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Mauricio Fernandes apresenta

a Feira Sports Business

' responsabilidade social no Negécio Fitness
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criatividade e sucesso no trabalho |
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e aumente os lucros

Paulo Akio explica como o fitness vende

| os melhores lancamentos

| em esteiras ergométricas

O telefone da Camargo e Camargo Advogados, matéria Professor
de Academia é Empregado? ~ edi¢cao n° 02 jan-fev 2003 -
é(11) 3256-1739




EDITORIAL

A PRIMEIRA VEZ...

A revista Empresério Fitness, pela primeira vez, participou
de uma feira. Também pudera, estamos apenas na terceira
edicdo. Mas, valeu muito a pena. Conhecemos muita gente,
algumas pessoas as quais somente tinhamos contato via
telefone, outras que nos procuravam no stand por fer visto a
revista em algum lugar. Resultado: sucesso absoluto. A
necessidade de uma revista voltada aos empresarios do sefor
fitness foi revelada por eles préprios a nés. Além de muitas
pessoas que gostariam de abrir uma academia que nos
procuraram e assinaram a publicaggo.

Ao lado vocés podem ver algumas fotos de pessoas que
conhecemos e queremos dividir este espaco de editorial,
reservado @s palavras da revista, com eles que sdo nossos
parceiros nessa empreitada de informacdes ao sefor fitness.

Nesta edicdo, falaremos sobre as franquias de
academias, em nimero muito reduzido no Brasil, mas em
crescimento e dicas de como as academias podem
colaborar com a sociedade, pois a responsabilidade so-
cial é de todos nés.

Temos também, na secdo de Notas, a publicacéo do
Direito de Resposta concedido ao CREF-4/SP referente a
matéria sobre a obrigatoriedade do registro dos profissionais
de educacdo fisica nos CREF's, publicada na edicdo n® 01 -
nov-dez/2002. Aproveito para esclarecer que a Empresdrio
Fitness ndo expressa uma opinido unilateral e sim apenas
publica opinides de pessoas entrevistadas, que como todos
nds, constitucionalmente, tém o direito de se expressar.

E muito mais, informagdes atuais e de qualidade para a
vOCcé e sua empresa.

Até a proximal

Abracos

Thais de Almeida

Diretora Executiva

atitude.thais@uol.com.br

| wommyEs, |
1- Mauro Alves e Lenir Borges da Acoissa; 2- Guilherme Sarzedas da Hidrobike; e
3- Renalo Aurélio da Lojos Artven; 4- leandro Grossi da Home Sporl; 5- Marcelo Silveira :
da lojos Ariven; 6 Eduardo Calonge da Reebok;7- Edson e Beto da Melal Rio Filness; 8-
Evandro Almeido da Spandex e Cida Conli da Fit Pro; 9- Hillon Yoshida da Yozda; 10-
Dagoberto D'Almeida da Flex; 11- Alexandre Sanches da Gervasports; 12- Francisco

Monteiro da World Sculptor
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Comentarios sobre o conteido editorial, sugestoes e criticas envie e-mail para atitude.editora@uol.com.br
ou carta para Atitude Editora - Av. Angélica, 501 cj. 302 Higiendpolis Sao Paulo - SP CEP: 01227-000 ou

Fax: (11) 3822-2275.

Temos a satisfacao de felicitar-lhe, bem como toda sua competente
equipe, pela beleza da apresentacao, brilhante e oportuna matéria
ali publicada. Formulando os melhores votos pela continuidade
do sucesso alcancado no 1° numero, estou certo de que a
publicacdo, como veiculo de cultura e informacao, contribuira
para o desenvolvimento de nossa Educacgao Fisica.
Claudio A. Boschi
Presidente - CREF6/MG

Sou professor de Arte Marcial em varias academias de Belo
Horizonte. Vou abrir minha academia ainda neste ano. Gostei
muito da Revista. Acredito que tera grande importancia no auxilio
para .0 sucesso deste investimento que farei, me mantendo
informado sobre o mercado de Fitness e me instruindo para a
conquista de bons resultados.

Mauro L. de Souza Belo Horizonte - MG

* Em duas edi¢des a revista conseguiu informar ao leitor fatores
politicos, sociais, economicos e tecnologicos que estao diretamente
ligados as ag¢des do empresario ou administrador do setor das
academias. Os temas estdo interessantes e o formato também.
Gostei muito. Vou utiliza-la em sala de aula.
Prof.a Adriana Morbin Pini
Mestra nas Disciplinas: Organizacdo e Administracao Esportiva e
Lazer Comunitdario e Recreacao nas Universidades Ibirapuera
(Unib) e Santo Amaro (UNISA) Sao Paulo - SP

éﬁrso Pefsonal TOti;l

Gostaria de parabenizar todo o time de
colaboradores da revista, pelo conteudo
inserido nesta edigao n°02, sua
abrangéncia sobre os assuntos
abordados sdo de grande importancia
para o mercado de fitness, mercado que
vem crescendo em grande velocidade, e
que muitas vezes assusta o empresario
que ainda ndo encara sua academia
como uma empresa, ou seja, tendo como
objetivo principal o comprometimento
com o sucesso do cliente como resultado
final do seu trabalho. Com certeza o
trabalho que a revista vem
desenvolvendo vai colaborar
profundamente para o aprimoramento
e desenvolvimento de muitos
empresarios do setor de fitness. Na
condicao de proprietario e consultor no
setor fitness, fico feliz pela seriedade do
trabalho desenvolvido. Mais uma vez
PARABENS A TODO O TIME ATITUDE,
ATITUDE ESSA QUE TERA UM
GRANDE VALOR PARA O NOSSO
MERCADO.
Carlos J. Santos
California Iron Fitness - Sao Paulo/SP

Avaliacao e prescrigdo do treinamento personalizado
Tel: (42) 9106-8599 - moniquit@uol.com.br
www.proximus.com.br/gallo - Ponta Grossa - PR

34° Enaf - Pocos de Caldas - Tel: (35) 3222-2344
www.enaf.net - Pogos de Caldas - MG

I Curso de Airaliagio do Idoso - Fisica & Funcional
Tel: (11) 4229-8980/9643 - celafiscs@celafiscs.com.br
www.celafiscs.com.br - Sao Paulo - SP

1% Enaf - Maringa - Tei: (35) 3222-2344
www.cnaf net - Maringa - PR

7° Congresso Paulista de Educacédo Fisica e II
Encontro Paulista de Academias

Tel: (11) 4587-9611 -
7.congresso@editorafontoura.com.br
www.editorafontoura.com.br/congresso Jundiai - SP

3° Enaf - Bahia - Tel: (35) 3222-2344
www.enaf.net - Salvador - BA

IX Curso Pritico de Fisiologia

do Exercicio e Avaliacdo Fisica em Academias
Tel: (19) 3466-2350 / 3476-6835
cefise@cefise.com.br - www.cefise.com.br -
Campinas - SP




Oficio CREF4/SP n°® 0155/03
Sao Paulo, 28 de marco de 2.003

A

Editora Atitude

e-mail: atitude.thais@uol.com.br
At.: Diretoria Executiva

Prezados Senhores,

Tendo em vista a publicacdo exarada as
folhas 13 da Revista Empresario Fitness, Ano
I, n® 01 - novembro-dezembro/2002,
solicitamos direito de resposta pelos fatos e
motivos que passamos a aduzir:

1) Dos Fatos: em matéria veiculada na
citada revista, o Sr. Paulo Cremona, Vice-
Presidente da Federagao Paulista de Aikido,
divulgou as seguintes palavras: “A lei nasceu
em 98, mas nao menciona nada sobre
atividades fisicas especificas, como
musculacido, danca e artes marciais. A
intencao deles € obrigar todos os profissionais
a fazer um curso superior de Educacao Fisica
e até faz sentido, uma vez que foi criada por
donos de faculdades e a primeira sede da
instituicao foi uma salinha na FMU”". Ainda
na matéria: “Cremona defende a nao
obrigatoriedade do registro para instrutores
de Artes Marciais, pois acredita que quase nao
se utiliza a educacao fisica descrita em lei,
usamos apenas 15, 20 minutos a cada aula
para o aquecimento”

2) Do Fundamento: A lei 9696/98
regulamentou a profissao de Educacao Fisica
determinando os ditames legais a serem
seguidos, conforme a norma legal. A
regulamentacdo com relacio as atividades a
serem desenvolvidas por profissionais
graduados e nao graduados estao previstas nas
Resolucdes numeros 045 e 046 do Conselho
Federal de Educacao Fisica.

