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ADEUS, 2016!

Acabou! 2016 fo1 embora e parece que
leva com ele a crise que assolou o pais!
Comecou como uma marolinha, mas
parece que fol um tsunami que
devastou muitos negocios nesse ano! E
no mercado de academias nao foi
diferente! Mas, apesar de muitas
empresas terem fechado as portas,
muitas permanecem de pé e outras,
inclusive, comec¢aram a funcionar ou
eXpandiram suas operacoes.

A ATITUDE dos gesteores de cada uma
dessas empresas (ou a falta dela!) foi
fundamental para o resultado de cada
empreendimento. Os mais preparados
expandiram suas fronteiras ou
passaram sem muitas consequéencias
negativas pela crise, outros preferiram
culpar terceiros a assumirem a culpa
pelo fracasso nos negdcios. Qual fot
sua posicao em 20167 E qual sera sua
posicao em 20177 Chorar ou vender
lencos?

O proXimo ano promete crescimento
em diversos setores, inclusive no de
academias — que, na verdade, ndao parou
de crescer! — mas é preciso, antes, fazer
um balanc¢o do ano que se acaba e
planejar o ano que chega.

Nessa edicdao vocé vai encontrar
diversos artigos para fazer vocé pensar
em 2017 como um novo recomeco para
0S Seus negocios, entrar no rumo certo
e retomar o crescimento!

Esse &€ nosso desejo: que vocé faca um
balanco de 2016 e prepare, com
profissionalismo, o proximo ano!
Nossos colunistas escrevem para a
REF&H com a intencao de fazer VOCE
desenvolver os seus negocios, porque
sO assim 0 mercado fitness ira se
desenvolver cada vez mais!

Boa leitural e
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DE GESTOR PARA

por Felipe Goulart

O ano esta acabando e é
imprescindivel fazer um balanco da
sua empresa para saber para onde
voce vai em 2017. Nao precisa ser um
balanco contabil digno de um
excelente contador, mas vOCé precisa
ter em maos alguns indicadores —
também conhecidos como KPIs — que
vao nortear o seu planejamento no
proxXimo ano e a cada mes.

Vocé sabe de quanto foi1 o seu
crescimento em 2016? Qual o
percentual de aumento no nimero de
alunos, receita, lucratividade? Quais
pontos fracos nao foram melhorados e
precisarao de atencao especial? Esses
S3a0 apenas alguns pontos que sao
necessarios ter em mente — e no

papel — para se poder administrar de
forma excelente a sua empresa.

A melhor forma de se fazer isso é ter
uma planilha, que pode ser em Excel,
se VOCE nao tiver um sistema de
gerenciamento, atualizada a cada més,
com os indicadores que vocé acha que

sejam importantes para a sua empresa.

Algumas sugestoes de indicadores
para voceé analisar a viabilidade de
aplica-los em sua empresa:

 Numero total de alunos

* Numero de planos vendidos (por
plano)

* Renovacoes

» Evasdo de clientes

* Quantidade de reavaliacoes

* Ticket médio

 Faturamento

« Despesas (especificando cada
despesa)

Com essa pequena quantidade de
indicadores, Ja é possivel tracar um
novo rumo para 2017, analisando o
que foi esse ano e enxergando
tendéncias para 0 novo ano. Se vocé

nao sabe nem como registrar esses
numeros, procure o auxilio de algum

profissional! Sem numeros vocé P l.a N Ej ar é dNnd l.] Sar

definitivamente nao consegue planejar

O crescimento da sua empresa. 530 te n d é nCi dS d pa rt] I
esses numeros que farao vocé tomar d en l,.] Mmeros

decisoes acertadas, aumentar receitas,

f tividades, vend
zoevrc()esc;[annogvsa:tac.m ades, vender pregresscs pa ra se
U poder tracar um
planejar € isso: analisar tendéncias a , . .
partir de nUmeros pregressos para se pOSS]Vel cenario

poder tracar um possivel cenario

futuro. Se seu planejamento n3o est3 fUtU O.
em dia, nunca é tarde para comecatr!

Um bom (re)comeco é pensar o setor

de vendas, Ja que ele é o0 coracao da

sua empresa! Pense e coloque no

papel o que fazer e como fazer. Depois

disso, treinar a equipe e aplicar!

Aprenda a lidar com numeros e
graficos; com o tempo, vocé vai
perceber que fica mais facil visualizar
relacoes de causa e efeito com os
numeros de sua academiale

Felipe Goulart

Proprietdrio da rede MyfFit de
academias e consultor.
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FSTRATEGIA COMPETITIVA
LEONARDO CABRAL

CEO da Léo Cabral Consultoria

www.leocabralconsultoria.com

Muitos negocios no mercado fitness
fecharam as portas nos ultimos dois
anos. Os empreendedores e gestores
explicaram seus insucessos colocando
a culpa na crise econOmica.

Sinceramente, acredito que muito
poucos realmente tiveram que fechar
por consequéencias do avanco da crise.
E no minimo uma loucura tocar a
operacao de uma academia ou estudio
da forma que a maior parte do
mercado funciona. Para comecar, nao
existe nenhuma preocupagao em
realizar uma analise estratégica de
mercado; por este motivo, Ja podemos
Imaginar que nao existem metas e
planejamento. Se nao existem metas e
planejamento, também nao ha gestao.
Sem duvida, essa é a verdadeira
formula magica para esse caos que
estamos assistindo no setor.

As decisOes estratégicas sao tomadas
por emoc¢ao ou medo. Nao foram
poucos os relatos de gestores ou
empresarios que diminuiram o preco
dos seus planos nas suas academias,
por simplesmente descobrirem que
teriam como concorrentes academias
com modelo de negocio Low Cost
(mensalidade de RS 59,00). O foco
exacerbado em vender, vender, vender
e vender neg0dcCios que nao atendem a
expectativa do consumidor,
potencializa esse cenario de
academias que findaram
precocemente suas operacoes.

Utilizando a expressao da moda
popular, "sem mimimi“ a primeira
coisa que mudaem 2017 é que o
mercado fitness nacional nao tem mais
espaco para amadores. Em outras
palavras, quem nao fizer o "minimo
para entrar no jogo" vai quebrar. A
crise economica foi uma grande
ameaca para a continuidade do
crescimento do 2° maior mercado do
mundo em numero de academias e 40
em numero de clientes. Mas o mercado
fitness ndao esta em crise, nao retraiu;

muitas academias fecharam, por outro
lado, muitas abriram, algumas redes
aumentaram de tamanho e outras
foram formadas. Em maio desse ano,
completaremos 2 anos de Léo Cabral
Consultoria, temos uma estatistica
Interna que nos proporciona afirmar
que a cada 37/ clientes potenciais ou
clientes atendidos pela consultoria,
apenas 1 possuia planejamento e
gestao financeira da sua academia. Ou
seja, a culpa nao é da crise.

As academias, estudios, escolas de
natacao, entre outros modelos de
negocio, funcionam sem orcamento,
por 1Sso 0 gerente e o0 coordenador nao
sabem quanto gastam ou quanto
podem gastar. Quando perguntamos
qual é o ticket médio do negdcio ou
quantos clientes precisam para atingir
o ponto de equilibrio (break even
point), a resposta é ndo sei ou olha no
sistema. Olhar no sistema? Sistema
operacional, qualquer que seja, € uma
ferramenta e ainda nao toma decisoes.
Desculpe, pare de colocar a culpa na
crise econdmica, 1sso esta virando uma
“lenda urbana”. Os consumidores
buscam as academias para emagrecer,
tratar e prevenir doencas, diminuir as
suas dores, conhecer novas pessoas
entre muitos outros objetivos e sequer
sao bem atendidos. Nao existe
sequencialidade ou preocupacgao com
a experiéncia do cliente durante o
atendimento da maioria das academias
do nosso pais. Se sua academia é
diferente de tudo que escrevi até
agora, PARABENS, vocé é uma grande
excecao nesse grande caos que éo
mercado brasileiro!

Especialmente, a redacao desse artigo
me trouxe um esfor¢o muito maior do
que 0s demais artigos escritos para
esta revista ou para outros veiculos de
comunicacao. Apos dois anos seguidos
de recessao e a incerteza se teremos a
retomada da economia em 2017, eu
me senti na responsabilidade de
passar aos leitores dessa revista toda a
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minha experiéncia e as informacgoes
mais atualizadas que pudessem ajudar
ao processo de tomada de direcao de
negocios o ano que acaba de chegar.
Tenha a certeza que li 0s principais
artigos, livros e revistas nacionais e
Internacionais, bem como assisti as
principais palestras pela internet que
pudessem me ajudar a trazer
importantes reflexdes na redacao
desse texto.

O CRESCIMENTO DO MERCADO
FITNESS

Uma pergunta que nao falta apds uma
palestra quando falamos do mercado
fitness brasileiro é: o mercado fitness
Ja atingiu a sua maturidade? Em outras
palavras, 0 mercado fitness vai parar
de crescer? Eu nao tenho duvida em
afirmar que o mercado fithess no Brasil
ainda 1ra crescer muito. Isso é fato,
pois se olharmos as oportunidades que
temos, como por exemplo, o alto
indice de sedentarismo em nosso pais
(46% da populacao brasileira é
sedentaria), associado ao fato que
apenas 5% da populacao brasileira faz
exercicios em academias, estudios ou
clubes, nao tem como nao pensar em
crescimento. Quando comparamos
com mercados mais maduros como
Estados Unidos, Alemanha e Inglaterra
que possuem entre 12% e 16% da
populacao fazendo exercicios em
academias, esses numeros validam a
oportunidade de crescimento do nosso
setor.



O segundo ponto a ser modificado em
nosso mercado é a necessidade de
entendermos que os consumidores
estao sendo a forca motriz que esta e
1Ira modificar a dinamica desse
mercado. Por 1sso, se vocé ainda nao
leu 0 artigo que escrevi na edi¢ao
anterior dessa revista, por favor, nao
deixe de fazer esse dever de casa.

O QUE MUDA EM 2017

Os consumidores de hoje buscam
servicos porque tém algum tipo de
problema a ser resolvido. As marcas
mais valiosas do mundo hoje pensam
diariamente o que fazer para resolver
da melhor maneira, da forma mais
rapida e mais segura possivel, 0s
problemas dos seus clientes, pois
assim elas se tornam imbativeis em
seus mercados. Se vocé nao colocao
cliente no centro do processo e cria as
suas estratégias de neg0cio sem
considerar essas premissas, pode
anotar, vocé vai quebrar em pouco
tempo. Nao estou desejando seu
Insucesso de forma alguma, pelo
contrario, mas nao tenho o direito de
deixar de lhe contar algo que coloque
em risco seus sonhos. Eu quero te
ajudar, assista ao video abaixo e veja
como agir, assim da certo!

ApOs o periodo de recessao, 0s
consumidores estao muito mais
sensiveis a relacao preco e valor, por
1SS0 0s modelos de negocios onde o
cliente paga o0 que usa irao ganhar
cada vez mais espaco no Brasil. Com o
crescimento de academias, esses
mesmos consumidores estao muito
mais criticos, pois possuem um
referencial de pagar bem mais barato,
em academias como uma Low Cost,
arquitetura bonita e equipamentos de
ponta. Invista em pessoas, invista em
tretlnamentos e crie a jornada do
consumidor dentro do seu negocio e
assim nao sofra com os concorrentes.
Tenha a certeza que ele sera atendido
corretamente, que os atendimentos
tenham uma sequencialidade e que
nao serao interrompidos apos a
montagem do primeiro treino na

musculacao. Pois € assim que acontece

na maioria das academias em nosso
pais, ap0s a montagem do primeiro
programa de treino na musculacao o
cliente nao tem mais nenhuma
Intera¢dao com os professores da
academia, fica literalmente
abandonado e pouco tempo depois
decide parar de treinar. Pagar "caro” e
nao ter uma prestacao adequada de
servico € o principal fator hoje que
leva as academias a diminuir o nidmero

Google Google! Cougb Google Google Google
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de clientes e consequentemente
diminuir seu faturamento e resultado.
Por 1sso, faca pesquisas regulares e
avalie a percepc¢ao de experiéncia dos
seus clientes em sua academia. Assim,
VOCE nao sera pego de surpresa e nao
precisara colocar a culpa na crise!

