultados obtidos na
pesquisa determinar as acées estratégicas

a serem executadas.

Adaptada de Gomes, 2005, p. 12
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"1 Etapa: definicao do publico-alvo e
objetivos da pesquisa. 22 Etapa:
definicao da coleta dos dados. 38
Etapa: definicao do método de
pesquisa de dados primarios. 42 Etapa:
definicao da amostra. 5@ Etapa:
elaboracao dos instrumentos de
pesquisa. 62 Etapa: aplicacao da
pesquisa. 7@ Etapa: tabulacao dos
dados. 82 Etapa: elaboracao do
relatério final. 92 Etapa: tomada de
decisao, ou seja, com os resultados
obtidos a partir da pesquisa sera
possivel determinar as agoes
necessarias em beneficio do seu
negocio” (Idem, p. 12).

Um dos objetivos genéricos de realizar
uma pesquisa de mercado é determinar
qual é a por¢cdao de mercado que a sua
empresa representa — ou algum
produto especifico. Trata-se de
estabelecer o Market Share, que
significa pela traducao literal da
expressao do idioma inglés para o
portugués, fatia de mercado,
participacao no mercado, aonde o
termo Market &€ Mercado e Share é
Fatia. "Muitas vezes, o desejo de
alcancar uma participacao especifica de
mercado é enunciado como uma meta
do plano de marketing” (MOREIRA;
PASQUALE; DUBNER, 1999, p. 269).

ESTABELECIMENTO DA REALIZAGCAO DA PESQUISA

DISPONIBILIDADE
DOS DADOS

RESTRICOES
DE TEMPO

Existe tempo A informacao

disponivel suficiente SIM disponivel de suma

antes da tomada > é adequada importancia
de decisao? para decidir? estratéegica?
NAO NAO A
v v \'/

NAO REALIZAR A PESQUISA

NATUREZA

DA DECISAO

A decisdo é

BENEFICIOS
versus GASTOS

O valor da informacao a

REALIZAR
A PESQUISA

MM ser pesquisada excede =
os gastos com a

realizacao da pesquisa?

Adaptada de Zikmund, 2006, p. 18

Outra tomada de decisao estratégica é
0 empreendedor estabelecer "quando
uma pesquisa de marketing é
necessaria” (ZIKMUND, 2006, p. 18). A
Figura n° 04 ilustra como funciona esse
processo.

Com a expansao acelerada dos
negocios via Internet, a rede mundial
fornece milhares de hipotese de
ferramentas para auxiliar
empreendedores a desenvolver suas
empresas. A esse respeito, o professor
Zikmund comenta na contracapa do
livro de sua autoria, mencionado
anteriormente (2006):

"A pesquisa de marketing por meio da
Internet ja deixou de ser uma promessa
e vem crescendo constantemente no
comeco do século XXI. O
desenvolvimento tecnologico e a
difusao social da Web mudaram muito
a maneira de realizar esse tipo de
pesquisa”.

Se 0 empreendedor nao souber por
onde comecar, uma boa dica é
conhecer e aprender a trabalhar com os
modelos de pesquisa elaborados por
experts da SurveyMonkey, que estao
disponiveis no site da empresa na
Internet. Trata-se do "software de
questionarios e




pesquisas online considerado o mais
popular do mundo” (https://pt.
surveymonkey.com, 2016). Conforme a
propria empresa explica em seu site:

"tornamos a cria¢ao de questionarios
para pesquisas e enquetes mais faceis
do que nunca, permitindo obter
informacgoes sobre os mais diversos
assuntos, desde a satisfacao do cliente
até a participacao de funcionarios.
Inscreva-se para acessar nossa
biblioteca de perguntas e modelos
elaborados por especialistas.
Personalize suas perguntas, envie seu
questionario pela internet e comece a
coletar respostas em tempo real. Nossa
ferramenta "Analisar" ajuda vocé a
transformar os dados do seu
questionario em insights e a criar
relatérios profissionais”.

Quaisquer esclarecimentos,
questionamentos, criticas e sugestoes
sobre os conteudos das Colunas de
minha autoria, vocé caro leitor me
aciona pelo e-mail
carloscardoso@terra.com.br, como
também, pode me encontrar nas aulas
periodicas mensais que ministro no
Curso de Pos-graduacao Lato Sensu
"MBA em Gestao e Marketing de
Academias”, do Instituto de Ensino
UPGRADE em parceria com a Faculdade
GAMA E SOUZA, no campus Barra da
T1juca no R10 de Janeiro; uma 6tima
oportunidade de vocé dirimir as
duvidas que por acaso venham a surgir
sobre o tema.

Continuo a dissertar sobre Plano de
Negocios na proxima edicao da Revista
Empresario Fithness & Health.

Até breve!

LS

|||||||

T
. s
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DIGITAL
DENISE CARCERONI

Gerente de midia social na empresa InterConectada

denise@interconectada.com.br

—

Na ultima edicao, expliquel um pouco
sobre a analise de dados que é uma
das trés partes em que podemos
dividir o monitoramento; nessa
segunda parte, vou abordar sobre a
iImportancia de interagir com seus fas
ou seguidores e como fazer para tirar
maior proveito das suas redes.