3) Do meérito:

3.1. A afirmacao de que o intuito inicial para
criacdo de um conselho representativo de classe
foi devido aos precursores serem proprietarios
de faculdades € descabida, inveridica e mal-
intencionada, pois nao existe um unico

Conselheiro do CREF4/SP proprietario de
instituicdes de ensino superior.

3.2. A alegacao de que a primeira sede do
Conselho Regional de Educacao Fisica do
Estado de Sao Paulo seria em “uma salinha
da FMU" é, no minimo, demonstracdao de
desconhecimento total, pois a sede do CREF4/
SP era a Rua Galvao Bueno, 714 — subsolo,
imoével locado do Sr. Kuo Zun Chiang,
conforme contratos de locacao firmados a
época, nao tendo absolutamente nada a ver
com as Faculdades Metropolitanas Unidas.

3.3. O Sr. Cremona com a afirmacao
“usamos apenas 15 a 20 minutos de cada aula
para aquecimento”, demonstra total des-
conhecimento técnico da importancia da
atividade fisica, pois a finalidade do
aquecimento é pré-dispor a musculatura para
a atividade especifica a ser desenvolvida, sem
o que o instruendo estara sujeito a sofrer todo
e qualquer tipo de lesao.

Diante do exposto, solicitamos a
transcri¢ao, na integra, do direito de resposta,
por entendermos que as afirmacoes inseridas
na matéria nao condizem com a realidade dos
fatos, além de denegrirem a imagem do
Conselho e, principalmente, de seus
Conselheiros. Queiram, por gentileza,
encaminhar um exemplar da Revista
Empresario Fitness, quando da publicacao do
aqui exposto pelo que, antecipadamente,
agradecemos.

Limitados ao exposto. subscrevemo-nos
Atenciosamente,

FLAVIO DELMANTO

Presidente

CREF4/SP n° 0002




2° ENCONTRO PAULISTA DE ACADEMIAS

Discutir os problemas que envolvem as
Empresas de Condicionamento Fisico, Iniciacao
e Pratica Esportiva, atividade desenvolvida nas
chamadas Academias, Escolas de Natacao,
Escolas de Esportes, entre outras, tornou-se uma
necessidade constante, devido o crescimento do
segmento profissional e do interesse do usuario.

Com o aumento do interesse pela atividade
fisica e pela Qualidade de Vida, tornou-se comum
a abertura de Academias nos Clubes, Escolas e
Condominios, gerando escassez de clientela e
queda de movimento financeiro, mais um motivo
para nos encontrarmos e buscarmos solugoes que
venham a nos auxiliar na administracao da
empresa, no seu devido enquadramento legal e
na otimizac¢ao dos custos.

Tivemos o nosso 1° encontro durante o feriado
de Corpus Christi de 2002, sob o tema “Modernas
Relagoes de Trabalho”. Neste ano, no periodo de
19 a 22 de Junho, o SEEAATESP estara recebendo

os seus representados em todo o Estado de Sdo
Paulo e os seus convidados de todo o pais, para o
2° Encontro Paulista de Academias, cujo tema sera
“Uma Questao de Seguranca”.

Apos a edi¢ao do novo Cédigo Civil e do Cadigo
de Defesa do Consumidor, a Academia passou a
ser alvo de insatisfeitos que nos geram prejuizos e
nos trazem transtornos. Prevenir, nos parece, € a
tnica solucdo possivel para o momento. E o que
discutiremos e aguardamos a sua presenca para
debater conosco e ouvir a posicao dos especialistas
que nos dardo subsidios para melhor administrar
as nossas Empresas.

Prof. Gilberto Bertevello |

Diretor Presidente

Sindicato dos Estabelecimentos |

de Esportes aquaticos, aéreos e terrestres
do Estado de Sao Paulo - SEEAATESP

3 MESAS REDONDA

[l

2° ENCONTRO PAULISTA DE
i3 ACADEMIAS
%
; WORKSHOP NA INFANCIA
E NA ADOLESCENCIA

Coluna e atividade fisica
Ginastica de academia
Hidromotivacao
Musculacao

Psicologia do Esporte
Recreacao escolar

Ativ. Fisica e controle de peso
Avaliacao Fisica

Ginastica Laboral

Jogos e esportes alternativos
Organizacao de eventos esportivos
Workout de Ginastica

Personal
Step
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Cidade do Novo Sécuio
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MASSAGEM ANTIESTRESSE D

MASSAGEM de Andre Nessi, editora Phorte (RS 30,00)
ANTIESTRESSE

Onde encontrar: tel: (11) 3207-9874 / 3209-2793 - www.phorte.com -3y
A Massagem atua sobre o corpo e a mente, proporcionando equilibrio e
melhorando os sistemas circulatério, respiratério, muscular, digestivo,
esquelético, enddcrino e linfatico promovendo satide e melhorando a

qualidade de vida.

OBESIDADE & ATIVIDADE FiSICA L5

@EHIIIVIE  de Luiz Antonio Domingues Filho, editora Fontoura (RS 20,00)

Atividade Fisicas

=3 Onde encontrar: tel: (11) 4587-9611/4587-9610

www.editorafontoura.com.br/atendimento@editorafontoura.com.br
Sera a primeira vez que o leitor tera contato com a abordagem da obesidade e da
atividade fisica com assuntos de alto teor cientifico, desde as causas até o tratamento
farmacoldgico da obesidade.

( DIABETES & ATIVIDADE FISICA s B

de Claudio Cancelliéri, editora Fontoura (RS 20,00)
mosi.. Onde encontrar: tel: (11) 4587-9611 / 9610
= ﬁ www.editorafontoura.com.br /atendimento@editorafontoura.com.br

ol ﬁ Informagoes tteis para nortear a conduta de profissionais da Educaciao Fisica, assim
24 como outros da area da Sande, no tocante & prescri¢cdo e acompanhamento da
& 2 e atividade fisica para portadores de Diabetes.
CPIATESIGOMBOIA = D)

JMIW:YERE de Collen Craig, editora Phorte (RS 49,00)

- Onde encontrar: tel: (11) 3207-9874 / 3209-2793 - www.phorte.com
Interessante sintese da técnica de Pilates, do condicionamento fisico e do exercicio
na bola suica, proporcionando uma maneira nova e de baixo impacto para manter a
boa forma, Pilates com bola, constréi, de forma inovadora, corpos fortes, flexiveis e
mente saudavel.

e

( ENVELHECIMENTO & ATIVIDADE FiSICA -

de Dra. Sandra Matsudo, editora Celafiscs Publicagdo (R$ 35,00)
AVAHA@AO Onde encontrar: tel: (11) 4229-8980/9643
LUR DL www.celafiscs.com.br  celafiscs@celafiscs.com.br
S O livro aborda de forma bastante didatica desde os aspectos demograficos e
epidemiolégicos do processo de envelhecimento

o

( AVALIACAO DO IDOSO - FISICA & FUNCIONAL

de Sandra Matsudo, editora Celafiscs Publicacio (RS 22.00)

(el Onde encontrar: tel: (11) 4229-8980/9643

& www.celafiscs.com.br - celafiscs@celafiscs.com.br

Atividade Fisie Padronizacdo completa dos principais testes e medidas de avaliacio fisica incluindo
as variaveis antropomeétricas, neuromotoras, a capacidade funcional e alguns aspectos

psico-sociais.