Sucessoem 2017, nos veremos na
proxima edicao! e

66

Apenas 5% da
populacao
brasileira faz
exercicios em
academias, 1SS0
valida a
oportunidade de
crescimento do
setor.
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DICAS DE MARKETING DIGITAL PARA VOLTAR

A CRESCER EM 2017




DIGITAL
DENISE CARCERONI

Gerente de midia social na empresa InterConectada

denise@interconectada.com.br

Fui desafiada a criar uma lista de a¢oes
de marketing digital que podem ajudar
sua academia a voltar a crescer em
2017,3)3a que no ano de 2016 passamos
pela pior crise dos ultimos anos.

Por falar em crise, a minha mais remota
lembranca sobre a economia do pais é
de alguém falando que estamos em
crise, ela sempre é a maior, sempre € a
pior dos ultimos anos. Nessa época, o
Ministro da Fazenda era Delfim Neto e
0 regime de governo era militar, de la
pra ca muita coisa mudou, menos a tal
da crise. Mesmo quando os humeros
iIndicam o crescimento do pais, tem
alguém falando dela, o que me leva a
pensar qual seria o diferencial das
empresas que sobrevivem a ela. E duas
respostas me vém a cabeca: é a forma
de encarar a situacao e de se
posicionar.

Quanto a forma de encarar a situacao,
nao tenho muito o que dizer, a nao ser
que Sao 0S empresarios proativos que
sobrevivem. Os passivos morrem,
muitas vezes na praia. No mercado de
academias sao representados por
aqueles que abrem as portas e acham
que o cliente vai passar em frente,
entrar e ficar, s6 porque a academia é
nova, bonita e tem preco justo. Ledo
engano, é preciso fazer a magica
acontecer.

Ja sobre a forma de se posicionar,
poderia escrever um longo texto
falando sobre missao, visao, e publico
alvo, etc; assuntos de extrema
iImportancia quando tratamos de
posicionamento. No entanto, vou me
ater ao desafio e falar sobre o tema,
mas do ponto de vista do marketing
digital.

Ter um posicionamento digital
definido é essencial para a
sobrevivéncia de qualquer empresa
nos dias de hoje. Se vocé ainda duvida

disso, sugiro ler um pouco sobre ZMOT.

O ponto de partida do posicionamento

site da academia, e se VOCé seguiu a
minha recomendacao (ler sobre ZMOT),
val entender o motivo. A partir do site,
ter uma area de blog, participar de
redes sociais, usar e-mail marketing,
criar um funil de vendas, ter um app
Sda0 agoes que podem trazer bons
resultados para a academia quando
bem planejadas. A questao é que, na
maioria das vezes, o planejamento é
zero, e as agoes sao feitas baseadas
naquilo que o concorrente fez ou que
ouviu-alguém-dizer-que-era-bom.

Reuni 13 dicas para colocar sua
academia nos trilhos novamente e
organizar a presenca digital, antes de
dar mais um passo. Algumas vocé
podera colocar em pratica
imediatamente!
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1) NAO ECONOMIZE, USE OS RECURSOS
DE FORMA INTELIGENTE

A tendéncia em tempos de crise € sair
cortando despesas. Nao esta errado,
mas voceé precisa diferenciar despesas
de investimento. Investir com
inteligéncia pode significar que ira
gastar menos, pode significar também
que podera usar a mesma quantia em
mais de uma ac¢ao. Cuidado para o
barato nao sair caro, como o velho
ditado diz. Algumas acoes vocé podera
fazer sozinho, outras, precisara de
ajuda profissional.

Planeje seus investimentos de forma
hierarquizada, priorize 0 que € mais
importante. Nem pense em investir em
um app para a academia se o site esta
desatualizado e as redes sociais nao
funcionam como deveriam, por exemplo.


mailto:denise@interconectada.com.br

2) VERIFIQUE SEU SITE

Abra agora o site da academia e
cligue em cada um dos links
disponiveis. Leia o conteudo das
paginas. Tenho certeza que
encontrara muita coisa
desatualizada. Certifique-se que o e-
mail, endereco e telefone estejam
bem visivels. Tome nota e corrija o
quanto antes. Isso inclui links que
nao funcionam e formularios de
contato.

Digite no Google, em uma pagina
anonima ou de visitante a expressao:
site:www.suaacademia.com.br -
assim mesmo sem espaco. O Google
1Ira retornar cada uma das paginas
que estao indexadas. Agora compare
0 que ele retornou com o que existe
de verdade. Se houver diferenca, e é
provavel que haja, corrija. Se voceé
tem mais paginas do que aparece,
sera prejudicado nas buscas, pois
menos paginas serao encontradas.
Se voce tem no site menos paginas
do que aparece nas buscas, 1ss0
pode significar que paginas antigas
continuam indexadas, ou sejaq, as
pessoas serao levadas para paginas
com informacoes desatualizadas,
muitas vezes pedacos de um site
antigo deixado para tras. Tome nota
e se nao tem conhecimento para
arrumar 1sso, considere contratar
alguém que faca. O Google preza
muito pela experiéncia do leitor.

3) CONSIDERE CRIAR UMA AREA DE

BLOG NO SITE.

Quanto mais paginas com conteudo
da academia, melhor para o Google
iIndexar. Se tiver uma area de blog
que for atualizada regularmente,
logo tera um site com muitas
paginas. Deixe a desculpa da falta de
tempo de lado. Se escrever dois
textos por més, no final de umano o
site tera 24 paginas a mais. Mas nao
vale qualquer texto!

Pense nas principais dores dos seus
clientes e escreva solucoes para
elas. Use as palavras chave que
correspondam ao assunto criando
expressoes que provavelmente
serao usadas pelas pessoas nas
buscas.
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4) SITE PRONTO PARA MOBILE

Seu site precisa ser responsivo, 1Sso
significa que deve estar preparado
para abrir em celulares e tablets,
com textos legiveis e links faceis de
clicar. Usar o AMP (Accelerated
Mobile Pages) é desejavel, pois deixa
a experiéncia de navegacao ainda
melhor.

5) CADASTRE-SE NO GOOGLE MEU
NEGOCIO

O cadastro é gratuito e vocé mesmo
pode fazer. Assim, sua academia ira
aparecer em destaque, com mapa e
outras informacoes quando for
procurada em diversos dispositivos.
O endereco é: https://www.google.
com/intl/pt-BR/business/ (Dica: crie
um gmail para a academia e use a
mesma conta para todos os produtos
Google).

6) DADOS DO FACEBOOK
ATUALIZADOS

Verifique se os dados da academia
estao atualizados na aba "sobre”.
Endereco, telefone e horario de
funcionamento é o minimo que vocé
deve disponibilizar.

7) TRANSFORME A PAGINA DA
ACADEMIA EM NEGOCIO LOCAL

A pagina sendo um negocio local
permite que os clientes facam
check-in quando estiverem na
academia, assim 0s amigos do seu
cliente verao a sua marca e poderao
se tornar clientes também.

8) USE O WI-FI DO FACEBOOK

Com roteadores especificos é
possivel oferecer internet gratuita
para seus clientes que, para
acessarem, terao que fazer o check-
In nha academia. O roteador nao é
caro, é simples de instalar e
configurar, podendo ser feito por
voceé. Esse servi¢o nao pode ser
usado por uma rede de academias,
salvo se cada unidade tiver a sua
pagina.

9) FACA PUBLICACOES REGULARES NAS
REDES SOCIAIS

Se vocé optou por ter a academia
presente nas redes sociais, precisa
manté-la ativa. Mesmo que s possa
fazer uma publicacao por dia. Se nao
tem uma equipe para criar o
conteudo, publique links de textos
do blog da academia ou faca
curadoria de conteudo, ou seja,
encontre textos interessantes e
publique o link, sugerindo a leitura.

Publicar fotos e videos pode ser uma
boa estratégia, apenas tenha o
cuidado de ter autorizagao das
pessoas pelo uso da imagem.

Lembre-se de responder a todos os
comentarios deixados, mesmo que
seja com apenas uma figurinha ou
emoticon.

10) TEXTOS SOBRE IMAGENS TEM QUE
SER LEGIVEIS

E uma tentac3do colocar todas as
informacoes na imagem que VOCE vai
publicar nas redes sociais, mas
lembre-se que a maioria das pessoas
iIra vé-la no celular, sera que vao
conseguir ler tudo em uma tela
minuscula? Considere usar uma
iImagem que chame a atencao e
apenas uma frase ou uma palavra
que possa indicar o assunto. Deixe
para escrever as demais informacoes
no corpo do texto (legenda).
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Terum
posicionamento
digital definido é
essencial para a
sobrevivéencia de
qualquer empresa
nos dias de hoje.



11) ANUNCIE

Anuncios digitais podem trazer
resultados surpreendentes.
Considere anunciar no Google e no
Facebook. Tenha atencao para que o
anuncio feito atinja o objetivo
desejado. Por exemplo, anunciar a
pagina do Facebook para atrair
seguidores nao significa que ira
vender mais.

12) E-MAIL MARKETING E FUNIL DE

VENDAS

Virou moda falar sobre 1sso, parece a
salvacao da lavoura, clientes
chegando a todo 0 momento na sua
academia. Se bem elaborado é assim
que funciona, caso contrario é um
tiro no pée. Mais uma despesa para a
sua lista. Se seu site esta atualizado,
rodando em mobile e as redes sociais
vao de vento em popa, ok, voceé ja
esta preparado para esse nivell

13) APRENDA A MENSURAR

Se nao for vocg, alguém da sua
equipe precisa entender o minimo
das estatisticas geradas pelas redes
sociais e pelo Google Analytics para
tomar decisoes corretas. Leia sobre o
assunto!

PLANEJAMENTO

Agora que voce ja checou tudo o que
eu sugeri é hora de colocar no papel
quando e como 1ra fazer.
Dependendo do nivel de organizacao
da vida digital da sua academia,
algumas acoes precisarao da
contratacao de servico profissional,
1ss0 custa dinheiro e quanto mais
tempo for adiado, pior para sua
empresa. Portanto, planeje-se, pois
tendo os 1itens acima em ordem pode
garantir um aumento significativo no
numero de visitas na academia.

Outro ponto importante é alinhar as
acoes on-line com as off-line, afinal sua
academia nao é virtual! Crie um
calendario de acoes e publicacoes de
forma a atingir seus objetivos e nao
deixe de mensurar!

Em 2017 a crise vai continuar para
alguns, resta saber se vocé vai escolher
ser um deles e ficar choramingando ou
val perguntar: crise, que crise? Eu vejo
oportunidades! e

nectada

Comunicacao



http://interconectada.com.br/

GESTAO COM CIENCIA

EDVALDO DE FARIAS

Socio-Diretor da Movimento Humano Treinamento e Desenvolvimento

www.movimentohumano.com.br

TALENTOS, DIFERENCIACAO E LUCRATIVIDADE

EM TEMPOS DE INCERTEZA

O término de um ano e comeco de
outro, sobretudo num pais que vive
com toda forca a "era da incerteza”, é
momento de fazer planos de realizar
diferente e melhor do que se fez até
entao, seja com as pessoas, seja com
0S negdcios. Assim, e diante dessa
possibilidade e desafio, encerramos
este ano de publicacoes oferecendo
uma contribuicao aos nossos gestores
sob a forma de 3 questoes norteadoras
para o ano de 2017: a) quais sao seus
planos para a empresa? b) no que
pretende que ela seja diferente e
melhor? c) que importancia pretende
dar ao investimento nas pessoas e
seus talentos como forma de
diferenciac¢ao?, considerando a
proposta de Farias (2005) que aborda a
rentabilidade nos negdcios como
produto do que chama de Triade da
Qualidade: empresas de qualidade
gerando resultados de qualidade se, e
somente se, forem compostas por
pessoas de qualidade. Assim,
profissionais com competéncias
estratégicas passam a compor o que
Stewart (1998) e Carbone et al. (2005)
denominam capital intelectual, cuja
Importancia representa mais para o
negocio do que o capital financeiro,
transformando cada profissional em
um reservatorio de competéncias.
Dessa forma, a visao tradicional de
“recurso humano” deixa de ter sentido
na medida em que esse patrimonio
Intangivel gera percepcoes que
interferem diretamente nas escolhas e
na propria fidelizacao dos clientes.

Diante deste cenario competitivo,
assistimos a uma demanda emergente
da adocao de politicas de retencao dos

talentos, ao que Sveiby (1998)
chamava de patrimonio de
conhecimento. Este é considerado por
Farias (2005, 2008, 2009, 2016) como
elemento essencial aos negocios do
segmento fitness, no qual a
interpessoalidade determina a
qualidade dos relacionamentos entre
clientes e prestadores de servicos,
transformando tudo que é material e
tangivel em mera commodity aos olhos
dos clientes.