O termo midias sociais ou ainda, redes
sociails, pressupoe a socializacao; ter

um extremo cuidado com o conteudo e

com o visual de suas redes e parar por
al € como cultivar uma bela planta no
seu escritdrio, que nao da frutos. Ela
Nao servira para muito mais do que
enfeitar o ambiente. Para que as redes
sociails facam por sua academia mais
do que enfeita-la, € importantissimo
que exista intera¢cao com as reacoes
dos fas ou seguidores ao conteudo
publicado.
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MONITORAMENTO:

E muito comum as empresas acharem
que responder a uma duvida ou
reclamacao basta. Esse tipo de
Interacao apenas torna suas redes
socials mais um canal de SAC, nao
ajuda quase nada e quando €& mal feito
pode gerar uma crise de proporc¢oes
inimaginaveis. E quase impossivel
fugir das reclamacoOes e
questionamentos feitos nas redes, mas
podemos ir muito além disso.

Usar as redes sociais de forma
inteligente para se aproximar dos fas e
seguidores pode melhorar a relagao
com clientes, ajudar na prospeccao e
criar apaixonados pela sua marca. A
melhor forma de fazer 1sso é criando
vinculos, interagindo com comentarios
e compartilhamentos. Essa relacao faz
melhorar a taxa de engajamento das
suas redes e, por consequéncia, sua
visibilidade.

COMO INTERAGIR COM
SEUS FAS OU SEGUIDORES

3 DICAS PARA EVITAR PROBLEMAS NO
SAC NAS REDES SOCIAIS.

1. Ultimo recurso: Geralmente as
pessoas reclamam nas redes sociais
como ultimo recurso, ja tentaram
outros meios e nao foram atendidas.
Observe dentro dos seus processos
onde pode estar havendo a falha e
evite que as reclamacoes cheguem
até as redes.

2. Responda pelo mesmo meio:
Se a reclamacao chegou por um
comentario no Facebook responda a
esse comentario, se foi pelo Twitter
faca 0o mesmo. Sempre com uma
resposta educada, levando a
conversa para ambiente privado. Se
necessario peca o e-mail.


mailto:denise@interconectada.com.br
http://interconectada.com.br/sitefitness/

3. Resolva: Em ambiente privado,
verifique qual o problema e resolva.
Informe o tempo que levara para
resolver e dé um retorno, mesmo que
seja para dizer que ainda esta
trabalhando na solucao. A pessoa nao
tem bola de cristal, geralmente esta
Insatisfeita e se retornar a reclamacao
para as redes sO vai piorar, podendo
gerar uma crise.

6 DICAS PARA MELHORAR O
ENGAJAMENTO DAS SUAS REDES
INTERAGINDO COM OS FASE
SEGUIDORES

1. Sejarapido: responda
Imediatamente aos comentarios e
quando possivel aos
compartilhamentos. Vocé deve
aproveitar que a pessoa esta logada na
rede, naquele momento.

2. Nao parecaumrob6: embora vocé
deva ter cuidados em relagado a
linguagem, pois representa a empresa,
responda de forma personalizada e
descontraida, lembre-se que seu
negocio é uma academia e nao uma
instituicdao financeira. Tente adequar
a0 maximo a linguagem ao cliente e a
situacao.

3. Crie dialogos: quanto mais vocé
conversar com as pessoas, mais elas se
sentirao estimuladas a comentar e
Mais outras pessoas seguirao 0 mesmo
caminho. Quanto mais comentarios
melhor sua taxa de engajamento, que
por sua vez ira melhorar a taxa de
entrega das suas publicacoes,
melhorando sua visibilidade nas redes.

4. Chame para a academia: sempre
que possivel responda chamando a
pessoa para a academia.

5. Use emojis: a linguagem escrita é
fria e por vezes pode ser mal
interpretada; use emojis (desenhos)
para ajudar a expressar emocoes.

6. Identifique o tipo e seguidor:
Evangelizador ou agressor? Para cada
um, uma postura, uma forma de se
comunicar para tirar melhor proveito e
evitar publicidade negativa da sua
marca.

Na proxima edicao, para encerrar o
assunto monitoramento, vou ensinar
COMO OuVir 0 que 0 que as pessoas
estdao dizendo sobre sua academia e
como aproveitar as citacoes a seu
favor.

Nao percale
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SUA
RECEPCAO

por Leonardo Allevato

TOUR

EFICIENTE

O "tour” pela academia é uma poderosa ferramenta para
auxiliar no fechamento de vendas das academias. Os
gestores, porém, muitas vezes negligenciam essa acao e
determinam que sua equipe a execute porque todos fazem
assim ou porque o cliente precisa "enxergar valor” no seu
servico...