—CIASSIFICADOS————————————

SE VOCE QUER VENDER UM EQUIPAMENTO USADO, CONTRATAR UM PROFISSIONAL, COMPRAR
ALGUM PRODUTO OU OFERECER-SE PARA TRABALHAR NA AREA FITNESS, ANUNCIE
GRATUITAMENTE AQUI ENVIANDO UM TEXTO DE ATE 3 LINHAS PARA
O E-MAIL: ATITUDE.EDITORA@UOL.COM.BR OU CARTA PARA ATITUDE EDITORA
Av. AngELica, 501 cJ. 302 HicienoroLis Sio Pauro - SP
CEP: 01227-000 ou Fax: (11) 3822-2275.

( VENDE-SE ACADEMIA | ( ACADEMIA VENDE ) [ SERVICOS 7
completa com 20 5 bicicletas Massoterapeuta oferece-se
aparelhos usados ergométricas Ergolife para atender em academias
(reformados) com usadas, sendo 3 com hora marcada. Aceita-se

conjunto de Dumbells. verticais e 2 horizontais. parcerias. Ofereca este
RS 10.000,00. Aceita-se RS 130,00 cada. diferencial aos
contra-oferta. Contato: Contato: Marcio seus clientes. Contato:
(11) 9726-9872 - Almir (11) 9653-2061 (11) 9123-5697 - Stella

\_ A A .

Luvas Esportivas A

Ideal para o Fitness,
Perfeita para Bike! Lancamento

Funcional,
Confortavel, !
- Dorso da médo em malha
Resistente ede . iiada.
Baixo custo! Palma espumada com revestimento
emborrachado.
TV owv—— Sua saude, na melhor forma!
J

www.rudel.com.br 224.2581 (15)
rudel@splicenet.com.br 234.4446 | Fax
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A IMPORTANCIA DE SE PARTICIPAR
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DENFEIRACTE CENERE S @S

por Carlos Gimenes e Rodrigo Ferreira

m julho préximo estara acontecendo em
Sao Paulo a 20° Edi¢ao da Sport Busi-
ness. Reconhecida como uma das
maiores feiras de fitness no Brasil trara
este ano mais de 100 expositores, espalhados
em 2500 metros quadrados no Pavilhdao Amarelo
do Expo Center Norte. Ja em setembro sera a
vez da Wellness Sport, voltada para os alunos de
academias. A Revista Empresario Fitness
conversou com o diretor da MF Promocoes,
Mauricio Fernandes, que organiza os dois
eventos.
Empresario Fitness: Qual o panorama atual
da Sport Business?
Mauricio Fernandes: Hoje a Sport Business é
uma feira estavel e em crescimento, onde todos
do setor conhecem nosso trabalho. Os
expositores (ém liberdade para tratar
diretamente com os proprietéarios de academia.
As empresas de equipamentos prestigiam a
feira, eles sdao nossos parceiros, nossa grande
forca, ajudando a tornar o evento ainda mais
dinamico.
Em 2002 tivemos cerca de 80 expositores e
a expectativa para 2003 € que este numero
chegue pelo menos aos 110, um aumento de
quase 50 % em relagao ao ano passado. O
publico previsto é de 15 mil pessoas.
E.F.: Quais as mudancas com relacéo aos anos
anteriores?
MF: A edicao de 2003 conta com diversas
novidades. Esta sendo elaborado um simpésio
técnico, que prevé um tour pelas academias de
sucesso em Sado Paulo. Ou seja, aquele

}?ota: Ro&ﬁgo Ferreira

L
-[IJ Mauricio Fernandes da MF Promogées

proprietario que nao conhece as grandes redes,
tera contato com a parte de administracdo interna
e gerenciamento de academias que contam com
expertise de mercado.

Agregamos nesta edicao o Espacgo Lycra, uma
iniciativa da DUPONT, que apresentara desfiles,
mostrara tendéncias e diversas confecgoes de
vestudario para as academias de ginastica.

O dono de academia que visitar a feira
encontrara o Férum de Novidades, onde o exposi-
tor dara palestras apresentando as novidades e
inovacoes que estarao expostas nos estandes.
Teremos também um balcao de ofertas que du-
rante a feira ira circular um jornalzinho com as
promocgoes dos expositores. No ultimo dia de feira
havera o leildao de ponta de estoque, onde sera




realizada uma liquidagao dos produtos que nao fo-
ram vendidos durante a feira.

Por fim fechamos uma parceria com a
ABRALEME - Associagido Brasileira de Lojistas de
Equipamentos e Material Esportivo, criando assim
um espac¢o para atender seus mais de 25 mil
associados. A proposta é ter um espago voltado ao
contato entre o lojista e o fabricante.

E.F.: Qual o atrativo para o pequeno proprietario
na Sport Business?

MF: Ele vai comprar equipamentos mais em conta,
vai poder participar de cursos de reciclagem, fazer
uma visita a grandes academias de Sao Paulo e ver
como elas desenvolvem sua gestao. Ou seja, adquirir
todo um know-how e uma série de contatos que
dificilmente ele iria ter tempo para absorver no dia-
a-dia da administra¢iao de sua academia.

= SOLICITE UM DE NOSSOS
REPRESENTANTES

] uE ]
WannE SummEEa Aomand® SH -

E.F.:Qual a proposta da Wellness Sport, que acontece
no més de setembro?

MF: A Wellness Sport, que esta direcionada desde o
coordenador até o cliente de academia, € mais para varejo.
Ela vai trabalhar o profissional da area, o professor de
ginastica, o estudante de educacéo fisica, até mesmo o
proprietario, mas a piramide esta voltada para baixo. O
publico-alvo da Wellness é o consumidor. Nela havera
cursos técnicos para implementacao de novas técnicas
de aula e tudo mais. A Wellness agrega trés ramos
distintos: Competicoes Esportivas, Congressos e Feira.

Servicos

A Sport Business ird acontecer de 10 a 12 de julho
no Pavilhao Amarelo do Expo Center Norte.

O ingresso sai por RS10,00. Mais informagoes
através do site www.sportsbhusinesshow.com.br;
ou pelo telefone (11) 3168-5790.

Controle de Fitness
Painel de controle: velocidade,
distdnci, tempo e calorias

5 Safety Key
Botdo de emergéncia que fornece

a agdo de parada da esfeira.

Base com 14 Amortecedores

Proporciona a absorcdo de impactos
e reduz a tenso nas arficulagges.

Chassi Profissional
Base do chassi: 5Smm de espessura

Indinagdo automatica

\\ de0°a15°
10'programas

Dimensdes:

Altura: 146cm
Comprimento: 205cm
Largura: 86cm

Manta anti-derrapante
50 x 160cm

Voltagem: 220V
Corrente elétrica:
220V - 9 ampéres

Corrimdo lateral

Motor; 2CV

Y {(OFZiDYaN

( FITNESS EQUIPMENT )

Rua Amlu Gunlm!dl 41 - Vila Hlplcu Paulista
7520-540 - Marilia - SP
Fone (14) 3401-5044 Fax: 427-6393

www.yozda.com.br - vendas@yozda.com.br

CAO

RA YOZDA 9500 com INcLINA

ASSISTENCIA TECNICA YOZDA PARA TODO O BRASIL: www. yozdu com.br




SUPORT

A RESPONSABILDADE SOCIAL NO

NEGOCIO DE FITNESS

Por Sérgio Duque

uando se pensa em evoluir na

questdo conceitual de marketing, a

bola da vez é a orientacao e o

movimento para o marketing social.
Significa que empresas modernas, inde-
pendente de tamanho ou setor de atividade,
devem compreender que o lucro é fundamen-
tal, desde que sejam priorizados o atendimento
das necessidades e a satisfacdo dos
consumidores, além de contribuiciao para o
desenvolvimento da comunidade de uma
forma geral. Claro que aqui se insere também
a preservacao do meio-ambiente.