Talentos satisfeitos em atuar nas suas
empresas estao sempre dispostos a
oferecer sua maxima capacidade de
agregar valor ao negdcio, nao somente
"vestindo a camisa” da empresa, mas
sim, transformando-a em sua propria
pele, levando a empresa a niveis
elevados de competitividade e
longevidade, em um negocio que nao
para de crescer e mostra-se como uma
das areas de maior projecao de
prosperidade nas proximas décadas,
como demonstram varios e recentes
estudos sobre tendéncias de negocios
promissores para o futuro.

Porém, ainda constatamos em muitas
empresas fitness, discreta valorizacao
deste aspecto por parte dos
empresarios/gestores. Mesmo onde
encontramos investimentos em
capacitacao profissional, nao
percebemos estratégias corporativas
para atrair e reter os talentos que la
atuam. De modo geral, encontramos
sim, Uma perigosa conjugacao de
tecnologias de ponta operadas por
profissionais de desempenho e
competéncia medianos, expondo
assim, caréncia de politicas e
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estratégias eficazes para a gestao de
pessoas. Infelizmente, ainda se investe
mais recursos na troca dos
equipamentos do que na reciclagem
do conhecimento das pessoas,
relegando nosso segmento a uma
fragil posicao, incompativel com a "era
do conhecimento”.
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Como voceé faz para
reter os talentos de
sua empresa? Que
garantias tem voce
quanto a satisfacao
de seus
colaboradores em
estar na sua
empresa’?




Neste momento, &€ oportuno deixar, como contribuicao, perguntas do tipo: como vocé faz para reter os talentos de sua empresa?
Que garantias tem vocé quanto a satisfacao de seus colaboradores em estar na sua empresa?

Assim, finalizamos este ensaio com a sugestao de pensar nas respostas sob a 6tica de quanto custaria perdé-los para a
concorréncia ou para si proprio. Sob essa oOtica, pensar uma politica de investimento nos talentos para o seu negocio representa
prevenir-se da indesejavel situacao de seus concorrentes terem a sua disposicdo, e 'sem custos”, um talento desperdicado por VOoce.

Além disso, e seguindo a linha de investir na visibilidade empresarial, ser conhecida como uma empresa com foco no
crescimento profissional dos colaboradores e que os considera um fator critico de sucesso, certamente torna seu negocio, aos
olhos dos clientes, coerente com o0 mercado de servicos em saude, cujas entregas estao sempre relacionadas ao bem estar dos
clientes, sejam eles internos ou externos.

Desejamos a vocé gestor, e sua familias, um 2017 de sucesso & prosperidadellls
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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

Somos uma das grandes tendéncias do
Fitness para 2017! Dentre os 20
segmentos apresentados
recentemente pelo ACMS (American
College of Sports Medicine), os
treinamentos em grupos (aulas de
ginastica) ocupam a sexta colocacao,
ficando acima de outras fortes
tendéncias que em outras edigoes
estavam no topo, a exemplo do
Personal Training (que hoje ocupa a
posicao 9).

Confesso que durante todo esse
tempo nem se quer havia visto (posso
estar enganado!) aulas coletivas como
tendéncia fithess mundial em
nenhuma publicacao dessa magnitude.
Entao € hora de meter a mao na massa,
criar, montar, desmontar, avaliar,
supervisionar, rever conceitos, enfim,
tornar as aulas realmente como devem
ser: simples, objetivas e motivantes.

Os futuros novos profissionais
precisam entender o que realmente é
ministrar aulas em grupo, eles tém que
assumir a responsabilidade sabendo
que as aulas sao para melhoria da
qualidade de vida das pessoas e hao
para diversao e entretenimento, 1sso &
lazer, é preciso assumir o papel de
PROFESSOR, nao de instrutor.
Infelizmente, ainda existem muitas
aulas que sao vendidas como
tretlnamento mais nem se quer tém os
principios basicos para tal afirmacao.
Nao existem aulas novas, existem
nomes novos para aulas que ja
existiam e apenas estavam esquecidas,
talvez pelo desinteresse de alguns
profissionais em aplica-las ou
aprender a ministra-las, a exemplo da
aerobica tradicional e do step.

Nao podemos, nem muito menos
devemos perder essa oportunidade
que esta sendo proporcionada
novamente as aulas coletivas — de
serem um dos maiores carros chefes
do fitness para melhoria da qualidade
de vida das pessoas — 1550 SO

dependera de nos profissionais: temos
que ter consciéncia do nosso papel
diante da sociedade e esquecer um
pouco o show, o auto desempenho no
palco, a vaidade adquirida através da
fama.

Temos que nos unir em prol desse
segmento, pois quanto mais forte, bem
estruturado e embasado ele for,
melhores serao nossas condicoes de
desenvolver fantasticos trabalhos para
a melhoria da saude da sociedade.

Mas para que 1ss0 aconteca, é
necessario estudar, buscar
conhecimentos para que possam ser
aplicados de forma segura e eficiente.
E necessario entender que as diversas
melhorias sobre todos os aspectos que
envolvem essa area devem ser
constantes, seja na parte técnica, mas
principalmente na parte cientifica, pois
essa é que realmente constatara a
eficiéncia de um trabalho
desenvolvido.

Dentro das aulas coletivas, muitos
professores infelizmente nao se
Interessam pela teoria e 1sso é
preocupante; se todos adotam esse
procedimento as aulas ganharao um
formato classico de “"salve-se quem

1

As aulas coletivas
devem ser simples,
objetivas e

motivantes.

puder”. Por 1sso, para mantermos em
alta esse segmento fantastico do
fitness, &€ necessario sempre
avaliarmos o que é aplicavel utilizando
sempre a eficiéncia e seguranca como
parametros, nada de modinhas e
achismos; estamos na era da ciéncia,
profissionais de saude capacitados
usam evidéncias cientificas inclusive
0s profissionais de ginastica coletiva,
pois fisiologia, biomecanica e
preceitos do treinamento desportivo
Sao 1guails em qualquer prescricao de
exercicio fisico, seja individual ou
coletivo. e




COMO JER UMA ACAD
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MARKETING

HENRIQUE SARTORELLI

Diretor de Marketing do ACADE System

www.acadesystem.com.br

Quando se tem uma academia, ou se
quer montar uma academia, alguns
passos podem dar a dire¢do para
avaliar ou reavaliar o caminho para o
sucesso que se quer atingir. Alguns
obstaculos e desafios podem
atrapalhar a trajetdria de como ter uma
academia de sucesso, sendo uma boa
hora fazer uma avaliacao 360 graus
sobre como estdao organizados e
planejados os rumos do negocio.

1) ESPACO BEM PLANEJADO

A academia pode ser de pequeno,
médio ou grande porte, ou seja,
independente do seu tamanho, a
preocupacao com o espaco fisico é
primordial para otimizar a
quantidade de equipamentos aliado
a facil e confortavel circulacao dos
alunos. O espaco planejado desde o
lado de fora, com a cal¢ada em
ordem, até dentro, com uma area

suficiente para a troca nos vestiarios;

com todos esses elementos pode-se
perceber a real capacidade da academia.

Lembre-se que a fachada é um dos
itens principais desse quesito, ja que
ela € que chama a atencao para que
0s visitantes entrem. Quanto mais
atrativa a fachada, mais visitas;
quanto mais visitas, mais vendas.

2) EQUIPAMENTOS

Para muitas academias, este é o
elemento primordial. De fato, ele é
Importante, mas nao é a principal
causa de compra ou desisténcia da
sua academia. Nao necessariamente

voceé precisa fazer loucuras para ter o
melhor ou mais caro equipamento do

mercado, faga 1sso somente se
estiver dentro do seu planejamento
e plano de negodcios, do contrario,
compre um usado, pinte, coloque

outro estofado, trabalhe dentro de
suas possibilidades. Outro ponto é
que, com a inser¢ao de novas
modalidades como funcional,
crossfit, entre outras, os aparelhos
de musculagdo estao cada vez menos
"na moda” quando se diz respeito a
opiniao do cliente claro, que é o que
realmente importa, portanto,
preocupe-se com esse item, mas sO 0
suficiente. Nem demais e nem de menos!

-

.

3) ESCOLHA DE MODALIDADES

Como ja dissemos no item 2, nao é
sO de aparelhos que se vive uma
academia, e certamente nao € sO 1sso
que o cliente procura ou enxerga
quando a escolhe. As modalidades
que a academia oferece sao um dos,
e talvez o principal, atrativo. A
escolha de quais modalidades
oferecer deve levar em conta os
aspectos da estrutura fisica, o

Novembro - Dezembro / 2016 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | 21



preparo para aplicar tal modalidade
e principalmente interesse do
publico. Muitos gestores acabam por
escolher as modalidades que eles
proprios gostam, nao faca isso! Se
voceé quer colocar uma nova
modalidade em pauta na sua
academia, a opiniao do seu aluno e
do seu futuro aluno sao as que, de
fato, importam.

4) ANALISE A CONCORRENCIA

Olhar para o seu entorno é para
compreender como esta o0 mercado
e nao copia-lo! As academias,
quando analisam a concorréncia e
tentam imita-la, muitas vezes
acabam entrando em uma guerra de
precos, que como ja falamos nessa
postagem, nao é uma das melhores
estratégias para se posicionar no
mercado. Olhar para a concorréncia
pode servir para descobrir
oportunidades que ainda nao sao
exploradas, ou que podem ser
aprimoradas.

Por exemplo, se ao seu redor existe
uma academia que ja pega boa parte
dos jovens do bairro porque nao
buscar um publico com idade mais
avancada?

Ou se a academia nao oferece
nenhum servico (low cost) porque
nao oferecer um servico totalmente
diferenciado, com massagem,
coaching, etc. cobrando até 3 ou 4x
mais?

Lembre-se da frase de Walt Disney:

"Eu gosto do impossivel porque la a
concorréncia é menor!"

5) ESCOLHA DE PUBLICO ALVO

As pessoas sdo diferentes e tém
objetivos diferentes. O que antes
era uma atividade na academia
associada apenas aos jovens com

Interesse em melhorar a aparéncia e
o vigor fisico, hoje vem ganhando
adeptos de todas as idades e com
diversas necessidades. Ha aqueles
que buscam melhorar a qualidade de
vida, prevenir doencas, combater o
estresse, dentre outros.

Vocé precisa ser uma academia
diferente se quiser ter sucesso em
2017! Academias convencionais
tendem a ter cada vez mais
dificuldades porque querem atender
todo mundo; hoje as pessoas
querem se sentir especiais, sentir
que aquele servico foi feito
especialmente para suas
necessidades e desejos.

Definir qual sera o perfil do publico
atendido € uma boa estratégia para
se diferenciar nesse setor.

6) CALCULE O CUSTO-BENEFICIO

E hora de uma reflex3do financeira,
avaliando se a academia oferecera
sO musculacao ou também aulas de
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1023, ginastica e luta ou qualquer
outra modalidade, para considerar
que cada servi¢o necessita de custos
com profissionais qualificados e a
manutencao da aparelhagem e do
local deverao ser levados em
consideracao.

Calculando os custos, pode-se fazer
uma projecao de cenarios, desde o
numero de matriculas para cobrir os
gastos até o quanto poderia ser o
lucro com a academia mais cheia, e
assim fazer um planejamento
financeiro.

O planejamento financeiro é
essencial, seja numa academia nova,
OU mesmo se Voce esta entrando em
um novo ano. Vale a pena colocar a
modalidade X? Tirar modalidade Y?
Estas sao perguntas que voceé deve
se fazer constantemente, desta
forma vocé se mantém proximo do
custo beneficio mais apropriado
para seu negocio.



7) INVISTA NO MARKETING DA SUA
ACADEMIA

O marketing & mais complexo do

que uma simples divulgacao em um

folheto. Pensar no marketing da sua

academia é avaliar todos os aspectos

da sua marca, como ela esta inserida

no planejamento de sua

| comunicacao, como aproveitar o
ambiente que vocé esta no mercado
para ter um posicionamento
mercadologico, quais sao 0s seus
diferenciais, para te ajudar nisso,

‘ acesse esse e-book gratuito de

I ]

Marketing para Academia, sobre
como trabalhar os servicos que a sua
academia oferece para promoveé-los
de forma eficiente.