O tour precisa ser o momento onde sua equipe vai
apresentar, para o futuro cliente, a SOLUCAO para o
problema dele, 0 que o motivou a procurar a sua academia.
Mas, para apresentar a solu¢do, sua equipe ja deve ter
1dentificado o problema na primeira abordagem ao cliente.
Se o cliente chega e diz "Quero conhecer a academia” e a
recepcionista imediatamente o leva para 1sso, sem ao
menos estabelecer um primeiro contato e identificar os
objetivos dele, a acao sera totalmente ineficaz!

Prepare um boletim de vistantes (BV) e deixe-o
estrategicamente em uma prancheta acessivel para as
recepcionistas na saida do local de trabalho, juntamente
com uma caneta. A chegada de alguém querendo conhecer
a academia, ela pega a prancheta e, estabelecendo um
contato com o cliente, comecar a preencher naturalmente
esse BV, num bate papo saudavel e sem entrevistar o
clientel Ao final do tour, provavelmente ela tera todas as
iInformacgoes necessarias para fechar a venda e o processo
ficara bem mais facil!

Apesar disso, o cliente pode, ainda, nao fechar a venda
hnesse primeiro momento e sera necessario
"operacionalizar” o BV, com ac¢oes planejadas e controladas
e com ACORDO DE DATAS para que se chegue ao "sim” ou
ao "nao” definitivo do cliente. E que vocé chegue sempre ao
SIM!

Boas vendas! e

Envie suas duvidas sobre assuntos pertinentes

a recepcado para leo@lafitness.com.br ou
pelo WhatsApp (31) 98752-5551
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http://lafitness.com.br/cursodegestaodevendas

CURSO:

GESTAO ESTRATEGICA
DE VENDAS EM ACADEMIAS

Junte 0o momento de crise + inverno
e sua academia certamente esta vendendo menos!

“ACRESCENTE ESTRATEGIAS BEM DELINEADAS E MUITO PLANEJAMENTO

E SUA ACADEMIA VAI VENDER MUITO MAIS!”

INFORMACOES

www.lafitness.com.br/CURSODEGESTAODEVENDAS
(O (31) 98752-5551



http://lafitness.com.br/cursodegestaodevendas

AULAS COM BAIXA AUDIENCIA:

D HJ}EM E A CULP

b
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ATIVIDADES COLETIVAS
GERALDO FILHO

Membro do grupo de pesquisa em Ginastica de Academia do prof. André Fernandes www.professorgeraldofilho.blogspot.com.br
Ja ministro aulas ha 20 anos, além de /. O professor esta suficientemente Antes se culpar alguem, precisa-se
ministrar cursos, workout e palestras motivado para exercer sua funcao 1dentificar o real motivo da baixa
em todo Brasil, principalmente na area com maestria? audiéncia, propor reunioes, para se
de ginastica coletiva e sempre em bate tentar detectar os problemas e propor
papos informais ou até mesmos nos 8. Osalunos estdao alcancando os solucoes, em vez de se ficar em uma
proprios cursos, falamos sobre objetivos vendidos através da eterna guerra de professores X
quantidade de alunos nas aulas e recepc¢ado e ratificada pelo setor da gestores para saber de quem é a culpa.
estratégias para adesao e retencao, e ginastica?
sempre surgem debates sobre esse E preciso, também, identificar o nivel
tema e comeca a procura do X da 9. Asaulas de ginastica tém de capacitacao dos gestores, 0 que vai
questao. caracteristica de treinamento ou de levar ao sucesso ou nao dessa
entretenimento? atividade na academia:
Partindo do principio que
naturalmente ou atraves de 10. Existem reunioes de avaliagoes
capacitacoes, os professores de para detectar problemas e buscar
coletivas tém uma grande habilidade solucoes para esse setor?
em atrair as pessoas principalmente
para as suas aulas, o problema passa a Poderia citar outras questoes, inclusive
ser CoOmo manter essas pessoas em competéncias técnicas,
suas aulas. Antes de colocarmos a relacionamento interpessoal e
culpa em alguém, precisamos analisar comportamental, comprometimento,
alguns pontos e responder a algumas entre outros, entretanto, acredito que
perguntas: essas questoes supracitadas ja gerem
um minimo de interesse em pensar de

1. Nodiae horariodeum forma mais profissional em um

determinado professor onde ha uma problema que acontece em diversas

queda de alunos, 0 mesmo acontece academias do pais.

nos outros dias no mesmo horario e
com outros professores?

2. Osalunos que fazranz essa aula -
nesse mesmo hordrio, estao S
praticando outra atividade? Ou ndo
estdo indo a academia?

3. Agrade de horarios sofre
modificacoes de acordo com o
publico alvo e objetivos?

4. Os professores estdo em
constante tretnamento em diversas
dreas ligadas ao setor?

5. 0O gestor investe no setor de
gindastica com intuito de
melhoramentos e ou manutencao de
equipamentos?

6. Algum funciondrio da academia
procura saber o motivo do
afastamento dos alunos?

- W 1 ke s
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Antes se culpar alguem, precisa-se
1dentificar o real motivo da baixa
audiéncia, propor reunioes, para se
tentar detectar os problemas e propor
solucoes, em vez de se ficar em uma
eterna guerra de professores X
gestores para saber de quem é a culpa.