Embora o assunto seja alvo do maior inter-
esse e amplamente discutido em todo o mundo,
muitos empresarios ainda nao entenderam o
real propésito dessa busca. Pensam que reverter
parte dos lucros para organizacdes que
trabalham em comunidades carentes ou
contribuir com alguns reais para as Ong’s que
por telefone pedem auxilio, sejam formas de se
praticar o marketing social. Realmente sao, mas
apenas parcialmente.

E se a empresa contribuir com o programa
“fome zero” do presidente Lula - estara
praticando o marketing social? Respostas: (1)
sim - se entender que nio bastard uma tnica
contribuicao. Pessoas carentes alimentadas
hoje voltarao a ter fome amanha, até que
deixem de participar de um grupo de exclusao.
(2) nao - se entender que sua responsabilidade
se encerrou.a partir da cessdo de algumas
cestas basicas. Projetos promocionais como
algumas empresas estao executando sao dignos
da maior consideracao e respeito por atenderem
ao chamado. Mas ndo nos esquecamos que.
por serem promocionais, terao um tempo
determinado de aplicacao. E depois?

E coMO TRABALHAR A EVOLUCAO
DO CONCEITO SOCIETAL NO NEGOCIO
DE FITNESS?

Desenvolvendo acoes, algumas simples outras
que exigem um maior comprometimento, como por
exemplo:

1. trabalhar para melhorar a vida do publico
freqiientador das academias, orientando sobre a
necessidade do equilibrio no esforgo fisico,
oferecendo e recomendando acompanhamento de
profissionais com competéncia adquirida através
de formacao especifica e disponibilizando
equipamentos adequados em nimero e estado de
conservacao; ;

2. implantar programas de melhoria continua
nos programas educacionais, visando oferecer
servicos que maximizem o beneficio desejado e
concedam a satisfagao igualmente esperada;

3. cobrar precos justos por aquilo que se esta
oferecendo;

4. promover palestras orientativas para a
comunidade carente na qual esteja inserida,
sobretudo envolvendo o uso nao recomendado de
vitaminas e substancias anabolizantes;

5. criar programas visando integrar também
as necessidades de grupos da terceira idade e
gestantes carentes ou nao;

6. criar programas de incentivo premiando
acoes que preservem o meio-ambiente, reciclem
o lixo ou promovam economia de energia e uso
de agua;

7. desenvolver programas que possam
agregar verdadeiros valores de cooperacao na
comunidade. tanto sociais como culturais.




Algumas empresas dos Estados Unidos e Europa
detém a simpatia do publico e a fidelizacdo de seus
clientes, porque revertem parte de seus lucros para
organizacoes assistenciais e ambientais, além de
promoverem ac¢oes de cunho social, semelhantes a
estas que foram mencionadas acima.

Centros académicos com maior envolvimento em
programas sociais na Europa, disponibilizam
algumas horas na semana para tratar do
atendimento da sua responsabilidade social.

Também no Brasil empresas estdo publicando
entre as notas e informativos do balanco contébil,
os investimentos que foram realizados no campo
social, comentando os objetivos e os resultados que
foram alcancados. E o chamado balanco social e que
tem - como propésito tornar publica a
responsabilidade social da empresa, independente
do seu porte.

Existe inclusive uma organizaciao internacional
(o GRI Global Report Iniciative) que propés um
modelo de relatério ja adotado em todo o mundo,
com objetivo de padronizar a informacéo e permitir
a comparacao entre empresas mais participativas
nesse campo.

Alguns empresarios podem pensar: mas nao
seria esta a parte que caberia ser cuidada na area

CURSO DE AVALIACAO DO IDOSO — FiSICA & FUNCIONAL —

da responsabilidade social dos governos quer seja
municipal, estadual ou federal? o

Certamente que sim, porém bem vindas seriam
as contribuicdes espontaneas da comunidade
privada empresarial, com sentimento
verdadeiramente comunitario e humanitario.
Sentimento de compreensio e apoio as causas de
engrandecimento da sociedade. Sentimento de
entendimento que, especialmente no nosso pais
cujas prioridades sociais passam antes pela
inclusdo de muitos excluidos, qualquer ajuda sera
muitissimo bem vinda.

A empresa de hoje nao deve somente parecer
ser responsavel. Precisa mostrar com atitudes por
meio da prestacao de contas com a sociedade, que
esta inserida e deve ser um exemplo a ser seguido.

Felizes os empresarios que entenderem que todo
avanco nessa diregdo, nao deve ser considerado um
gasto - mas um investimento com retorno
garantido.®

Sérgio Duque

€ economista pés-graduado

em Marketing e professor

da Cadeira de Mercadologia

das Faculdades Oswaldo Cruz em Sao Paulo

Sdio Pavlo, 12 a 14 de Maio de 2003 - 19h as 22h30

19h as 21h15

Sandra Mahecha Matsudo

21h30 as 22h30

AVALIACAO PSICOLOGICA E SOCIAL
Maria Luiza Miranda

SEGUNDA-FEIRA

AVALIACAO DA APTIDAO FiSICA E CAPACIDADE FUNCIONAL

CONVIDADOS

Prof2. D2, Maria Lulza Miranda
Universidade Sao Judas Tadeu - USJT

Prof. Dr. Francisco Rosa Neto
Universidade do Estado de Santa Catarina - UDESC

Prof. Ms. Marcela Telles Ferreira
Prof. Dndo. Timoteo Leandro Araujo
Dra. Sandra Mahecha Matsudo

Centro de Estudos do Laboratorio de Aptidao Fisica de Sdo Caetano do Sul - CELAFISCS

19h as 19h40

Francisco Rosa Neto
19h45 as 22h30

AVALIACAO DA PSICOMOTRICIDADE NO IDOSO

INVESTIMENTO:
R$ 60,00 (s o curso)

& Projeto l.on tudinal de Envelhecimento e Aptldao Fisica de Sao Caetano do Su

AULA PRATICA - TESTES DE APTIDAO FiSICA, CAPACIDADE
FUNCIONAL E PSICOMOTRICIDADE

Sandra Mahecha Matsudo, Francisco Rosa Neto & Avaliadores
do Projeto Longitudinal de Envelhecimento e Aptidao Fisica de
Sao Caetano do Sul

19h as 19h40
AVALIACAO DO CONSUMO ALIMENTAR

Marcela Telles Ferreira

19h40 as 20h30

AULA PRATICA - USO DE QUESTIONARIOS

20h45 as 21h30

AVALIACAO DO NIVEL DE ATIVIDADE FiSICA

Timéteo Leandro Aradijo

21h30 as 22h30

AULA PRATICA - OBSERVACAO & USO DE INSTRUMENTOS

S R$ 80,00 (curso + Material Didatico:
Livio de Avaliacdo do Idoso)
R$ 25,00 (Livro Avulso)

TERCA-FEIRA

PAGAMENTO:

Efetuar depdsito em favor de

CELAFISCS EVENTOS

Banco Real, Agéncia 0555-5CS,
C/C: 3.708.284-3

(enviar ficha de Inscrigdo e (omproventss de pagamento via fax!

6 ‘é
PAVLO

- aiveey Avvidade Fizico 4 Sauder
e ""m"’"“:ﬂ""{'.;‘:,':‘ acumula 30 minutos todes os cas

INFORMACOES: CELAFISCS
Fones/Fax: (11) 4229.8980 / 4229.9643
Homepage: www.celafiscs.com.br
E-maik: celafiscs(@celafiscs.com.br

PROGRAMA

QUARTA-FEIRA

LOCAL: Gindsio “Mauro Pinhelro” - Gindsio Ibirapuera
Rua Abilio Soares, 1300 - Proximo ao Metrd Paraiso




ESSEHCIAL

urante muito tempo a funcao de quem se
propunha a ATENDER CLIENTES,
qualquer que fosse a maneira ou forma,
sempre foi atrelada a a¢do de VENDER.