Pense que voceé deve ter a mao
sempre a ciéncia de que seu preco, O
que vocé oferece e como vocé
divulga sao C-R-U-C-I-A-1-S! Para te
ajudar, algumas dicas importantes:

1) Tente simplificar seus planos.
Esse negdcio de "Aula 1 com aula

2 + musculacao é RS X, XX" ou "1 vez
por semana ginastica + Lutas 3 vezes
por semana é RS X, XX — Mas se
quiser colocar ginastica 2x por
semana tem que inserir mais RS X,
XX" complica muito a tomada de decisao
do seu cliente.

2) O marketing convencional
funciona cada vez menos, vocé
precisa evoluir! Tem que dominar o
marketing digital, e pra 1sso, também
temos um ebook que pode te ajudar,
0 de Midias Digitais para Academias.

3) Lembre-se, sua promocao, ou se€ja,
sua forma de divulgacdo NAO PODE
se basear somente no preco. E
preciso ter mais atrativos.

4) Crie produtos. Produtos para
emagrecimento, para noivas, para
casamento, para atletas, para
crianc¢as sedentarias, para 1dosos...
As possibilidades sao literalmente

8) EQUIPE TREINADA

A qualificacao profissional na hora
de contratar é importante, mas nem
sempre ela vem com a total
qualidade pretendida, e € para 1sso
que serve o desenvolvimento
profissional através de
treinamentos, para a equipe
compreender 0s objetivos e a
maneira de atuar que a academia
pretende alcancar. Avalie do que a
sua equipe necessita, e VOCE, como
lider, avaliar os aspectos em que
pode melhorar para gerenciar a
equipe e o0 negocio.

Além disso, vocé deve sempre
manter sua equipe treinada, essa é
responsabilidade do gestor. Equipe
de vendas, passando pela equipe
técnica e até a equipe de limpeza,
todos devem ser treinados para
assegurar o melhor atendimento

junto ao cliente. Para te ajudar nisso,

baixe esse e-book sobre

9) PARTICIPE DE EVENTOS

Essa € uma O0tima forma de estreitar
lacos com fornecedores, ter uma
atualizacao profissional e realizar
parcerias. Além de ficar por dentro
das novas tecnologias, tendéncias,
eXxpectativas do mercado, é possivel
ter acesso a custos menores nesses
eventos.e

€6

"Eu gosto do
Impossivel porque
la @ concorréncia é

11
|

menor
(Walt Disney)
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O ano de 2016 termina e com ele,
algumas incertezas para 2017, um
periodo em que a crise econ0mica no
Brasil tendera a se estagnar, o mercado
Ja da sinal disso com a diminui¢ao das
taxas de juros e do desempenho da
Black Friday.

Sera uma eépoca ainda de baixas visitas
e mais desafios nas vendas, porém
talvez um pouco melhor quem em
2015 eem 2016. O principal desafio a
ser enfrentado pelas academias sera a
segmentacao do mercado.

E possivel que as academias
convencionais continuem a captar
clientes, mas tenham mais dificuldade
em reté-los. O principal motivo para
que ocorra essa baixa fidelizacao de
alunos em 2017 é a falta de

posicionamento mercadologico claro
e definido.

Por 1sso, € importante um modelo de
gestao de academia, em que voceé
escolha bem um nicho de atuacao e
entregue a seus clientes, resultados
com qualidade.

Para que vocé tenha uma ideia das
possibilidades que sua academia possa
atuar, preparamos 7 dicas com
modelos de negocios que atendem aos
mais variados publicos, seguindo as
tendéncias para o mercado em 2017:

1) ARTES MARCIAIS PARA AS
ACADEMIAS

O mercado das lutas atravessou um
O0timo periodo no ano passado e a
tendéncia é que em 2017 cresc¢a
ainda mais devido aos eventos que
acontecem no pais. Se ate o UFC esta
Investindo aqui, porque VOCE nao
poderia fazer o mesmo?

As artes marciais agregam muito
valor as academias, principalmente a
fidelizacao de clientes, ja que se
tratam de atividades que trazem
consigo valores como respeito,
autoconfianca e motivacdo. Algumas
modalidades se destacam: MMA, e a

queridinha das mulheres, o Muay
Thay.
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2) EMAGRECIMENTO COM ATIVIDADE
FISICA

Algumas clinicas especializadas em
emagrecimento tém atraido parte de
outro importante perfil de
consumidores: as 95% de pessoas
que nado praticam atividade fisica no
Brasil e que nao frequentam ou
nunca frequentaram o ambiente das
academias.

O principal motivo é que essas
empresas comec¢am a contar com
programas especificos e individuais
que vendem o resultado final
atraves da atividade fisica para que
os clientes consigam alcancar seus
objetivos. Vender o Fim ao invés do
Meio.

3) ACADEMIA: CLUBE DO BEM-ESTAR
PARA TODA FAMILIA

Assim como no ano passado, em
2017 as pessoas vao buscar
diferencas nas academias,



para conseguir brigar com as low
cost por exemplo, esse
poscionamento vai te ajudar muito.

As academias continuam sendo o
principal local de escolha para esse
crescente publico, mas somente
aquelas que possuam modelos de
negdcCios que atendam as
necessidades especificas desses
clientes.

Sao academias semelhantes a
clubes, onde existe uma grande
variedade de atividades capazes de
atender toda a familia.

4) CIRCUITOS RAPIDOS: CHEGOU,

MALHOU E PRONTO!

Uma O6tima opc¢ao para aquelas
pessoas que dizem nao ter tempo
para a pratica de exercicios sao as
academias com circuito rapido.

Nesse modelo de negocio sao
disponibilizados, em um espaco de
150 metros quadrados em média,
um circuito com aparelhos e
exercicios onde o aluno executa
atividades fisicas em 30 minutos de
maneira quase ininterrupta.

Vocé pode inserir esse modelo em
sua academia, usando o0 que vocCeé ]a
tem.

5) FUJA DAS MODAS E DESENVOLVA
PRODUTOS E SERVICOS INOVADORES

Desenvolva servicos e produtos
baseados nas necessidades dos
clientes, sejam 0s que estao dentro
ou fora das academias.

E pouco produtivo investir apenas
em aulas que estejam na moda,
esperando que 1ssO seja um
diferencial, uma vez que o que esta
na moda todos vao entregar!

6) ATIVIDADE FISICA NO RECEITUARIO
MEDICO

Desde 2014, médicos brasileiros
passam por treinamento para
receitar 30 minutos atividade fisica
aos pacientes como medida de
prevenir ou tratar de algumas
doencas.

A 1niciativa é de um importante
orgao internacional e aideia é que o
médico aprenda a prescrever
exercicios, de acordo com a condi¢ao
do paciente, e 0 indique para um
profissional de Educacao Fisica. Uma
oportunidade que as academias tém
para criarem servicos especificos
para esse perfil.
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7) LUGAR DE CRIANCA TAMBEM E NA
ACADEMIA!

Para atrair o publico infantil a pratica
de atividade fisica, algumas
academias criaram aulas com
exercicios que misturam
brincadeiras, jogos, esportes, musica,
danca dentre outras modalidades
capazes de fazer a crianc¢ada
queimar calorias se divertindo. e

Luis Perdomo

Presidente do Grupo Acade Gestdo
de Academias; criador do Modelo
v, de Gestdo Etica e Responsavel.

“. www.acadesystem.com.br




PRESENTEANDO SEU ALUNO DE PILATES

COM O RECADO DE
REAJUSTE ANUAL




PILATES
RODRIGO PERFEITO

Diretor do FISART - Instituto de Pilates, Fisioterapia e Educacao rodrigosper@yahoo.com.br

Finalmente chegamos ao ultimo més
do ano, época de festas, de juntar a
familia e comemorar um ano repleto
de vitorias e desafios. Ops! Ja1a
esquecendo a melhor parte, época de
ganhar muitos presentes!

Mas e quando o presente do seu aluno
de Pilates € um papel com o aviso de
que sua mensalidade a partir do
proXximo mes custara mais caro? Nao
tenho duvidas de que podera ficar
chateado e cogitara procurar um
estudio mais barato ou encerrar suas
atividades na modalidade.

Para nao perder este aluno, é preciso
elaborar estratégias que o convencam
de que 0 aumento sera utilizado para
trazer servigos com a qualidade
devida. Para tanto, vamos refletir
sobre algumas sugestoes que servirao
de pontape inicial para taticas
empresariais mais especificas que
cada empreendedor deve estudar e
adotar em seu estudio.

A) NAO DISFARCE OS PROBLEMAS DO
ESTUDIO

Se seu estudio tem algum problema,

resolva-o. Empurrar a sujeira para
baixo do tapete pode ter um preco
alto no futuro. Uma das piores
estratégias a se adotar é poupar
custos camuflando
desconformidades. Se um espelho
quebrou, nao cole um papel
prateado no lugar (fato veridico). Se
um elastico esta antigo ou
arrebentou somente a ponta, nao o
use mais, substitua por um material
novo e adequado. Se seu custo com
a luz esta alto, nao sera desligando
um dos aparelhos de ar
condicionado em pleno verao que

se ter um negaocio é alto, mas sua

compreensao comeca a diminuir
quando é o bolso dele que sofrera
uma baixa. O pensamento do mesmo
sera algo do tipo: para que ira
aumentar a mensalidade se nao

gasta com a compra de acessorios
novos? E de certa forma ele esta ~
correto. Se ja chegamos a esse Pa 'd NAO pe rd ero

ponto, esta na hora de parar,

respirar, e pensar se ja nao esta na d I.U nO, é pI’ECiSO

hora de recomecar, mas dessa vez

acertando desde o 1nicio. Se a e la bO rar

reposicao de materiais de uso A

corriqueiro n3o esta sendo coberta EStrateg] aS CI ue o

pelo capital de giro de seu estudio, € conve n(;a m d e q ue

preciso replanejar seu fluxo de

caixa. O aumento sera
B) USO DIRETO E ANALITICO DA utilizado para
INFORMACAO

trazer servicos com
Somos humanos, e portanto, nao so .
biolégicos, mas também simbolicos. d q Ud l] d d d e d e

Utilizar materiais inanimados para .
emitir comunicados importantes de V]da-
modo frio e direto nunca foi a
melhor estratégia. Estamos falando
de uma noticia que pode culminar
em diversas evasoes. Treine seu
Instrutor para que possa explicar
melhor os motivos do aumento. E
preciso escutar também a contra
parte, explanando o quanto o
estudio precisa reajustar os valores,
mas que ao mesmo tempo, se
preocupa com a opiniao do cliente,
deixando bem claro que o estudio é
sua segunda casa e que todos alio
querem por mais esse hovo ano que
vira. Exponha o quanto ele é
iImportante para VOCé e que esse
pequeno aumento sera
recompensado com muita
dedicacao, saude e 6timo
atendimento. Sera que um papel

ira resolver seu problema. Seu aluno com tintas pretas tem esse poder?
até entende que o investimento para
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C) MOSTRE O PROGNOSTICO DE D) NAO TENHA MEDO DO REAJUSTE, ambientes que frequenta toda semana.