E preciso, também, identificar o nivel
de capacitacao dos gestores, 0 que vai
levar ao sucesso ou nao dessa
atividade na academia:

Gestores com visao estratégica
enxergam as aulas coletivas como uma
atividade que proporciona
treinamento eficiente e seguro aos que
nao gostam de treinar sozinhos, sao
excelentes e fundamentais ambientes
para maior relacionamento entre os
clientes, podendo ser consideradas o
coracao da academia. Sem contar que
as despesas com profissional sao
menores, Visto que a propor¢ao
professor/aluno é menor que na
musculacao, além dos materiais, que
custam menos que aparelhos de
musculacao.

Gestores sem visao estratégica
enxergam as salas de ginastica como
"commodity”, elas simplesmente tém
que existir, ndo interessando se as
aulas serao boas ou ruins, o que
Interessa é que a aula seja
disponibilizada. Também nao importa
a qualidade do profissional, o que ele
quer é que as aulas estejam cheias
para gerar lucro e liberar mais espaco
na musculacgao.
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Quanto aos professores, existem 0s
que realmente sao comprometidos
com o setor, se dedicam, se organizam,
planejam, promovem, atraem, retém,
procuram solu¢oes e quando ha queda
de audiéncia, mudam a estratégia,
procuram ajuda, até mesmo mudanca
de modalidade. Por outro lado, existem
aqueles professores acomodados, que
apenas se importam em ministrar suas
aulas e quando a audiéncia cai, ficam
apontando culpados sem antes
analisar as proprias atitudes que
podem ter influéncia direta.

Para solucionar esse problema, o ideal
é 0 dialogo entre professores,
coordenadores e gestores, para o
delineamento de estrategias e agoes
eficientes de marketing e vendas.
Dessa forma, pode-se chegar a uma
solucao viavel e concreta para o setor,
colocando em pratica o que fo1
planejado de forma que as melhorias
atinjam professores, empresa e,
principalmente, os clientes.

Forte abraco!e

"Gestores com
V1Sao estrategica
enxergam as aulas
coletivas como uma
atividade que
proporciona
treinamento
eficiente e seguro”
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O maior Congresso Internacional de Educacao Fisica
do Rio de Janeiro estad de volta! Inscreva-se ja!

DEZ23A2S5 pESETEMBRO 2016 - TAQUARA - RIO DE JANEIRO -+ RJ

ITNESS &

139 CONGRESSO INTERNACIONAL

-—=SM Fitness
& Wellness

FACA AGORA A SUA INSCRICAO ONLINE: www.congressosm.com.br [ /congresso Internacional SM Fitness & Wellness

28 Cursos em 5 modalidades - Palco ExpoRio Fit « |l Workshop de Judd com Rogério Sampaio « 11° Encontro da Maturidade Ativa

IMPERDIVEL WORKSHOP E PALESTRA
COM 0 CAMPEAO OLIMPICO DE JUDO

ROGERIO SAMPAIO

A UNIDADE TAQUARA OFERECE AS OPCOES DE
PAGAMENTO NOS CARTOES DE DEBITO E CREDITO

CARVALHO
HOSKEN S/A

CO-PATROCINIO: CHANCELA:
‘ F U R N AS Formacao de verdade.
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Todos sabem que é preciso aquecer...
Profissionais de Educacao Fisica,
dentre eles aqueles que trabalham
com Educacao Fisica escolar,
preparadores fisicos, personal trainers,
professores de aulas coletivas e de
musculac¢ado, todos, enfim, utilizam
exercicios especificos para o
aquecimento — a primeira fase das suas
aulas. Estao procedendo de acordo
com as recomendacoes fisiologicas e
didaticas, uma vez que 0 consenso
recomenda que toda sessao de
treinamento deve comecar pelo
aquecimento. A ideia de que é
necessario "se aquecer antes de 1niciar
0 exercicio principal” também faz
parte do conhecimento popular; é
muito comum observarmos pessoas,
individualmente ou em pequenos
grupos, Nos parques, pracas, praias, nas
salas de musculacao, quando estao se
exercitando sozinhos, sem a

orientacao de um profissional,
Iniciarem o treinamento fazendo
alguns exercicios especificos para
aquecer.

MAS SERA QUE TODOS SABEM,
EXATAMENTE, O QUEEO
AQUECIMENTO?