Fosse produto — na ERA INDUSTRIAL -, fosse
servico - na ERA DO CLIENTE -, o negocio s6 daria
certo se os “numeros das vendas” fossem
grandiosos.

Dai, qualquer que fosse o VENDEDOR - de
automoveis, imaveis, roupas, livros, consorcios, etc.-
deveria ter muita “labia”, saber “xavecar”, usar
qualquer arma para “convencer” o cliente, pois o
que valia era o pedido, o cheque...

A ERA DO CLIENTE evoluiu para a ERA DA
INFORMACAO, e dai todo mundo - CLIENTES e
FORNECEDORES - passaram a compartilhar de
todas as informacoes, internets, mails e todos os
e.qualquer coisa.

Entdo teve inicio a ERA DA EMBROMACAO...
as empresas que s6 VENDIAM, defrontaram-se com
dificuldades extremas, desde a perda de clientes até
a perda de mercado.

Volkswagem, Varig, Xerox, Nestlé e até o
decantado BOM-BRIL, passam por sérias crises de
lideranca, sendo superadas por novas empresas €
produtos que os CLIENTES INFORMADOS passaram
a preferir.

m O que esta acontecendo?

m Que valores estao sendo levados em conta na

hora da DECISAO DE COMPRA?

m O que sensibiliza de fato o CLIENTE?

RACIOCINE COMIGO:

- Se a massa de INFORMACAO cresceu, isto
significa que quando o cliente vai comprar um
produto ¢/ou servico, ele ja chega munido de um novo
arsenal de detalhes, caracteristicas e beneficios que
ele espera do bem.

- A grande maioria das empresas - P,M,G ou
GG - acabam por produzir produtos ¢/ou servicos
muito semelhantes, pois a tecnologia esta ao
alcance de todos.

- Apesar do discurso de todos ser o mesmo - 0
mundo mudou, as coisas mudaram - a pratica con-
tinua igual, portanto ainda se tenta VENDER como
antigamente, ou seja, fazer o numero ( aquilo sim
é que era tempo bom, tinha inflacao mas a gente
Vendia ....)

Portanto o CLIENTE é mero agente do numero e
nao alguém para ser ATENDIDO.

“+» ATENDERg
72f| Sales School

DE NOVO PECO QUE REFLITA COMIGO:

- Quando nés partimos para comprar alguma
“coisa”, estamos ja sonhando com a posse dela e
principalmente com o que o tal produto vai nos
fornecer de bom.

- Quando vamos comprar uma roupa, nao
pensamos s6 no tecido, na trama ou na composicao
quimica, mas no quéo bonito, elegante, na moda
ficaremos.

- Quando vamos comprar um carro o que
queremos e esperamos € conforto, confiabilidade,
status... RECONHECIMENTO.

- Até um grande investimento a ser feito numa
empresa, na compra de um novo equipamento ou
uma nova tecnologia, na verdade o que se espera € 0
resultado que isto vai gerar e ndo o produto con-
creto.

- Quem se matricula na Academia NAO COMPRA
maquinas ou equipamentos, mas beleza, bem estar,
higiene, bons momentos...

Entdo a funcdo do VENDEDOR hoje, tem que
dar lugar ao CONCRETIZADOR DE SONHOS.

O CONCRETIZADOR DE SONHOS precisa
ATENDER, ENTENDER e VIVER junto o SONHO DO
CLIENTE.

E alguns sonhos sao faceis de realizar, mas na
maioria... da muito trabalho.

E quando vocé sonha junto com o cliente ou voce
¢é a Fada Madrinha ou.... a Bruxa...

O que vocé quer ser?

Vocé sabe o sonho do Cliente que chega na sua
Academia?

Vocé tem na sua equipe CONCRETIZADORES
DE SONHOS?

Adner Gomes

Diretor de Marleting

da Malktub Fitness e Consultor
adner@maktubfitness.com.br

“José teve um sonho, que contou a seus Irmaos, por isso o odiaram ainda mais”. Génesis 37,5

O CONCRETIZADOR DE SONHOS...

PARTE |

«-’-H. " PROGRAMA DE DESENVOLVIMENTO PARA VENDEDORES
By Adner Gomes
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CARREIRA

CRiaTvpebEE e

"Se em algum momento, a pessoa ja foi crianca, entao, ela tem
criatividade e pode mobilizé-la para enriquecer a propria vida, a
vida dos outros e a empresa na qual trabalha”.

odos sabemos que a

criatividade € um dos

requisitos basicos para

se ter sucesso nos dias
de hoje, nas empresas e na vida
pessoal. E por isso, precisamos
fazer uso de todo nosso potencial
criativo. Vocé deve estar dizendo:
“Ah... mas eu nao sou criativo.
Criatividade é coisa para o pessoal
da area de propaganda...”.
Engana-se quem pensa assim.
Este € o sinal de que vocé nao esta
utilizando seu potencial criativo
no seu dia-a-dia.

Ser criativo nao € apenas criar
algo novo, mas olhar com outros
olhos tudo aquilo que fazemos
diariamente. Ser criativo significa
corTer riscos, muitas vezes parecer
tolo. Toda idéia criativa deve
encontrar alguém que a com-
preenda, ela deve ser util.

O Bom Humor e a
Flexibilidade sao caracteristicas
essenciais para explorar todo o
potencial criativo. Ambos, o bom
humor e a flexibilidade, envolvem
enxergar o mundo por uma lente
diferente, e isso é essencial para
a criatividade. Vamos agora
aprender ou relembrar algumas
técnicas uteis para explorar nosso
potencial criativo:

1.Brainstorming (tempestade
de idéias):

O ponto fundamental nessa
técnica é deixar de lado a analise
e o julgamento e deixar fluir as
idéias sem criticas.

Nesta técnica o que importa €
a quantidade de idéias para que

J.C. Benvenutti

posteriormente possa ser feita
uma andlise qualitativa.
2. Checklist

Este recurso utilizado
deliberadamente propicia ampliar
e expandir cada pergunta
estimulando a imagina¢ao para
outras questoes.

O checklist € genérico e nem
todas as questoes se aplicarao a
qualquer produto ou servico;
considere-as um ponto de
referéncia, exemplos de questoes
para checklist:

* O que pode ser adicionado?

» O que acontecera se isto for
exagerado?

* Que outros usos isto pode ter?
* Que mais pode ser melhor?

* Pode custar menos?

3. Inversao de premissas

Esta técnica permite ampliar
a imaginacao e elevar a capa-
cidade de abstracao para que
surja um pensamento praticavel
nesse processo.

A alavanca nesta técnica €
impulsionada com a frase: E se...?

4. Constituindo fatos ou
componentes?

Funciona como se estivés-
semos separando cada item para
observa-lo dentro e fora da
constituicdo de um problema ou
produto.

E importante estabelecer um
roteiro para utilizar a separacao
dos itens adequadamente.
Exemplo:

* Quais as diversas partes do
problema?

=
-I:lJ Marcia Pucci, Psicologa
Organizacional

 Poderia modificar alguma dessas
partes?

* Como uma interfere na outra?

* O que uma pode contribuir para
a outra?

Estas técnicas podem ser
utilizadas em uma reuniao onde
seja necessario desenvolver um
grande volume de idéias, pratique.

Precisamos ser criativos para
sermos capazes de renovar a cada
instante, abrindo-nos para o
desconhecido, para o inexplorado,
buscando solucoes inovadoras para
os problemas que enfrentamos.