MELHORIAS FACA-O QUANDO NECESSARIO Cada um tem suas influéncias e
autonomia para pensar ao seu modo
O dinheiro arrecadado ira aumentar Todos os gastos aumentam, é normal  sobre o assunto, e estou de ouvidos
devido ao reajuste. Quem esta que tenha que repensar também a abertos para escutar cada uma de suas
olhando de fora nao compreende mensalidade do Pilates. Bancar o ideias, no entanto, de um fato ja estou
que 0 aumento € necessario para empreendedor bonzinho nao é uma convencido: quanto mais meus clientes
arcar com os custos do estudio, que solugdo, e sim o caminho mais viram amigos, mais me ajudam a

também foram reajustados. Uma das
maneiras de evitar transtornos é
criar uma planilha de conquistas
para o0 novo ano. Elabore um
documento que detalhe tudo que foi
Investido no ano corrente e o0 que
mais sera investido no futuro. Seus
alunos fazem parte do seu negdcio, e
com certeza, gostariam de ver o
dinheiro que investiram em
melhorias. Apenas devemos tomar o

rapido para o fechamento de seu aumentar a qualidade do meu servico
estudio. Estude seus custos, viabilize prestado, e juntamente, compreendem
um percentual justo e de acordo com que algumas atitudes nao muito

a crise financeira de nosso pais e crie agradaveis devem ser tomadas em prol
ferramentas de fidelizac¢do para seu de um propo0sito maior.e

aluno. Se vocé é um bom

empreendedor e criou lacos com

seus clientes, eles passarao por mais

essa crise de maos dadas contigo.

cuidado de nao prometer o que nao Aideia nao € faze[um dos§1e com
podemos cumprir, para que todas as informacgoes contabeis do
cobrancas ndo venham a formar um estddio, mas a de aproximar

clima de insatisfacao e so adiar a empreendedor, instrutor e cliente
evasao do seu aluno. quanto as ocorréncias de um dos

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

!E CAFT

CENTRO DE AVALIACAO FISICA E TREINAMENTO Mais CIE 500 Mil testes r'ealizados

e Runner Test - Avaliacoes para corredores Iiniciantes e profissionais

e Avaliacao da Biomecdnica da marcha - Avaliacao com equipamentos em 3D
* Bike Test - Avaliacao de poténcia aerobia 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



http://www.caft.com.br/
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O PERSONAL TRAINER




CARREIRA
THIAGO LIMA

Socio-proprietario da Panda Sollutions pandasollutions@gmail.com

Estamos na era digital ? Ou ja estamos O mundo é digital, o consumidor vive

vivendo a era pos digital? O nos smartphones e nossos colegas

comportamento do consumidor ainda sao imaturos quando se trata de

mudou, estamos presenciando uma midias digitais. O Personal Trainer, nos

mutacao, uma vida digital. Grandes meios digitais, precisa de uma

avancos em inteliegéncia artificial, "etiqueta" urgentel Diariamente

boom de aplicativos e onde se encontramos conflitos nesse meio

encontra o Personal Trainer? entre individuos que acreditam, .
seguem e pesquisam sobre diferentes O Pe r'sona l Tra] ner

O Personal Trainer ainda nao se correntes de treinamento, gerando -

enxerga e muito menos se apresenta discussoes desmedidas e que afastam d O fUtU ro fOca Malis

como uma empresa, como um EU S.A. 0s potenciais clientes desses A -

O que esperar de um futuro muito profissionais! emdocom pEte NncCias

’ . ? |

proximo: | . comportamentais e

Estamos brigando na maior vitrine que

Estamos perdendo parcela de mercado existe atualmente — as midias digitais — ge ren C'i a'iS d O q e

para os aplicativos, as pessoas dentro ainda estamos presos em um mindset . _

da sala de musculagao estao treinando antigo, perdendo espaco para as emacom pete NC14ds
com acompanhamento desses tecnologias e ainda ndao apresentamos , .

aplicativos, com treinos prontos em competéncias comportamentais e tecnicas.

forma de receita de bolo; pessoas gerenciais a altura desse novo

estao realizando aulas de ginastica momento, nao libertamos nosso lado

coletiva atraveés de smartphones e TVs. empreendedor para atuarmos como

E onde se encontra o Personal Trainer? Personal Trainers do futuro, onde
essas competéncias pesarao mais —se

Estamos vivenciando uma mudanca de Ja nao estiverem pesando! —do que as

paradigmas no mindset do Personal competéncias técnicas.

Trainer. Alguns anos atras, grande

parcela dos colegas acreditavam que o O mercado do fithess e do bem-estar

grande diferencial seria o vem crescendo muito, até quando vocé
conhecimento técnico... Pode até ser, vai continuar atuando como um
porém ele, por si1s0, ndo trara Personal Trainer do passado?e

resultados financeiros e
mercadologicos para os profissionais.

O Personal Trainer do futuro é aquele
que foca nos desejos, anseios e
crencas dos clientes e apresenta
ferramentas para resolver tudo isso! O
personal do futuro foca no
relacionamento como base da
piramide de resultados para seu
cliente.

A juncao de competéncias técnicas,
competéncias comportamentais e
gerenciais 1irao sim, fazer a diferenca
neste "novo personal”. Certamente,
tudo 1ra mudar quando os profissionais
que atuam como Personal Trainers
pararem de pensar apenas como
professores de Educacao Fisica.

,_
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ADMINISTRACAO

V4

"0 que nao é medido nao é gerenciado”
é uma frase classica de Robert Kaplan
e David Norton, o primeiro, um
professor da escola de negdcios de
Harvard e o segundo, um grande
empreendedor. Os dois iniciaram, em
1990, um projeto de pesquisa com
varias empresas, buscando novas
maneiras para medir o desempenho
organizacional. Na época, basicamente
analisavam-se os resultados
financeiros. Os pesquisadores
compararam a empresa a um aviao -
seria possivel pilotar apenas com um
indicador? Imaginem que os pilotos
tivessem apenas o controle da
velocidade do ar... Da mesma forma, é
Impossivel gerenciar um negocio
apenas com um indicador. Quais sao 0s
indicadores da sua academia? Quais
Sdao 0s objetivos estabelecidos para os
funcionarios? Quais a¢oes devem
realizar no dia-a-dia para atingir os
objetivos estabelecidos?

Cliente

como devemos ser vistos
pelos clientes?
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Para alcangar nossa visdo,

Visao e
Estratégia

Aprendizado e

Crescimento
Para algangar nossa visao,
como sustentar a habilidade

de mudar ¢ progredir?

Fonte: Wikipédia

DA ESTRATEGIA A ACAO:

GERENCIANDO COM O BALANCED SCORECARD

Processos Internos do
Negocio

O Balanced Scorecard (BSC) foi criado para completar estas lacunas gerenciais,
agregando mais trés perspectivas ao gerenciamento organizacional: perspectivas
do Cliente, dos Processos Internos e Aprendizado e Crescimento; essas trés,
somadas a perspectiva Financeira, passaram a constituir a base do BSC.

O conjunto de objetivos organizados em uma cadeia de geracao de valor define o
BSC. Estes objetivos devem estar associados a estratégia da academia. As duas
Imagens abaixo definem as quatro perspectivas relacionadas e ligadas a estratégia,
além do mapa estratégico desenhado ao final do processo.

Mapa Estratégico

- '.'-.- L
rertabid ade
., Awmentar Reduze
recsitay cwitoy
Financgas
.Q. Clientes _!,

Procossos
Condecer o1 Langar Mol orar Eliminar Reduzir Melharar
Teg et Mo vo s Mark stim g #FTe s nas ciclo de assistncia
de marcads praduten entrega produg be thecmica
& I A i

‘-'n-—u_ .

Pessoas

Fonte: www.qualidade.com.br
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Na perspectiva financeira,
analisaremos diretamente o0s
resultados financeiros. Indicadores
como receita liquida, EBITDA e
faturamento sao empregados nesta
perspectiva, buscando identificar se
teremos sucesso neste negocio.

Na perspectiva dos processos
internos, precisamos definir os
processos criticos para gerar valor ao
cliente: em que devemos investir?
Uma academia que tem sua estratégia
definida por baixas mensalidades tem
que garantir um controle rigoroso dos
Ccustos operacionais, para que o
negdcio nao figue comprometido.
Assim como no exemplo da
perspectiva anterior, que busca
diferenciacdo, tem que se investir
bastante nos processos relacionados
ao atendimento e prescricao de
treinamento para os seus clientes.

Na perspectiva dos clientes,
definiremos objetivos que geram valor
para 0s nossos alunos, respondendo a
seguinte pergunta: o que atende a
necessidade dos nossos alunos? Tal
pergunta deve estar ligada as
estratégias da empresa, pois, se
estamos tratando de uma academia
com foco na diferenciacao pelo
atendimento, 1sso deve ser percebido
aos olhos dos alunos.

Por fiim, a perspectiva do aprendizado
e crescimento, focada nos recursos
humanos da academia. Que
capacitagoes sao necessarias para
nossos professores, recepcionistas e
demais funcionarios para mantée-los
capacitados e motivados para entregar
a estratégia ao nosso cliente?

Alguns cuidados devem ser tomados
nas definicoes dos objetivos
estratégicos, sao eles:

1. DEFINIR POUCOS OBIJETIVOS

Um bom BSC nao deve ter mais que

20 objetivos, o 1deal sao 15, muitos

objetivos tiram o foco e dificultam o
gerenciamento e acompanhamento

do processo.

2. OBJETIVOS QUE POSSAM SER
MEDIDOS

Iniciamos o texto apresentando a
maxima do gerenciamento
empresarial - "o que nao é medido
nao pode ser gerenciado”. Na
definicao dos objetivos, 1sso deve
estar claro para todos.

3. NAO CONFUNDIR OBJETIVOS COM
ACOES

Os objetivos normalmente sao
mensuraveils, como, por exemplo,
“reduzir a evasao”.

4. TOTALMENTE FOCADO NA
ESTRATEGIA DA EMPRESA

O mapa estratégico deve ser unico,
se for possivel aplicarmos o mesmo
mapa em outra academia ele foi
elaborado de forma equivocada.

Adaptando o modelo as empresas
fitness, vamos apresentar cada
perspectiva ajustada a realidade das
academias de ginastica e empresas
similares.

PERSPECTIVA FINANCEIRA

Essa perspectiva reflete os anseios dos
proprietarios, ou seja, seus indicadores
devem mostrar se a gestao financeira
esta eficiente e se 0 negocio esta
gerando uma boa rentabilidade e
lucratividade.
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Percebe-se, em algumas academias,
salas de ginastica equipadas com som,
aparelho de iluminacao,
equipamentos, além de contar com
uma area razoavel considerando a area
total da academia. Devemos identificar
que a margem de contribuicao das
modalidades dentro da academia sera
vital para o negocio, principalmente no
que diz respeito a tomada de decisao.

Alguns conceitos devem ser levados
em consideracao para a elaboragao do
BSC, dentro da prespectiva financeira:

Rentabilidade

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

Ao realizarmos esta analise,
conseguimos avaliar se esta valendo a
pena investir nesta area, em Casos
mais especificos, nesta modalidade. Ao
pensar em montar uma sala de Danca,
0 gestor deveria contabilizar o
Investimento, assim como a estimativa
de lucratividade da atividade e
analisar se vale a pena o investimento.
Isso feito, durante o processo,
precisara analisar se o planejamento
da rentabilidade esta sendo cumprido,
0 que por s1s0 justificaria o indicador.

LUCRO
RENTABILIDADE =

INVESTIMENTO



Lucratividade

De maneira geral, a lucratividade
expressa a eficiéncia da gestao
financeira da empresa, informando em
percentual quanto "sobra” de dinheiro
apo0s 0 pagamento das despesas.

Ou seja:

LUCRO

LUCRATIVIDADE =
RECEITA

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
representar necessariamente o
sucesso do empreendimento, uma vez
que ele € um indicador isolado e nao
considera 0s custos, sua analise
também precisa ser feita
periodicamente, pois é fundamental
para a saude financeira da empresa. As
empresas sO 1rdo se sustentar se
apresentarem faturamentos
crescentes ao longo do tempo, e
faturamento nao necessariamente 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 situagao nado se sustenta no longo
prazo.

Acompanhar o faturamento total
possibilitara uma analise sobre o
crescimento da empresa.

Margem de contribuicao das
atividades

E o valor que expressa quanto de
receita sobra ap0s 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
ginastica ou € melhor ampliar a area
de treinamento funcional? Para que
pOssamos responder a esta pergunta,
precisamos identificar a margem de
contribuicao das atividades, Logico que
muitas vezes, estas atividades podem
ser primordiais para alguns alunos,
mas investir nelas ou manter a
atividade é benéfico para operacao?

A margem de contribuicao é a
lucratividade da atividade, ou seja,
precisara definir as despesas e receitas
especificas da atividade.

Entao,

LUCRO (Atividade)
MARGEM =

RECEITA (atividade)

Os indicadores financeiros muitas
vezes nao sao considerados tao
importantes na administracao das
empresas "jovens”, muitas vezes por
uma falta de familiaridade com os
termos apresentados anteriormente;
controlar a perspectiva financeira é
fundamental para a sobrevivéncia do
hegocio!
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PERSPECTIVA DOS PROCESSOS
INTERNOS

Implantar processos eficientes em sua
empresa é fundamental para
uniformizar o atendimento da dezena
de profissionais que trabalham, por
exemplo, na sala de musculacao.
Estabelecer processos nao é,
simplesmente, deixar planilhas de
treinamento padrao para iniciantes,
Intermediarios e avanc¢ados, até
mesmo porque estariamos ferindo um
dos principais principios do
treinamento desportivo, a
individualidade biologica. Estou me
referindo a padroes de atendimento,
nos diversos setores da academia:
COMo suas recepcionistas devem
atender? Como seus professores
devem atender? E 0 que se espera
destes atendimentos? Esta ultima, com
certeza, € a mais facil de responder,
queremos um cliente satisfeito e fiel.