O termo aquecimento € muito
discutido na literatura, conceitos,
objetivos, meios e métodos, duracgao,
selecao de exercicios especificos que
podem ser utilizados nas mais variadas
modalidades de exercicios. Segundo
Robergs e Roberts (2002),
aquecimento € um termo geral usado
para identificar as praticas que sao
realizadas antes do exercicio com o
objetivo de preparar o corpo para os
mesmos. Sobre o termo aquecimento,
se entende todas as medidas que
servem COmo preparacao para o

sV B
E™Y -
PSS

esporte, seja para o tretnamento ou
para as competicoes. O aquecimento
Visa a obtencao de um estado i1deal
psiquico e fisico, a preparacao
cinestésica, coordenativa e prevencao
de lesoes (WEINECK, 2000). O termo
aquecimento utilizado no Programa de
Tretnamento MultiFuncional, como
foco no desenvolvimento da aptidao
fisica relacionada a promocao da
salde O bem-estar, estética e
desempenho, por meio de
modalidades de exercicios individuais
e coletivos, musculacao, esportes,
lutas, artes marciais e danca, significa
preparar o corpo, sob o ponto de vista
neuromuscular e emocional, para
realizar atividades mais intensas, tanto
as de competicao como as de

condicionamento fisico (Guiselini,
2016).
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O CONCEITO DE ESPECIFICIDADE
UTILIZADO NO AQUECIMENTO

Um aspecto muito importante na
elaboracao do aquecimento € a
utilizacao do conceito de
especificidade — 0 aquecimento deve
ser 0 mais especifico possivel, 0 mais
similar com as atividades que serao
realizadas na segunda fase da sessao
de treinamento. Se a demanda é "mais
metabolica, mais de efeito geral”, o
sistema cardiovascular sera mais
solicitado, os exercicios escolhidos
devem ser aplicados de tal forma que a
intensidade seja progressiva para que
0s ajustes fisiologicos acontecam; para
alunos destreinados este cuidado deve
ser ainda maior. Se a solicitacao sera
mais "neuromuscular, mais de efeito
localizado”, os exercicios devem ser
focados nos grupos musculares que
serao solicitados mais intensamente.
Parece ser simples, mas nao &€ bem
assim que ocorre na pratica. Utilizar
exercicios 1solados, para aquecer os
musculos triceps, deltoide, quadriceps,
gastrocnémio, peitoral maior, € uma
conduta muito comum entre os
praticantes de musculac¢ado, corrida,
spinning, dentre outras modalidades
que, na realidade, é um procedimento
eficiente para ativar esses musculos,
porém pouco eficaz para produzir os
reais beneficios do aquecimento para
tais modalidades citadas. Sao
excelentes exercicios para serem
utilizados, por exemplo, para
desenvolver a flexibilidade,
consciéncia corporal, ajuste postural,
porém pouco eficazes para quem vai
correr, saltar, agachar, avancar, puxatr,
empurrar...
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Auto Liberacao

Miofascial

Alongamento Global

Estatico e Dinamico

Aguecimento

Ativacao

NeuroMuscular

Locomocao

Fig. 1 Os quatro grupos de exercicios utilizados no aquecimento (GUISELINI, 2016)

AMPLIANDO O CONCEITO DE
AQUECIMENTO

No Treinamento Multifuncional
recomendamos que 0 aquecimento
ocupe cerca de 20% do tempo total da
aula, ou seja, em torno de 12 minutos
para uma aula de 60 minutos. E
elaborado utilizando 4 grupos de
exercicios, conforme fig. 1 (GUISELINI,
2016).

Auto Liberacao Miofascial: utilizada
para diminuir a tensao muscular e
facilitar uma maior amplitude de
movimento.

Ativacao Neuromuscular: exercicios
1solados e em cadeia cinética,
aplicados para estimular o
desenvolvimento das capacidades
biomotoras: consciéncia corporal,
coordenacao motora, equilibrio/

estabilidade e flexibilidade/
mobilidade.

Alongamento Global Dinamico:
exercicios globais, em cadeia cinética,
estaticos e dinamicos, também sao
aplicados para estimular o
desenvolvimento das capacidades
biomotoras citadas acima.

Habilidades de locomocao:

Exercicios globais, em cadeia cinética,
denominados habilidades de

locomocao - correr, saltar, saltitar,
galopar, dentre outros e que também sao
aplicados para estimular o
desenvolvimento das capacidades
biomotoras.

Na fase de aquecimento, sugerimos a
inclusao de exercicios multifuncionais
educativos, relacionados com os déficits
de movimento identificados na avaliagao
multifuncional. E o momento propicio
para auxiliar o aluno e melhorar os
padroes de movimento principalmente
pelo fato do sistema nervoso central
estar descansado, com alta capacidade
de concentracao e sem os efeitos da
fadiga. Esses exercicios sao incluidos,
principalmente, nos grupos dois e trés —
ativacao neuromuscular e alongamento
global estatico e dinamico.

S W Mauro Guiselini
o Diretor do Instituto Mauro Guiselini
| de Ensino e Pesquisa

www.institutomauroguiselini.com.br




UUEM VEIO

SUPEROU LIMITES

"7 GRANDES
NEGOCIOS

1+ ENCONTROU
SEU IDOLO

Savagef EXCALIBUR

Feiras & Eventos

HEAVY SPORTS NUTRITION


http://exponutrition.com.br/pt/

CARREIRA
THIAGO LIMA

Socio-proprietario da Panda Sollutions

pandasollutions@gmail.com

i3

NEGOCIACAO DE VENDAS PARA O

PERSONAL TRAINER

N

Personal, vocé ja fez um curso de
vendas? Vocé sabe quanto o seu
cliente esta disposto a investir em seu
produto? Qual o valor minimo que
voce deseja receber por sessao de
treino?