Abracos,

Marcia Pucci

Psicéloga Organizacional
marcia.pucci@uol.com.br
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FRANQUIA , i

UMA ALTERNATIVA PARA REALIZACAO

DE NEGOCIOS

por Carlos Gimenes e Rodrigo Ferreira

o abrir uma academia, o empreendedor

imagina o seu negocio ja bem sucedido,

repleto de usuéarios, com os mais

diversos equipamentos e uma rapida
rentabilidade. O que na maioria das vezes nao
ocorre € uma previsao de possiveis dificuldades,
tais como professores mal treinados, equipe de
vendas despreparada, inadimpléncia, falta de um
sistema de gerenciamento eficiente, etc. O final
desta soma entre prés e contras é o fechamento
de mais de 50% de empresas com menos de cinco
anos de existéncia. A questao é: como superar a
fase de inexperiéncia sem provocar grandes
perdas de capital e iniciativas erradas?

O caminho adotado por alguns empresarios
bem sucedidos esta na utilizacdo de know-how
através das franquias. No setor de academias de
ginastica esse formato de expansdo é ainda
embrionario, porém ja comeca a dar resultados
em algumas empresas. Por outro lado o
empresario bem sucedido que busca expanséo do
seu negocio encontra na franquia uma maneira
rapida de crescimento de sua marca.

Franchising ou franquia € um modo de
conduzir os negécios, onde uma empresa,
chamada de franqueadora, possibilita o uso de
seus conhecimentos de mercado, suas tecnologias
e sua marca para investidores, chamados de
franqueados, que utilizam esse aprendizado e essa
marca, de acordo com deflini¢des pré-
estabelecidas.

O candidato a franqueador deve estar atento
aos requisitos necessarios para tornar sua
academia uma franquia. Para comecar, é preciso
ter um negocio bem formatado, com estudos sobre
gerenciamento, marketing, projetos de propa-
ganda e sobretudo um bom plano de expansao,

Fara o futuro empreendedor ter
seguranga, e o experiente

empresario expandir seu negocio,
a receita pode estar na franquia.

avaliando assim se a franchising pode ser
lucrativa, tanto para ele como para os
franqueados.

Vale lembrar que ter uma franquia é diferente
de ser dono de filiais. Com uma rede de filiais, o
proprietario da ordens diretas aos seus gerentes.
Ja como franqueador, mesmo sendo sua a palavra
final, uma tomada de decisao tem que passar pelo
convencimento dos franqueados.

Deve-se também avaliar as especificidades de
mercado, trazé-las para o seu conceito interno e
analisar como isso pode ser implementado em sua
rede. “Para mim, os franqueadores ideais sao
aqueles que tém essa agilidade de perceber as
diferengas regionais e aplica-las, sem mudar o seu
padrao. Parece paradoxal, mas aqueles que
conseguem ter essa visao, tém muito sucesso”, diz
Adir Ribeiro, diretor do Instituto Franchising.

FRANQUEADOR

Para o franqueador, um bom projeto de fran-
chising permite que ele tenha uma rapida
expansao do seu negocio, instalando seu nome
em varios lugares que demandariam muito tempo
para ele abrir unidades proprias, caso nao tivesse
o investimento de franqueados. Desse modo, o
recurso gasto para crescer € bem menor.




Ter uma marca forte, conhecida do grande
publico, ajuda na hora de conseguir parceiros,
mas nao € obrigatério. O pequeno, porém
experiente dono de academia que tem seu servigo
bem estruturado também pode ter uma franquia
prospera. Hoje no Brasil, existem mais de 800
franqueadores, em diversos setores, e muitos
deles nao tém marcas famosas. Nem por isso
deixam de ter operagdes de franquia bem
sucedidas. “Considero uma operacao de franquia
bem sucedida quando o franqueado esta
ganhando dinheiro e esta feliz com o negocio. Desse

continua com a projecao de quanto tempo o
franqueado devera ter lucro, e quantos alunos ele
precisara para crescer nesse determinado periodo.

Outra questao importante € a de quanto o seu
know-how é acessivel, facil de ser assimilado e
passivel de ser convertido em um programa de
treinamento, o qual deve ser planejado
juntamente com o suporte a ser fornecido, que
deve incluir uma boa estrutura de atendimento
ao franqueado.

Definindo o programa de treinamento, sabe-
se quanto tempo o franqueado tem que

Ana Maria

Fotos: Rodrigo Ferreira

e Claudia
' Ef:: rX?kI]ho Adir Ribeiro
: do Instituto
Eneidlc Franchising

modo, o pequeno franqueador tem como oferecer
um suporte adequado como instruir qual o
equipamento certo a ser compracdo e como controlar
a inadimpléncia”, afirma Ribeiro.

E essencial que se avalie o tamanho da rede
que se quer formar. Para responder a isto é
necessario saber quantas unidades uma certa
regiao comporta, evitando que haja “canibalismo”
entre as franquias. Para isso, € preciso identificar
qual € o publico-alvo da academia.

Na sequiéncia, uma avaliacao financeira deve
ser efetuada. Como a moeda da academia é o
cliente, o importante é ter a nocdo exata de
quantos sao necessarios para viabilizar o negécio;
qual o investimento que o franqueado precisa
fazer; quanto custa a aquisicao de equipamentos
e de sistema de informatica para geréncia e
administracao — avaliando se sera repassado esse
material ao franqueado ou se ele tera que comprar
por conta propria.

Vale lembrar que a lei nao obriga o
franqueador a dar nada. No entanto, quanto mais
os custos do l‘ranquéado forem reduzidos, maior
serd a chance da franquia dar certo. A avaliacao

permanecer dentro de sua academia aprendendo,
para depois replicar o seu modelo. Nesse processo,
ajuda ter o apoio de bons manuais de franquia,
que podem ser montados pelo préprio franqueador
ou entao por consultorias de franchising,.

E interessante ter um conselho, composto
por representantes eleitos pelos franqueados,
para servir de sustentacao para as decisdes a
serem tomadas. Independente de ele existir,
sugere-se que a decisao final deva ser do dono
da marca.

Apesar de raros, ha casos de franchising no
ramo de academias. Ha dez anos, foi inaugurada
a Academia Alta Energia, no bairro de Floresta
em Belo Horizonte. De inicio com 300 alunos, teve
uma expansdo mais forte a partir do seu quinto
ano de existéncia, através de parcerias, em um
primeiro momento, até culminar na estruturagao
de uma [ranquia.

Atualmente, a rede ja conta com sete fran-
queados na capital mineira, sendo a academia
piloto responsavel por aproximadamente 1900
alunos. De acordo com Claudia Carvalho, uma
das diretoras da franqueadora, esse numero é

fr
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muito bom para academias cujos portes variam
entre 400 e 1000 metros quadrados.

“Somos hoje uma franquia de segunda geragao,
que s6 trabalha com franqueados que estejam
dispostos a investirem de R$ 80.000 para mais,

- até 1 milhao se for o caso. Além disso, s6 fechamos

franquias em Minas Gerais”, afirma Claudia.

Jodo Batista

da ABF

A aquisicéo de dez anos de know-how, faz com
que a Alta Energia possa ostentar um alto
conhecimento do mercado e almejar subir para
dez o niimero de franqueados até o final deste ano.

O QUE DIZ A LEI

Toda empresa pode ser franqueadora, desde
que siga alguns critérios, como 0s da legislacao
de franquias. A lei 8955, de 15 de dezembro de
1994, determina que o franqueador € obrigado a
fornecer uma série de informagoes ao franqueado,
contidas em uma Circular de Oferta de Franquia,
que esclarece quem a empresa €, quais 0s seus
s6cios, seu histérico e balango financeiro, uma
relacao de franqueados e daqueles que se
desligaram nos ultimos 12 meses, além de
descrever detalhadamente o que esta para ser
acordado e as atividades que terdo de ser
desempenhadas pelo franqueado, entre outros
meandros.

Tal Circular deve incluir um modelo do
contrato de franquia e ser entregue ao interessado
com pelo menos dez dias de antecedéncia da
assinatura de algum documento ou pagamento
de qualquer taxa.