Apresentaremos a seguir, 0S processos
que julgamos criticos para o negocio
academia, divididos em 3 categorias:

1. Processos que geram valor e
diferenciais perceptiveis para os
alunos.

2. Processos que melhorem a
eficiéncia na captacao e retencao
dos alunos.

3. Processos que diminuam os
custos da empresa.

Como mencionado anteriormente, 0
BSC deve estar ligado a estratégia da
empresa, portanto, apresentaremos, a
seguir, alguns pontos criticos onde
devem ser observados os pontos de
melhoria; ressaltamos também que
muitos dos processos estao
profundamente relacionados entre si,
OU seja, esta divisao € meramente
didatica.



Processos que geram valor e
diferenciais perceptiveis para os
alunos

Acompanhamento e monitoramento
dos alunos

O acompanhamento dos alunos é
fundamental para o sucesso do
negocio, ao contratarem o servigo. Seja
qual for o objetivo do aluno -
emagrecer, hipertrofiar, mudar o estilo
de vida — nao sera facil e exigira dele
um alto nivel de determinacao,
dedicac¢ado e discipling, os professores
precisam estimular estes alunos para
que possam conseguir atingir seus
objetivos. Indicadores que possam
medir a eficiéncia do atendimento e
dos resultados dos alunos, podem ser
Uteis para gerar valor e diferenciais
para o cliente, como exemplo
podemos citar: controle de frequéncia
dos alunos, controle dos resultados
obtidos, assiduidade e persisténcia
dos alunos na academia.

Processos que melhorem a eficiéncia
na captacao e retencao dos alunos

Atendimento aos prospects

Quantos prospects ja entraram em sua
academia e nao foram transformados
em aluno? Se vocé tem esta resposta,
pode buscar entender 0 que aconteceu
para que estes ndao tenham efetivado a
matricula, porém sem esta resposta,
ficara de olhos vendados e de maos
atadas. Qual é o processo que deve ser
feito quando o prospect chegar?
Normalmente os alunos chegam
perguntando o "preco”, devemos
mostrar o "valor”, ou seja, entender o
perfil do aluno, quais sao seus
principais objetivos e apresentar as
atividades mais interessantes para ele,
apresentar toda a academia e seus
diferenciais, apresenta-lo ao professor
e sO depois informar o preco a ser
pago pelos servicos. As recepcionistas
devem conhecer do negocio e

precisam ter, no minimo, uma meta por
efetivacao de clientes e em alguns
tipos de negocio, pode ser
Interessante estabelecer metas por
ticket médio, ou seja, quanto maior o
numero de atividades “"vendidas”,
melhor.

Tecnologia da Informacao e
Comunicacao (TIC)

Investimentos em tecnologia, nao
apenas relacionada a atividade fim, ou
seja, maquinas de ultima geracao ou
equipamentos de alta tecnologia, mas
também nos softwares de CRM
(Costumer Relationship Management)
devem ser levados em consideracao.
Gerenciar o relacionamento com o
cliente é fundamental, ligar para o
aluno apenas quando ele deixar de
pagar a mensalidade nao vale, pois,
neste caso, provavelmente, ja teremos
perdido o cliente. O gerenciamento do
relacionamento com o cliente deve ser
feito por todos os funcionarios da
academia, com “scripts” bem
definidos, ou seja, no primeiro dia de
falta a recepcionista liga, no segundo
liga o professor porque a informacao
sera mais tecnica, do tipo: "prezado
cliente, estas duas faltas representam
1000 calorias a mais na sua semana, o
que atrapalhara seu objetivo em
15%"; ou seja, desde que possamos
dar aos funcionarios, através dos
mecanismos de TIC, condi¢Oes de
trabalho, podemos estabelecer como
meta, quantidade de ligacoes
realizadas aos clientes faltosos, o que
Ira impactar diretamente nos
resultados dos indicadores
apresentados no primeiro processo.
Redes Sociais, ouvidorias, blogs, sao
fundamentais em um mundo
totalmente conectado.

Processos que diminuam os custos da
empresa

Gestdo por atividades

Empresas fitness com diversas
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lucrativa para a empresa; raramente
atividades negativas devem
permanecer no portfolio de atividades.
Os indicadores dos processos talvez
sejam os mais simples de se elaborar,
desde que a empresa tenha seus
processos bem definidos, porém nesta
perspectiva, a maior parte das acoes
parecem Obvias, por este motivo
acabam sendo esquecidas ou
negligenciadas, lembre-se, no 6bvio,
estao as maiores oportunidades de
mudanca.

PERSPECTIVA DOS CLIENTES

Aqui serao apresentados indicadores
que podem ser utilizados para o
controle e a gestao do negocio nesta
perspectiva. Abordaremos os
seguintes indicadores: numero total de
alunos, sazonalidade, persisténcia e
satisfacao do aluno. Vale ressaltar que
das quatro perspectivas trabalhadas,
esta é a Unica que esta diretamente
relacionada ao cliente.

Numero total de alunos

E 0 nGmero mais importante dessa
perspectiva, pois retrata o crescimento
da empresa e apresenta impacto direto
no faturamento; no caso das
academias, servira para entender a
sazonalidade e preparar a estrutura
para os periodos de alta e baixa que
ocorrem ao longo do ano. O niumero
total de alunos pode ser fracionado
por atividades, turnos ou professores,
conforme exemplo:
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Grafico 1: Numero de alunos por atividade
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Grafico 2: Total de Alunos por més

O grafico 1 sera util para decisoes especificas por modalidade, enquanto o grafico 2 propicia decisoes focadas na taxa de

ocupacao e faturamento mensal.

O numero de alunos pode ser acompanhado através da divisao em novatos e veteranos; tal informacao possibilita uma
excelente ferramenta gerencial, pois percebe-se como se da a manutencao do niumero total de alunos: captando mais ou
fidelizando mais. O Grafico 3 apresenta um exemplo de empresa que mantém o seu numero total de alunos através de
captacao, o que torna o processo muito mais caro.
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Persisténcia

Dividindo o niumero total de alunos em
novatos e veteranos analisa-se a taxa
de persisténcia (total de veteranos
més atual / total de alunos do més
anterior), avaliando o quanto se é
eficiente na manutencao dos alunos, o
que permitira acoes especificas de
captacao e/ou retencao.

Satisfacao dos Alunos

Um outro indicador que pode ser
utilizado nesta dimensao é a satisfacao

Fevereiro Marco Abril

m NOVATOS m VETERANOS

Grafico 3: Captacao x Fidelizacao

dos alunos. Vale ressaltar que o aluno
satisfeito € o melhor propagandista da
empresa, 0 que nao quer dizer que se
deve direcionar toda a atividade
gerencial para este indicador; deve-se
buscar um ponto de equilibrio entre a
satisfacao e a eficiéncia operacional da
empresa.

Existem diversas metodologias para se
avaliar este indicador, o importante é
manter um mesmo padrao para que se
possa montar um historico de
acompanhamento. Deve-se separar as
informacoes por areas e professores,
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Maio Junho

na intencao de identificar os principais
promotores e detratores da empresa.
Assim como a perspectiva financeira, a
perspectiva dos clientes mede 0s
resultados. O acompanhamento destes
indicadores substanciara a gestao da
empresa, com dados significativos para
a tomada de decisao.



PERSPECTIVA DO APRENDIZADO E
CRESCIMENTO

Essa perspectiva tem a ver com 0s
professores/funcionarios. Ela
possibilitara 0 acompanhamento
deles, analisando a capacitacao,
motivacao e a supervisao dos
funcionarios.

Os funcionarios de sua empresa,
principalmente os professores, estao
constantemente em contato com seus
clientes, entao precisam estar bem
motivados e capacitados para que este
atendimento possa contribuir para a
fidelizacao dos nossos alunos.

Professores capacitados possuem
condi¢oes de proporcionar um
atendimento de alta qualidade para os
nossos alunos. O processo de
capacitacao deve ser constante, pois a
educacao, por definicao, € um processo
de longo prazo. A capacitacao dos
professores deve contemplar temas
técnicos e relacionados a gestao de
pessoas, relacionamento e
atendimento ao cliente. O programa de
capacitacao profissional deve ser
continuo e acompanhado pela gestao.

Faz-se necessario, também, o
treinamento dos demais funcionarios,
principalmente as recepcionistas.
Algumas academias sO contratam
recepcionistas que sejam estudantes
de Educacao Fisica, pois, por mais que
estejam em semestres 1niciais,
entendem melhor os programas
existentes na academia, passando uma
boa impressao para o prospects.

Outro elemento a ser considerado
nessaa perspectiva € a motivacao.
Principalmente em uma empresa de
prestacado de servico, funcionarios
motivados terao uma eficiéncia muito
maior, 0 que por sua vez, sera
percebido pelos clientes. Ha varias
Iniciativas que podem ser implantadas
para a motivacao da equipe; a questao

importante, porém, desenvolver
estratégias para remuneracao variavel
pode ser um excelente fator para o
desenvolvimento da motivacao.

Uma acao simples que traz um
excelente resultado é a classificacao
do funcionario do més, mas para que
1ss0 ocorra de forma efetiva, se faz
hecessaria a elaboragao de
ferramentas de avaliagdao consistentes,
proporcionando uma diferenciacao
dos profissionais que trabalham na
mesma area. Outras acoes simples que
podem proporcionar uma grande
motivacao nos professores é a
disponibilizacao de uma pagina do site
da academia para o professor, com
informacoes sobre sua formacao, além
de cartoes de visita, email com o
dominio da academia e lembretes de
aniversario, proporcionam grande
satisfacao nos funcionarios.

Os professores ndao possuem so
direitos, ele deve ter deveres além do
Obvio, que é o atendimento de
qualidade. Para que 1sso ocorra, faz-se
necessario uma supervisao do trabalho
dos funcionarios, tais como: revisao de
treinamento, acompanhamento dos
faltosos, resultado dos alunos. Para
que 1SS0 0COorra, € necessario um
sistema de controle eficiente que
possa fornecer informagoes precisas
acerca do trabalho dos funcionarios.

Vale ressaltar que aqui foram
fornecidas uma série de possibilidades
para que um programa especifico
possa ser trabalhado em sua empresa,
porém devemos estabelecer
Indicadores e metas que possibilitem
um controle fiel das dimensoes
trabalhadas.

Finalizo este artigo com a mesma frase
que iniciel: "o que nao pode ser
medido, nao pode ser gerenciado”.®

' Humberto Barroso
N Diretor Geral na Fac. Ideal | Devry Brasil
it /,}// professorhumbertobarroso.blogspot.com
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PLANO DE NEGOCIOS

CARLOS CARDOSO

o

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

aniL

Desde tempos remotos a um periodo
de que ndo se tem memaAria por causa
de sua extrema antiguidade, a espécie
Homo sapiens utiliza uma ferramenta
poderosa, intitulada atualmente de
'‘Planejamento Estratégico’, com
intuito de obter vantagem competitiva
em relagao aos seus pares —os demais
Integrantes de sua raca.

Tanto nas cacadas cotidianas para se
alimentar, perpassando pelas
Incontaveis e constantes migracoes,
definitivas ou temporarias, em busca
por melhores locais para habitar,
quanto nos Incomensuraveis
confrontos e motins fisicos diretos,
com membros da mesma e/ou de
outras 'tribos’, 0 Homem s0 consegue
vitorias expressivas nas batalhas em
que participa em virtude,
principalmente, de praticar estratégias
e acoes taticas bem planejadas e
eficientes (a capacidade de fazer as
coisas direito) e eficazes (a capacidade
de fazer as coisas com qualidade).

Nesse artigo, conforme escrito pelo
psicanalista e escritor Erich Fromm
(1987), na obra de sua autoria ‘Ter ou
Ser’, "[...] empreguei com inicial
maiuscula a palavra Homem a fim de
esclarecer a intencao de dar-lhe um
sentido de indiferenciacao sexual [...]
designando a espécie Homo sapiens
[...] Neste contexto, a utiliza¢dao do
termo ‘homem’, sem diferenciacao de
sexo, tem uma antiga tradicao no

pensamento humanista [...]" (p. 22).