Vocé tem esses parametros?

Em questOes estratégicas de vendas é
muito importante que voceé tenha
esses valores em mente porque é
Interessante que vocé determine um
minimo valor que vocé deseja receber
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— 0 minimo valor de sessao de treino
(MVST) - no momento em que vocé
atuar prospectando clientes e
entregando aulas experimentais para
que eles conhecam seu produto/
servico. Isso sera um grande
diferencial para a sua negociacao apos

a entrega da sua degustacao de sessao.



mailto:pandasollutions@gmail.com
http://www.iconeeditora.com.br

Imagine vocg, professor, pos sessao
perguntar para seu cliente: Gostou do
treino? Ja se imagina com seus
resultados conquistados? Quanto vocé
acredita que vale essa sessao de treino
para atingir esses resultados?
Acredite, professor, o cliente sempre
vai lhe responder "Eu nao sei quanto”

OuU entao ele vai responder acima do
seu MVST.

Colecao jEducacao

Muscu

PROF. FABIANO GUEDES VIEIRA

VietodoStdellireinamentolem

Quando ele responder um valor acima
do seu MVST e vocé comunicar
"Perfeito, &€ esse mesmo o valor!”, ele
val querer pedir desconto — € natural
do brasileiro pedir desconto — e VOCE,
professor, vai ter uma margem de
hegociacdo bem relevante do MVST
determinado por VOCeé.

Sugiro comecar a investir em vendas e
negociacao, afinal, vivemos
nhegociando a todo momento! e

1

“Voce precisa
determinar um
minimo valor que
VOCEé dese]a
receber — o minimo

valor de sessao de
treino (MVST)”

EducacaoEisica
na Terceiralldade
Teoria elPratica
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MARKETING

N3ao é preciso esconder de ninguém,
no mercado fitness chegou a época de
baixa! Os alunos somem, as visitas
caem, as vendas passam a nao
acontecer, a renovacao fica mais
complicada e por ai vai... Nesse ano
ainda temos a crise econdmica e
politica que vieram para piorar ainda
mais este cenario, que ja estava
caotico.

Por 1sso, € necessario que cada a¢ao
que vVOCé va tomar em sua academia
seja mais bem pensada, mais
estratégica e para que, de fato,
funcione. Pensando nisso, resolvi
separar 5 dicas especiais sobre como
vocé deve organizar o seu marketing e
sua publicidade visando a passar por
esse momento com um pouco mais de
tranquilidade.
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TENHA UM OBJETIVO BEM
ESTRUTURADO

Se vocé nao sabe para onde quer ir,
qualquer caminho serve. Pense e
estruture seu objetivo de tal forma que
ele possa ser alcan¢cado e mensurado.
Pode ser desafiador, mas nao
Impossivel, e deve ser transmitido para
toda sua equipe como forma de meta
para que eles também saibam em que
direcdao a empresa esta seguindo.

Um jeito facil de criar e medir um
objetivo € sempre fazer uma
comparacao com relacao ao mesmo
meés do ano anterior. Por exemplo, se
VOCEé quer aumentar suas vendas em
10% em agosto com relacao a agosto
do ano anterior deve saber que precisa
melhorar a conversao de vendas

5 DICAS PARA COMUNICAR SUA ACADEMIA

BEM EM EPOCAS
DE BAIXA

(visitantes X matriculas) ou aumentar
as visitas (quanto mais visitas, mais
vendas) e entdo tracgar a estratégia (se
val no caminho para melhorar a
conversao, treinando sua equipe, ou se
vai apostar em mais visitas).

Neste ponto, lembre-se que as visitas
cairam este ano, num processo natural
de mercado mesmo. E um fendmeno
macroambiental, ou seja, vem de fora
para dentro, de algo que vocé nao tem
controle como é o caso da crise
economica, entao leve 1sso em
consideracao ao estabelecer seu
objetivo.



MARKETING
HENRIQUE SARTORELLI

Diretor de Marketing do ACADE System

www.acadesystem.com.br

CRIE UMA ESTRATEGIA DE
COMUNICACAO

N3o pense que vocé pode vender para
todo mundo, porque nao pode. Nem a
Coca-Cola vende para todo mundo.
Nem a Apple vende para todo mundo.
Existem pessoas que nunca vao gostar
do seu servico, existem pessoas que
nao se adaptam e pessoas que nem
podem praticar atividade fisica,
portanto, 0 primeiro passo para uma
estratégia bem feita é definir seu alvo!
Sua academia esta mais para jovens ou
1dosos, familia ou amigos, o que seus
alunos fazem, gostam, buscam... Tudo
1SS0 vai te ajudar a definir para quem -
e COMo — VOCé vail se comunicar. Desta
forma vocé aplica seu investimento em
comunicac¢ao de maneira mais
direcionada e certeira e, obviamente,
melhora seus resultados.

DEFINA SUAS FERRAMENTAS DE
COMUNICACAO

Vocé precisa pensar em qual
ferramenta vai utilizar;
frequentemente percebo os donos de
academia tentando usar todas as
ferramentas possiveis, mas acabam
nao utilizando nenhuma bem.