As TAXAS

Existem determinadas taxas que sustentam
o sistema de franchising. Ha4 uma taxa inicial
que é a de franquia, a qual nem todos os
detentores de marca cobram, arrecadando-a
entdo de ouiras maneiras.

Normalmente ha também a cobranga de roy-
alties, que garante os gastos com o suporte dado
aos franqueados. O importante aqui € que o
franqueador preveja de quanto sera seus royal-
ties e sua taxa inicial de investimento, para que
nao haja cobrancas abusivas que acabam
afundando as unidades. O calculo desse valor

pode ser feito sobre o lucro possivel do
franqueado, mas o mais comum no mercado €
que se cobre royalties sobre o faturamento bruto.

Ha também em alguns casos a taxa de mar-
keting, onde cada franqueado paga um valor para
a central, que faz campanhas publicitarias
conjuntas, conseguindo assim uma melhor
qualidade nas propagandas.

Como exemplo, a academia Alta Energia tem
uma taxa de franquia equivalente a 15% do
investimento do franqueado. Para o plano de
negécio é necessario que ele disponibilize um terco
deste valor. Os royalties equivalem a seis
mensalidades da academia franqueada. Os 2/3
restantes podem ser pagos em parcelas, trés
meses depois de iniciada as atividades da
academia. Somente apés a quitacdo da taxa de
franquia é que se comeca a cobrar os royalties.

FRANQUEADO

Por outro lado, qual a vantagem em abrir uma
franquia ao invés de uma academia propria? Veja
o que Adir Ribeiro tem a dizer: “Uma das
vantagens da _franquia é a redugao da curva de
aprendizado, ja que ser franqueado faz com que
néo se cometa erros que ocorreriam caso nao
recebesse a orientacdo de alguém com mais tempo
e conhecimento de mercado”.

Para aquele que procura uma marca para se
franquear, é importante ter cautela e certeza do
ramo em que se vai trabalhar. Deve-se estar atento




as exigéncias do meio onde se vai atuar, para
que nio haja incompatibilidade entre o investidor
e 0 negocio escolhido.

O empreendedor tem que se conscientizar
de que nao existe um negoécio 100% seguro.
Porém, as franquias podem ter maiores chances
de prosperar, ja que vém com uma estrutura
pré-definida e planejada, além de ter o apoio do
franqueador. “Eu tinha uma academia que estava
aberta ha sete anos, mas nao contava com um
nome forte e a despesa com propaganda teria
que ser muito alta para consolidar minha marca.
Eu preferi pegar uma franguia com nome forte e
atrair um know-how técnico e de profissionalismo
aliando isto ao meu bom trabalho. A opcao da
franquia _foi para conquistar solidez no mercado”,
afirmou José Roberto Cardoso, mais novo
franqueado da academia Alta Energia.

Hoje em dia, € raro ver franqueadores que
nao fazem a licao de casa e deixam de dar
recursos e vantagens aos seus franqueados.
Independente disso, quando se busca um
parceiro de franquia, é importante ver que tipo
de suporte que ele oferece no dia-a-dia, se tem
manuais, qual o treinamento, se dispée de
consultores para visitar as unidades, quais as
taxas empregadas, etc.

Precisa-se avaliar também os aspectos do
territério da franquia, ou seja, qual o alcance do
seu negocio. Vale descobrir com o detentor da
marca, onde e a que distancia de uma outra
unidade é que pode ser aberta a sua academia,
para que nao haja competi¢ao entre parceiros.

ALTA:
n

POSSIVEL FRANQUEADO

sdo seus interesses e seus planos de trabalho;

identifique quais sao as suas alternativas;

propria sede;

contatos anteriores;

e levantando suas opinides sobre o negacio;

pesquisas;

especifico, de maneira mais aprofundada,
8. Tome sua decisao.

/DICA po CoNSULTOR: PASSO A PASSO D

\ 2

1. Faca uma auto-avaliagio e tenha certeza de quais

2. Compare o seu perfil, ja tracado na auto
avaliacdo, com os existentes no mercado e

3. Faca contato com os franqueadores, através de
e-mail, telefonema, visitando-os em feiras ou na

4. Avalie as informacoes recolhidas em seus

5. Selecionadas as franquias que vocé mais gostou,
inicie uma investigacao, contatando os franqueados

6. Escolha a franquia e o franqueador que lhe
parecem ideais e foque neles suas atencoes e

7. Entreviste os franqueados desta rede em

\ Fonte: Adir Ribeiro - Instituto F‘ranchisiny

CONSULTORIA

Um caminho interessante € o de buscar o
auxilio de uma consultoria, que esta preparada
para ajudar os franqueadores a formatarem seus
negocios. Elas auxiliam a elaborar programas de
treinamento, manuais de franqueados, planos de
expansdo, contrato de franquia, enfim, tudo o que

FITNESS
A maior rede de academias de MG
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€ necessario. Acima de tudo, através da
consultoria € feita uma avaliacao para saber se a
empresa € franqueavel, se o know-how é passivel
de ser transformado em informacao a ser
transferida para outras pessoas, ou se o
investimento € muito caro a ponto de inviabilizar
qualquer acordo. Varias empresas de consultoria
operam no mercado de franquias. O interessante
€ consultar algumas antes de se decidir. Vale
lembrar que este servico é pago.

APoI0 A PRATICA DE FRANCHISING

Auxiliando todo o processo que envolve a
franquia esta a Associacao Brasileira de Franchis-
ing (ABF). Ela surgiu a cerca de 12 anos,
inicialmente formada por empresarios do setor e
alguns consultores que se reuniram justamente

Mario Sergio Moreira da Runner

para desenvolver a metodologia que ja estava
comecando ser usada por algumas empresas no
Brasil e que estava bastante difundida no exte-
rior, principalmente nos Estados Unidos. “A
missao da ABF quando foi instituida era a de
Jjustamente fomentar o sistema de franquias,
ajudar a desenvolver o ramo, proteger, defender o
sistema de franquias e obviamente divulgar”,
concluiu Joao Batista da Silva Junior diretor de
Cursos e Eventos da Associacao Brasileira de
Franchising e diretor da empresa Rei do Mate.
Hoje a ABF conta com uma feira para dar
suporte e orientar o possivel franqueador. E a ABF
Franchising Show que acontece uma vez no ano.
“Nos estamos na 12 edicao, onde temos em média
180 expositores e um ptiblico em torno de 25 mil

pessoas. Na feira para vocé ter uma idéia nos
organizamos palestras para os candidatos a
Jranquia esclarecendo o que é o sistema, os
cuidados que devem ser tomados na hora da
escolha de uma franquia”, afirma Joao Batista.
Da mesma maneira a ABF tem um
departamento de cursos para as pessoas que estao
iniciando o sistema de [ranchising e até para
aqueles empresarios que gostariam de conhecer
este projeto de expansao. Joao Batista esclarece:
“Nos temos o curso Entendendo Franchising, que
é dado na ABF e o CAF (Conhecimento Avancado
de Franchising). Este tiltimo ajudando as pessoas
a formatar suas franquias. Ou seja a ABF trabalha
no fortalecimento da base ajudando na informagao
e na divulgagao”. Informacgodes sobre custos e

horarios dos cursos podem ser obtidos através
do site da associacao.

Nem todos os casos de franquias sao bem
sucedidos. A Master Academia 24 Horas, sediada
em Sao Paulo, adquiriu um know-how, ao longo
de doze anos, que o qualificou a abrir processo
de franquia. Apés algumas tentativas conseguiu
montar o seu primeiro franqueado no Shopping
SP Market. “A unidade era o resultado de toda a
nossa experiencia no ramo. Durante as construgoes
eu ia diariamente conferir o que estava sendo
feito”, comentou Leonir Ebone, proprietario da
academia.