Atento as constantes mudancas de
paradigmas, ao longo do século XX,
empreendedores, empresarios,
gestores, administradores, estudiosos,
pesquisadores, académicos e
consultores incorporaram ao linguajar
das empresas os termos utilizados
pelos militares (PETROCCHI, 2001), tais
COMO, Missao e visao, objetivo geral e
objetivos especificos, metas e
submetas, estratégias e taticas,
feedback, monitoracao e controle,

todas essas palavras constituintes de
uma arquitetura estrategica
corporativa que é a parte crucial de um
Planejamento Estratégico.

O sucesso na carreira pessoal e no
setor empresarial nao é garantido,
poréem, com um Planejamento
Estratégico bem construido, que
possibilite combater em igualdade de
condicOoes com 0s seus concorrentes,
como também, enfrentar as
Intempeéries do universo, aumentam
muito as chances de sucesso no N0sso
mundo indestrincavel.

Segundo os autores da obra "Safari de
Estratégia — um roteiro pela selva do
Planejamento Estratégico’
(MINTZBERG; AHLSTRAND; LAMPEL,
2010), “[...] existe uma terrivel
tendéncia, na literatura de
administracdo de hoje, no sentido do
atual, do mais recente, do ‘mais
quente’. Isto € um desservico, Nao soO a
todos aqueles maravilhosos autores
antigos, mas em especial aos leitores,
a quem costumam oferecer o novo e
trivial em vez do velho e do
importante [...] afirmamos que a
Ignorancia do passado de uma
organizacao pode solapar o
desenvolvimento de estratégias para
seu futuro [...] acreditamos que o
tempo atua, na literatura e na pratica
da administracdo estratégica, de forma
muito semelhante aquela como atua
sobre o vinho em barris: ele revela o
que é excelente” (p. 23-24).

A respeito desse paradoxo
contemporaneo, repleto de
contradicoes, existe um abismo
enorme entre os termos ‘Novo’ e
‘Jovem’, como também, entre ‘Antigo’
e 'Velho'. Muitos individuos de pouca
1dade sao '‘Novos’, mas parecem
'Velhos' e, outros de 1dade avancada,
sao ‘Antigos’, mas parecem ‘Jovens'. A
dose certa, o equilibrio entre a energia
dos novos e a sabedoria dos antigos
produz uma sinergia entre esses
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opostos, de acordo conceitualmente
com a '‘Nova Ciéncia’, a Teoria da
Complexidade, que "[...] se apresenta
com o0s tracos inquietantes do
emaranhado, do inextricavel, da

desordem, da ambiguidade, da
incerteza[...]" (MORIN, 2015, p. 13).

ldalberto Chiavenato é doutor (PhD) e
mestre (MBA) em Administracao de
Empresas pela City University of Los
Angeles, California, € membro da
Academia Brasileira de Ciéncias da
Administracao — Catedra Imortal n.° 48
e conselheiro do Conselho Regional de
Administracao de Sao Paulo. No seu
livro 'Empreendedorismo — dando asas
ao espirito empreendedor’, Chiavenato
(2008) comenta que "[...] o termo
empreendedor —do francés
entrepreneur - significa aquele que
assume riscos e comeca algo novo” (p.

03).

Portanto, se e "algo novo”, é algo
desconhecido e, se é algo
desconhecido, empreendedores
Inexpertos precisam adquirir
conhecimentos sobre essa area do
saber que e repleta de nuances, pois
administracao € uma ciéncia
extremamente complexa.

Segundo Morin (2015), "[...] a
complexidade é um tecido [...] de
constituintes heterogéneas
inseparavelmente associadas [...] é
efetivamente o tecido de
acontecimentos, acoes, interacoes,
retroacoes, determinacgoes, acasos, que
constitutem nosso mundo
fenoménico” (p. 13).



A ‘Nova Ciéncia’, a Teoria da
Complexidade preconiza um
pensamento sistémico (ecoldgico),
contextual (local-regional-global-
universal), holistico (integrativo),
complexo (eclético-dinamico-
multidisciplinar-pluridimensional),
intuitivo (ndo-linear), filantrépico
(ético-idealista-humanista), e o
organismico (milenar-oriental), que é a
base do pensamento chinés. A Teoria
esta em desacordo com 0 pensamento
cartesiano, analitico, reducionista,
mecanicista, atomistico, fragmentario,
que surgiu a partir dos séculos XVl e
XVII no advento da Revolucgao
Cientifica.

Chiavenato (2008), mais adiante na
obra mencionada anteriormente,
adverte que "Se vocé deseja abrir seu
proprio negocio [...] ganhar autonomia
e independéncia financeira[...] E
preciso que voceé tenha informacoes
seguras e confiaveis para ser bem-
sucedido [...] O conhecimento, nesse
Caso, € 0 seu principal recurso inicial e

a garantia do seu futuro sucesso” (p.
1X).

O referido autor explica "[...] quais sao
as possivels causas do 1Nsucesso Nos
novos negdcios [...] fatores
econdmicos (correspondem a — grifo
meu) 72%. Incompeténcia do
empreendedor. Falta de experiéncia
de campo. Falta de experiéncia
gerencial. Experiéncia desequilibrada

(p.15).

1

Chiavenato destaca dentre outros que
"Os perigos mais comuns NOS NOVOS
hegdcios sao: [...] ndao planejar
suficientemente bem as necessidades
financeiras” (p. 16).

Outro autor renomado que discorre
sobre temas relacionados ao plano de
negocio é o mestre, doutor e docente
da Universidade de Sao Paulo (USP)

José Carlos Assis Dornelas (2008). Na
sua obra '‘Empreendedorismo -

explica que empreendedores que
obtém sucesso, dentre outras
caracteristicas eles “[...] Planejam cada
passo de seu negocio, desde o
primeiro rascunho do plano de negocio
até a apresentacdo do plano a
investidores [...] Sao sedentos pelo
saber e aprendem continuamente, pois
sabem que quanto maior o dominio
sobre um ramo de neg0cio, maior € a
chance de éxito” (p. 18).

Para adquirir conhecimentos,
precisamos estudar; para estudar,
precisamos pesquisar; para pesquisatr,
precisamos ler! Um dos maiores
expoentes da literatura nacional foi o
contista, ensaista, tradutor, advogado
e, considerado por muitos, o precursor

ESTRATAGEMA

da literatura infantil no Brasil, o autor
da famosa obra 'O Picapau Amarelo’, o
escritor Monteiro Lobato (1882-1948).
Certa vez ele proferiu uma de suas
frases mais marcantes: "quem mal L€,
mal ouve, mal fala, mal vé".

Eu, humildemente, complemento esse
pensamento com as seguintes
proposicoes: "quem mal escreve, mal
memoriza, mal organiza, mal
concretiza” e, "quem nao planeja, nao
alcanca o sucesso que almeja”.

O Estratagema (R)evolucionario que
elaborei (Figura n® 1) serve como
ilustracao desse pensamento
contextual.

(RREVOLUCIONARIO

AUTORIA

QUEM MAL LE MONTEIRO LOBATO

QUEM NAO ESTUDA NAO PASSA

ANONIMO

0OS ULTIMOS SERAO OS PRIMEIROS YESHUA BEN PANDIRA

FACA AOS OUTROS oNell|Nelo Sy -Nell AN IV 3 W ESCRITURAS SAGRADAS
| QUEM NAO PLANEJA | NAO ALCANCA O QUE ALMEJA CARLOS CARDOSO
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Finalizo esse artigo com outra citacao,

agora an0nima, que sintetiza a missao Quem Estuda | = Passa

do Instituto de Ensino UPGRADE, do Quem Nio Estuda | = X

qual sou o diretor académico

executivo, expressao essa que se X =

confunde com o meu lema pessoal: (xem Nio Est¥da | X Pasea

"quem nao estuda, nao passa”. A Figura

n° 2 comprova essa ideia. Qxem Esiyda

Quaisquer esclarecimentos, criticas e X é igua a:

sugestoes sobre os conteudos das Quem Nio Estuda | = Nio Passa

Colunas de minha autoria, voceé caro

leitor me aciona pelo e-mail REFERENCIAS

carloscardoso@terra.com.br, como

tam-l?ern, pode me encontr.ar_ nas aulas CHIAVENATO, |Idalberto. Empreendedorismo — Dando Asas ao Espirito
periodicas mensais que ministro no Empreendedor. 3 ed. Sao Paulo: Saraiva, 2008.

Curso de Pos-graduacao Lato Sensu

"MBA em Gestao e Marketing de DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo — Transformando ldeias em
Academias”, da Faculdade GAMAE Negdcios. 3. ed. Rio de Janeiro: Elsevier, 2008.

SOUZA, no campus Barra da Tijuca, Rio _ _ _

de Janeiro. Uma 6tima oportunidade FROMM, Erich. Ter ou Ser? Rio de Janeiro: LTC, 1987.

de voce dirimir as duvidas que por MINTZBERG, Henry; AHLSTRAND, Bruce; LAMPEL, Joseph. Saféri de Estratégia — um
acaso venham a surgir sobre a Roteiro pela Selva do Planejamento Estratégico. 2. ed. Porto Alegre: Bookman, 2010.

tematica.

MORIN, Edgar. Introducao ao Pensamento Complexo. Porto Alegre: Sulina, 2015.
Continuo a discorrer sobre Plano de
Negdcios na proxima edicao da Revista
Empresario Fitness & Health. e

PETROCCHI, Mario. Turismo: Planejamento e Gestao. 4. ed. Sao Paulo: Futura, 2001.
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O mercado de fithess amadurece a
cada ano em nosso pais, gerando ainda
mais competitividade com a crise
econoOmica atual. Este cenario é
favoravel para clientes que sabem
exatamente o que desejam e também
para gestores que planejam acoes de
forma estratégica. A retencao de
clientes € um grande desafio até
mesmo para os profissionais mais
experientes, sendo razao para repensar
frequentemente as praticas
mercadologicas. Confira abaixo 3 dicas
essenciais para tornar sua empresa
uma referéncia em sua regiao, gerando
mais retencao e lucratividade.

DICA 1 - CONHECA SEU PUBLICO

Conhecer seu publico vai muito além
de fazer pesquisa de geomarketing e
conferir o censo de sua cidade/bairro.
E preciso saber cada vez mais sobre o
perfil dos visitantes de sua academia
(clientes em potencial), detalhes sobre
os atuais frequentadores (clientes) e
motivos que levaram clientes a
deixarem sua empresa (clientes
evadidos). Vocé sabe o percentual de
cada faixa etaria, sexo e 0s principais
objetivos dos seus clientes? Caso
saiba, sua estrutura organizacional esta
realmente preparada para oferecer um
servi¢o profissional?

Conhecer mais sobre 0s interessados
em seu negocio permite avaliar se a
proposta de servi¢os esta de acordo
com a demanda do local. Voceé pode
escolher entre tentar atender a
demanda ou oferecer um determinado
tipo de servico para atrair certa
demanda, o que pode ser mais
trabalhoso. Ressalto que toda e
qualquer estratégia deve ser baseada
em informagoes precisas, pois O
mercado de fitness esta em constante
evolucao e nao permite mais acoes
amadoras. O local, as atividades, 0s
equipamentos, as contratacoes e 0s
programas de treinamento devem ser
pensados de acordo com o publico
alvo. Farmacias, postos de
combustiveis e livrarias que cadastram
CPFs dos clientes sao bons exemplos
do varejo que monitoram o consumo
dos clientes. Na prestacao de servi¢os
nao é diferente, sendo sua
responsabilidade criar e utilizar as
ferramentas de controle com a ajuda
dos colaboradores.

DICA 2 - TREINE SEUS PROFISSIONAIS

Treinar uma equipe pode parecer
simples, mas nao é. As universidades
capacitam os profissionais
tecnicamente para a prescricao de
exercicios, mas existem diversos
fatores que influenciam na retencao de
clientes que nao sao aprofundados
pelas mesmas. Ha um espaco em
branco que deve ser preenchido pelo
gestor no desenvolvimento das
competéncias dos colaboradores. Faca
uma lista das habilidades e atitudes
primordials que vOCé gostaria que 0s
profissionais de sua empresa tivessem.
ApOs esta acao, percebera que a lista
poderia ser menor se 0s processos de
contratacao fossem mais criteriosos,
mas este € um assunto para outro
artigo.