Algumas dicas interessantes para
utilizacdo dessas ferramentas sao:

Aproveite seus ex-alunos e inativos: é
sempre uma O0tima premissa trabalhar
com 1nativos, seja com e-mail
marketing, telemarketig, WhatsApp e
até mala direta (por incrivel que
pareca, uma boa mala direta funciona
MUITO bem). Conte as novidades para
ele, crie um diferencial, ofereca
alguma coisal

Facebook: uma boa campanha no
Facebook sempre traz novas visitas;
promova e impulsione as publicacoes,
ofereca algo como "Semana da Taxa
Zero”, onde naquela semana vocé nao
cobra taxa nenhuma. Para o cliente
aproveitar o beneficio, basta que leve
um print da publicacao, assim vocé
monitora e consegue medir quantas
pessoas foram até a academia por
meio desta acao.

Indicacao: transforme seus alunos em
vendedores, dé alguma vantagem para
que eles indiquem pessoas e seus
amigos.

Eventos: crie eventos, auldes, algo
para que as pessoas possam trazer
seus amigos. Uma vez dentro da
academia, fica muito mais facil vender
para esta pessoa.

DETERMINE SEU ORCAMENTO

A comunicacao esta aqui para te
ajudar, nao para atrapalhar. Muitas
academias, eu diria que quase todas,
nao tém um orcamento tranquilo para
Investir em comunicacgao. Voceé precisa
se planejar, inclusive, para 1sso. Saiba
quanto vai gastar com impressao, com
veiculagao, com anuncios, e até com
tempo de seus colaboradores, 1550 vai
te ajudar a definir quais a¢oes executar
Ou nao, dispor de mais ou menos
recursos e assim por diante. Esses
dados sao fundamentais para as
futuras acoes.

MENSURACAO DOS RESULTADOS

Voceé precisa medir com cuidado o
retorno da suas acoes, se VOCé nao
medir, nunca vai saber o que funciona
e 0 que nao funciona, o que fara com
que voce, certamente, cometa erros
parecidos no futuro.

Saiba quantas visitas e vendas vocé
teve no mesmo més do ano passado, e
mensure esse ano com as agoes que
voce fara. Além disso, busque anotar
sempre como seu aluno ficou sabendo
da academia e conte TODAS as visitas,
assim voceé sabera para quantas
pessoas vende X quantas visitas e
entao vai conseguir diagnosticar onde
sua academia sofre mais, tornando,
assim, mais facil resolver problemas.

Espero que esse texto tenha te
ajudado a pensar um pouco fora da
caixa e abrir os horizontes para novas
perspectivas no que diz respeito a
comunicacao e lembre-se: uma das
habilidades de qualquer empresa de
sucesso no mundo é saber se
posicionar e se comunicar, na sua nao

~ é diferente.

Um abraco e até a proxime
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No artigo dessa edicao, falaremos
acerca de produtividade; o nosso dia-
a-dia é cheio de atividades e pensar a
melhor forma de fazer tudo é essencial
para conseguirmos fazer a coisa
acontecer, pois tentamos viver um dia
apo0s o0 outro, mas muitas vezes eles
nos atacam de uma vez so.

Para facilitar a compreensao,
dividiremos o tema em premissas.

1. Tudo deve caber em 168 horas:
trabalho, estudo, familia, sono,
cuidados pessoais, vida social; vocé
deve dividir todas as suas

necessidades semanais em 24 horas X

/ dias = 168 horas.

2. Asdemandas podem ser
divididas em Secundarias,
Importantes, Urgentes e Importantes
e Urgentes, a ultima so ocorreu por
termos negligenciado uma atividade
importante, e por isso ela virou
urgente tambéem.

3. Para David Allen, autor do livro
Getting Thing Done, a produtividade
pode ser dividida em 5 fases: Coletar,
Processar, Organizar, Revisar e
Executar. Abaixo falaremos sobre
cada fase.

1. COLETAR

As demandas no nosso dia chegam de
diversos lugares, um pedido de
alguém, um email, uma rotina e a
primeira coisa que devemos fazer é
coletar essa informacao, uma cabeca
cheia de "Tralhas1” tera dificuldade de
produzir e entregar resultados, pois
sua cabeca ja esta cheia com algumas
outras coisas que poderiam estar em
um programa especifico para tarefas
Ou anotadas em sua agenda. Defina
suas caixas de entrada, ou sejq, de
onde vém suas "Tralhas”, coloque-as
em um unico local para que possa com
todas juntas passar para a proxima
fase, processar.

2. PROCESSAR

De acordo com David Allen, toda e qualquer "Tralha”pode ser dividida em duas
categorias: Tem acao e nao tem agado e sugere 0 seguinte esquema para

processamento.

TEM ACAQ?

MONTAR
PROJETO

TEM St_j UMA
ACAQ?