Workshops, cursos, seminarios,
sImpOsios e palestras sao os formatos
mais conhecidos para capacitacao de
profissionais, mas vocé sabe quais
deles sao os mais indicados para
empreendimentos de fitness?
Depende do objetivo da capacitagao. O
que mais recomendo para ser
realizado dentro da empresa € o
workshop, pois é um evento com
caracteristicas de treinamento, mais
proximo da realidade do mercado. E
um formato que faz com que o
profissional aprenda na pratica de
acordo com as necessidades da
empresa. Outros formatos também
podem ser personalizados de acordo
com os objetivos da empresa, mas nem
sempre sao tao proveitosos. O
workshop pode ser conduzido por
voceé ou por um colaborador, desde
que tenham experiéncia em
propagacao do conhecimento. Pode-se
contratar um especialista no tema a ser
abordado também, mas uma reuniao
prévia é fundamental para
apresentacao da
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estrutura da empresa e os problemas
mais comuns a serem solucionados. E
mais caro, mas a chance do retorno é
maior.

O profissional que conduzira o
encontro servira como facilitador para
que sua equipe possa sugerir as
melhores solugoes e praticas para o
negocio. Lembre-se, para que o
treinamento tenha sucesso, vocé
devera estar por dentro dos principais
problemas de interacao entre
colaboradores e clientes, além de ter
habilidades para identificar os
profissionais que podem oferecer as
melhores experiéncias.

DICA 3 -INCENTIVE O
INTRAEMPREENDEDORISMO

Todos os produtos tém um ciclo de
vida, e aqueles oferecidos pelos
empreendimentos de fithess nao estao
de fora da regra. Vocé nao precisa
fechar suas portas quando achar que o
ciclo chegou ao fim, como alguns
fazem por falta de preparo. Inovacao e
iIntraempreendedorismo sao temas
muito discutidos atualmente para
manter as empresas com alto nivel de
competitividade. E comum termos
profissionais tecnicamente
competentes e atenciosos em NOssas
equipes, mas com pouca ou nenhuma
atitude proativa para sugerir
melhorias. Cabe ao gestor incentivar a
cultura do intraempreendedorismo e
recompensar as boas acoes. Todos
gostam de ver seus trabalhos gerando
resultados satisfatorios,
principalmente os colaboradores.
Ouvir sua equipe é fundamental para
que seu negocio possa evoluir, afinal,
seus colaboradores estao na linha de
frente e sabem exatamente o que 0s
clientes gostam.



Muitas empresas de outros setores
organizam encontros com
colaboradores para desenvolvimento
de novos produtos e servicos. No
mercado de fitness nao é diferente,
mas € muito comum pedir sugestoes
quando a empresa esta enfrentando
uma crise, gerando decisoes
arriscadas. Os encontros podem
ocorrer no meio de uma crise, mas 0s
melhores planos surgirao nos
momentos de boa saude financeira da
empresa, Com as mentes "bem
oxigenadas”, sem o incentivo do
desespero. Esta é a diferenca entre
uma empresa com plano estratégico
bem estruturado e uma que vive de
“achismo”.

Tenha em mente que o sucesso de
qualquer empresa vem do seu ativo
mais importante, as pessoas. Os pilares
para a retencdo de clientes em
empreendimentos de fithess sao:

contratar adequadamente, treinar
periodicamente e cultuar a inovacao
através do intraempreendedorismo.
Nosso mercado nao para de crescer,
mesmo sem ser considerado algo
essencial por boa parte dos clientes.

Crie um calendario para avaliacao dos
resultados e revisao do plano
estratégico. Esta é a melhor forma para
executar a¢oes eficazes que levarao
seu empreendimento ao topo atraves
da geracao de valor. Mostre que vocé
esta no mercado para vencer, sO
depende de vocé!

Conte comigo! Até a proximale

Fabio Cantizano
Diretor Executivo do Grupo de

Capacitacado Profissional no Esporte
(GCAPE)

http://www.gcape.com.br

| fabiocantizano@gcape.com.br
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Para reter clientes
contrate
adequadamente,
treine
periodicamente e
cultue a 1novacao
Internamente.



http://www.fitnessmais.com.br

EXISTEM DOIS TIPOS DE CLIENTES:

‘Obrigado! 56 vim dar uma olhadinha...”

‘Fechado! Posso treinar hoje mesmo?”

QUAL VOCE PREFERE NA SUA ACADEMIA?

GESTAO DE ACADEMIAS

11.2935-3410 | atendimento@acadesystem.com.br | www.acadesystem.com.br
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ESTRATEGIAS PARA VENDER

46 | EMPRESARIO FITNESS & HEALTH | NOVEMBRO - DEZEMBRO / 2016




E fato que comecamos a sair da “tal
crise”, mas ainda € necessario — e
sempre sera! — ter processos bem
delineados para se vender mais. Nesse
sentido, gostaria de apresentar, nesse
artigo especial, ja que minha coluna é
sempre com "pilulas” de informacao,
uma estratégia mais elaborada para
sua recepc¢ao. Nao espere um manual
de COMO fazer; vocé tera aqui o QUE
fazer, para poder aplicar, de forma
personalizada, na sua empresa.

Tudo comeca por VOCE, gestor. Se vocé
ndao mudar radicalmente sua postura
perante o seu negocCio e perante seus
funcionarios, de nada adiantara linha
alguma que aqui se escreva. ATITUDE!
Se voceé é desses gestores que reclama
da crise, dos funcionarios, da
concorréncia, dos clientes e de tudo
mais, menos de VOCE, VOCE precisa
mudar! Esse é o primeiro passo! Pare
de arranjar um "s0C10” para 0s seus
problemas ou terceiriza-los e tenha
ATITUDE! E isso que vai comecar a
mudar seu negaocio!

O proximo passo é se PLANEJAR: o
1deal é que voceé ja tenha um plano de
negocios — 0 que, provavelmente, nao
tenha - ferramenta fundamental para
qualquer negocio. E se nao tem e nao
pretende desenvolver um, é preciso,
pelo menos, comecar a planejar por
alguma setor da academia. E minha
sugestao € que comece pelo setor de
vendas.

E por falar em “"setor de vendas”, vocé
tem recepcionistas ou vendedoras?
Essa definicao é mais conceitual do que
pratica; vocé pode transformar suas
recepcionistas em eximias vendedoras.
"Recepcionista” pressupoe que elas
apenas receberao os clientes, mas é
preciso que elas VENDAM! Voceé nao
precisa mandar todas as suas
recepcionistas embora, basta apenas
treina-las e mudar seu mindset!

Entretanto, para vender mais e melhor,
é preciso que voceé tenha PROCESSOS
bem definidos. Os processos servem
para que haja uma padronizagdo nas
acoes de atendimento e vendas e,
desta forma, seja mais facil
operacionalizar e controlar o que esta
sendo feito pela sua equipe.

Delinear processos nao é uma tarefa
tdo facil e NAO deve ser feita apenas
pelo gestor! De preferéncia, deve-se
construir, junto com a equipe, COMo
sera cada procedimento, aproveitando
0 que 0s membros da equipe ja
desenvolvem e analisando o que
funciona e o que nao funciona, para
que, ao final desse delineamento, os
procedimentos sejam padrao para toda
a equipe. Na figura 1 vocé encontra um
modelo de processo desenvolvido para
uma academia especifica.

Mesmo com esses processos bem
delineados, o controle e
acompanhamento tém que ser
constantes e exitem duas ferramentas
para se fazer isso: REUNIOES e
TECNOLOGIAL

As reunioes devem ser frequentes — se
forem diariamente, melhor! — para se
ajustar as acoes, discutir casos de
sucesso e de insucesso e ajustar as
metas. Em termos de tecnologia,
atualmente a melhor ferramenta
aplicada a esse controle e
acompanhamento é o WhatsApp!
Através dele, é possivel acompanhar,
em tempo real, 0 que sua equipe de
vendas esta desenvolvendo, com
feedbacks tanto das vendedoras,
quanto do gestor.

Essa ferramenta também pode ser
utilizada para ajudar a superar as
OBJECOES dos clientes. Quando ha uma
Interacao ja consolidada entre a equipe,
0S casos de objec¢Oes superadas ou nao
podem ser discutidas e ajustadas,
formando-se um background de
conhecimento para que, no futuro, fique
mais facil supera-las.

Estamos falando de acoes e
procedimentos quando o visitante ja esta
no processo de fechamento da venda,

mas existe um passo anterior que precisa
ser bem trabalhado: o TOUR!

Se sua equipe faz aquele tour apresentando
a piscina e as bicicletas de spinning, muito
provavelmente nao esta demonstrando o
valor necessario para que o visitante feche
a venda mais facilmente.
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Para que 1sso aconteca — o cliente
PERCEBER O VALOR do seu servico - é
preciso que seu servi¢o seja a solucao
para um problema do cliente! Acredite
que todo visitante entra na sua
academia com um problema e o
objetivo da sua equipe é casar esse
problema com a solucao, que é o
servico que voceé oferece!

Para juntar o tour eficiente com esse
“casamento” problema-solucao, faz-se
necessario um BOLETIM DE VISITANTE
(BV) bem estruturado. Nele devem
constar todas as informagoes que VOCE,
gestor, julgar como necessarias para
que sua equipe tenha argumentos
suficientes para fechar a venda
naquele momento ou posteriormente.
N3o existe um modelo especifico de
BV, pense quais sao 0s argumentos que
sua equipe precisa para fechar a venda
e construa um personalizado para sua
academia!

Com o BV na mao, se o visitante nao
tiver fechado a venda naquele
momento da visita, € necessario fazer
um cadastro dele para que 0 processo
de venda continue e seja consolidado o
mais rapido possivel. Assim, todos os
BVs preenchidos deverao alimentar
uma PLANILHA especifica de
visitantes— e que pode ser construida
no programa Excel — constando todas
as informacgoes desse BV e colunas
onde serao registradas as acoes com
cada visitante (mensagens, ligacoes, ...).



Apresentacao e
cumprimento

Cliente
pergunta
O preco

Cliente
quer se
nEN=I1E

Cliente
quer

conhecer
a academia

Mas até quando essas a¢oes devem ser
desenvolvidas para se tentar fechar a
venda? A resposta e€: até o "sim”“ ou o
"nao” definitivo do visitante.

Existe uma dica de ouro para a
operacionalizacao dessa planilha: as
ACOES devem ser PLANEJADAS E
CONTROLADAS E COM ACORDO DE
DATAS. Esse acordo é fundamental
para que as acoes nao sejam invasivas
e sua equipe nao se torne chata na
percepcao do prospect! Se bem

estruturada, no maximo em Cinco agoes

vocé tem o “sim” ou o "hao” definitivo
do visitante!

Como mencionado anteriormente, voceé

precisa comecar seu planejamento por
algum lugar!

Cadastrar
visitante

Ja conhece N Gostaria de
a academia? conhecer?

Perguntar

Apresentar

se conhece
os planos

os planos

Apresentar
horarios e
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Aplicar
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[ [
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Figura 1: Processo de atendimento e vendas - visitantes

Esse planejamento vai permitir que
vocé faca uma GESTAO ESTRATEGICA
das vendas na sua academia e, uma vez
que o cliente esta mais seletivo e
cauteloso para comprar, voCé percisa
vender pra ele!

Entretanto, essa gestao estratégica so
serd eficiente e eficaz se vocé tiver
METAS bem estruturadas para sua
equipe atingir. Minha sugestao é que,
se VOCé nunca delineou metas, comece

de forma bem simples: nimero total de

clientes e numero de matriculas. Esses
indicadores, por si s0, Ja levarao sua
equipe a um outro patamar, fazendo
com que tomem gosto pelo caminho
até o atingimento das metas e
permitndo que voceé faca os ajustes
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necessarios para poder incrementar
mais essas metas. Sugiro também que
metas venham acompanhadas de
comissionamento, para que sirvam de
estimulo para sua equipe.

Se vocé pegar essas poucas linhas,
sentar e pensar num planejamento
inicial seguindo esse roteiro, vati
experimentar um novo momento nas
vendas da sua academial

Deixo para vocg, gestor, como
motivacao para esse Novo ano e que for
O meu mote No ano que passou, a
seguinte frase:

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

Boas vendas!

Leonardo Allevato

Vendas em Academias
Consultor

Envie suas duvidas sobre assuntos
pertinentes a recep¢ao para
leo@lafitness.com.br ou pelo
WhatsApp (31) 98752-5551
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