Resumindo, se a "Tralha” nao tem acao,
ela possui 3 opc¢oes:

1. LIXO: Aquele aviso mostrando
uma promogao.

2. ARQUIVO: Um relatoério
periodico, que ndo exige de vocé
nenhuma atividade.

3. ALGUM DIA: Aguele email com
um artigo interessante ou acerca de
um Hobby seu que vocé deseja ler em
algum momento, mas ndo agora.

ARQUIVO

ALGUM DIA

DELEGA PROGRAMA

Quando as "Tralhas” possuem Acao,
pode ser necessario montarmos um
projeto, na verdade, uma lista de
tarefas encadeadas, 1sso para "Tralhas”
que possuam mais de uma ac¢ao;
quando possul apenas uma a¢ao pode
ser dividia de acordo com o tempo
necessario para executa-la, ou seja,
tudo que puder ser feito em até 2
minutos, deve ser feito de imediato,
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Caso contrario uma ag¢ao importante,
COMO uma autorizacao de compra, por
exemplo, pode se tornar Importante e
Urgente. Caso o0 tempo hecessario para
concluir a tarefa, for acima de 2
minutos, ela devera ser programada
para um momento oportuno ou
delegada para alguem.

Delegar é diferente de DeLARGAR, um
gestor nunca pode "Largar” uma
demanda, pois apesar de nao ter a
obrigacao de realizar a tarefa, tem a
responsabilidade sobre ela.

Para uma boa delegacado, lembre-se de
ter uma comunicac¢dao SMART - Specific
(Especifica), Measurable (Mensuravel),
Attainable (Atingivel), Realistic
(Realista) e Time Bound
(Temporizaveis), ou seja, a tarefa
precisa desse controle, "Eu quero que
voceé faca ISSO, DESSA FORMA, COM
ESSE RESULTADO e me entregue até
AMANHA", feito isto basta
acompanhar.
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3. ORGANIZAR

Existem diversos softwares, muitos
deles gratuitos, para dispositivos
moveis e computadores, que facilitam
a organizacao de suas atividades,
inclusive com possibilidade de Follow
up; no entanto, a velha e boa agenda
com lista de tarefas continua sendo
uma boa opcao.

4. REVISAR

Seus projetos e tarefas devem ser
revisados, "sera que conseguire]
cumprir o prazo estabelecido?”
"Preciso de alguma adaptacao?”
Responder a essas perguntas
possibilita a tomada de decisao para
melhorarmos nossa produtividade.

Tudo deve caber
em 168 horas:
trabalho, estudo,
familia, sono,
cuidados pessoals,
vida social; voceé
deve dividir todas
as suas
necessidades
semanais em 24

horas X 7 dias =
168 horas

5. EXECUTAR

A altima fase, onde realmente faremos
acontecer - se fizemos as outras fases
corretamente — passaremos facil por
essa ultima, vale ressaltar que
precisamos definir 4 pontos para
execuc¢do de uma tarefa: contexto,
tempo disponivel, energia necessaria e
prioridade.

N3ao existe segredo para melhorar sua
produtividade, o dia de todos nos
possul 24 horas, resta a voceé definir
em qual dos lados deseja estar, do lado
das pessoas que conseguem
resultados extraordinarios ou dos que
se afogam em suas demandas, nao
conseguem administrar o seu tempo e
vivem uma vida sobrecarregada sem
perspectivas de melhoria. A escolha é
sua!

. Humberto Barroso
) Diretor Regional Norte & Alto Nordeste
-  Devry Brasil
2 professorhumbertobarroso.blogspot.com




Gestao Estratégica de Vendas
julho a outubro de 2016

R], SP, BH E VITORIA
WWW.LAFITNESS.COM.BR/CURSODEGESTAODEVENDAS

FITNESS BUSINESS TOUR

22 E 23 DE JULHO DE 2016

BELO HORIZONTE - MG
HTTP://WWW.FITNESSBRASIL.COM.BR/EVENTO-FITNESS-
BUSINESS-TOUR

(10% DE DESCONTO COM 0 cODIGo LALLEVATTO)

2° FORUM SEBRAE MERcCADO FITNESS

29 DE JULHO DE 2016

NITEROI, R)
HTTPS://WWW.SYMPLA.COM.BR/2-FORUM-SEBRAE-
MERCADO-FITNESS__72408

172 IHRSA FITNESS BRASIL

01 A 03 DE SETEMBRO DE 2016

SAo PauLo, SP
HTTP://WWW.FITNESSBRASIL.COM.BR/EVENTO-IHRSA-
FITNESS-BRASIL

SANTA MONICA FITNESS

23 A 25 DE SETEMBRO DE 2016

RIO DE JANEIRO, R]
HTTP://WWW.CONGRESSOSM.COM.BR

82 EXPO NUTRITION

21 A 23 DE OUTUBRO DE 2016
SAo PauLo, SP
HTTP://EXPONUTRITION.COM.BR

FITNESS BUSINESS TOUR

O4 E O5 DE NOVEMBRO DE 2016

PORTO ALEGRE, RS
HTTP://WWW.FITNESSBRASIL.COM.BR/EVENTO-FITNESS-
BUSINESS-TOUR
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Um novo conceito...
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Com o mesmo preco!
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