A iniciativa, no entanto nao foi bem sucedida.
Mesmo ultrapassando as metas estabelecidas,
apos alguns meses o franqueado reincidiu o
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contrato com a Master, por ter recebido uma boa
proposta de um de seus concorrentes. “Nosso
contrato nao foi bem desenhacdo, pois dava brecha
ao franqueado desistir de nossa marca mediante
pagamento de multa. Fica o sentimento de
abandono, pois fomos nos que formatamos toda a
academia”, lamentou Leonir.

Por outro lado grandes marcas comecam a se
langar no ramo de franquias para academias de
ginastica. E o caso da Reebok que ja conta com
uma academia em Sao Paulo, a Reebok Sports
Club, formatada para atender mais de 2000 alunos.
Sua intencao é montar mais quatro franquias em
todo o Brasil. :

ALTERNATIVA: A EXPERIENCIA RUNNER

A Runner este ano completa seu vigésimo ano
de operacao. Ela iniciou suas atividades com a
primeira academia em um espaco de 3000 metros
quadrados. A partir dai, foi crescendo, sempre
reinvestindo seus lucros.

Em 1999, ja era detentora de nove unidades.
Foi entao que, no ano de 2000, buscando um
crescimento mais acelerado, atraiu o fundo de
investimentos para inserir recursos na empresa
através de uma sociedade anénima, mas passou a
ter com isso custos muito elevados.

“O que na verdade a gente descobriu é que o
nosso mercado ainda é bastante novo no setor
financeiro para atrair o capital profissional, visando
uma expansao. A Runner no caso pagou o onus de
ser a pioneira neste tipo de atuacao. A resposta nao
Joi o que esperdavamos”. Quem traca esse
diagndstico € o seu diretor-presidente, Mario Sérgio
Luz Moreira.

Hoje, a Runner operacionalizou-se muito mais,
devido aos requisitos exigidos pelo fundo. Apesar
disso, no final de 2002, decidiu que nao tinha o
porte necessario para esse método de negdcio.

A solucao encontrada foi a de buscar novos

" tipos de parcerias, que permitissem ao investidor

adquirir de 35% a 50 % do controle das unidades,
abrindo assim sociedades pontuais. Dois meses
apos ter adotado essa nova forma de expansao, ja
conseguiu parceiros em seis das dez academias
que compodem a rede.

O objetivo dessa nova estratégia é usar o capi-
tal levantado com as parcerias e reinvesti-lo na
aquisicdo de novas unidades. Nessa linha, Mario
Sérgio faz um balanco da situagao atual da empresa:
“Nos hgje estamos aparelhados para abrir seis no-
vas unidades. Esta é a nova meta. A nossa
expectativa é que elas entrem em_funcionamento até

31 de dezembro. Esta nova formatacao modifica a
nossa possibilidade de crescimento. Nossa demanda
de capital passou a ser nao mais de um investidor; .
mas pulverizada entre investidores pontuais”.

A Runner faturou em 2001 por volta de RS 30
milhoes, em 2002 cerca de RS 32 milhoes e preve
para o ano de 2003 por volta de R$ 40 milhoes,
salto que se deve a abertura da décima academia,
no Shopping ABC, em Santo André, e a nova
politica adotada.

Mario Sérgio nao vé com otimismo a franquia,
ressaltando a dificuldade de unir os interesses en-
tre franqueador e franqueado, além do fato desse
franqueador nao ter um investimento préprio e
ainda ordenar como o franqueado deve usar o
proprio dinheiro.

“O sistema de parcerias €é quase um primo do
sistema de franquias. A diferenca € que a gestao €
nossa. Fazemos todo o apoio para nosso possivel
socio/investidor, que pode ter todas as informagoes
transparentes e em tempo real através de seu
computador. Isto da muita credibilidade a
sociedade”. ®

SERVICO:

CURSOS E CONSULTORIAS

ABF - Associac¢ao Brasileira de Franchising
Telefone: (11) 3814-4200

Internet: www.abf.com.br

InsTiTUTO FRANCHISING E GRUPO CHERTO
Telefone: (11) 3171-0019
www.franquia.com.br
www.grupocherto.com.br

ACADEMIAS:

Arta ENERGIA

Telefone: (31) 3082-0640
Internet: www.runner.com.br

MasTER AcADEMIA 24 Horas
Telefone: (11) 3062-0193 ou 3081-1102

RunNER Friness & WELLNESS
Telefone: (11) 3719-2006
Internet: www.runner.com.br

ReEBOK Srorts CLUB
Telefone: (11) 3759-7878

SITES:
www.franquiashop.com.br
www.guiadofranchising.com.br
www.sofranquia.com.br

i
‘%




N

Completo!

Venha conhecer, curtir e nunca mais parar!

BODYPUMP: o caminho mais divertido para
vocé entrar em forma em tempo recorde.

LES MILLS

W y Ste|=ime.--.s~.inte!igente
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ISSO E
BODYPUMP

Ele existe hd 11 anos. Hé, atualmente, de acordo com as estatisti-
cas apresentadas pelas academias que o oferecem, mais de
1.000.000 de pessoas no mundo que o praticam diariamente. S6
no Brasil, sdo mais de 5.000 professores e mais de 1.500 acade-
mias que o utilizam. Mas ainda h& quem ndo o conhega, e se vocé
€ um deles, hoje passard a conhecer.

O BODYPUMP é um programa de ginastica criado e desenvolvi-
do na Nova Zelandia, bergo da rede Les Mills de academias e de
uma das mais interessantes culturas que se tem noticia, a das tri-
bos indigenas Maoris. Consiste numa aula focada no trabalho
muscular voltado para o desenvolvimento da forga, da resisténcia,
do gasto calérico com expressivos resultados estéticos para o
praticante, mas que acabou encontrando na melhora postural
global e no alto grau de motivacdo seu maior diferencial.

Uma aula de BODYPUMP consiste em seqiiéncias pré-coreo-
grafadas de exercicios para todos os principais grupos muscu-
lares do corpo, divididas em 10 musicas (ja incluidas as séries de
aquecimento e alongamento final) e onde os movimentos acom-
panham as variagdes ritmicas e efeitos encontrados nas musicas,
caracterizando o que chamamos de interpretacdo musical. Um
dos grandes apelos deste programa € justamente a eclética e
explosiva selegdo musical, que leva os participantes, orientados
por um profissional altamente capacitado e certificado, a divertir-
se um montdo enquanto estimulam todos os importantes
segmentos corporais.

As musicas, com duragdo aproximada de 5 minutos cada, sdo
exploradas pela criatividade do professor, que as transforma em
verdadeiros videoclips, fazendo com que os 60 minutos de aula
passem voando para os freqiientadores. O efeito visual pés-aula
também é um dos grandes atrativos, pois as séries com alto
nimero de repeticbes estimulam a concentragdo sanguinea no
local, proporcionando a sensagao de '"rigidez" muscular, tao
almejada por homens e mulheres de todas as idades.

As respostas imediatas ao treinamento, assim como os resulta-
dos ao longo de 13 semanas, foram estudadas criteriosamente
na Universidade de Auckland,
mostrando um gasto caldrico
aproximado entre 400 e 500
calorias por hora, variando de
acordo com as cargas e niveis de
condicionamento apresentados
pelos praticantes. Comparado a
outros 4 programas da Les Mills
com caracteristicas "cérdio-respi-
ratdrias" , o BODYPLIMP mostrou
um gasto caldrico imediato infe-
rior, como era de se esperar, O
interessante, entretanto, € que ao
longo de 13 semanas, as modifi-
cagOes na composi¢ao corporal
(porcentagem de massa muscu-
lar X gordura) foram mais signi-
ficativas entre os praticantes de
BODYPUMP que entre os alunos
submetidos aos outros 4 progra-
mas, ai incluido o préprio RPM,
programa de ciclismo indoor que
chega a consumir 800 calorias
em 60 minutos. O resultado des-
tes estudos nos ensina que o
treinamento com pesos desenvol-
vido pelo programa tem efeitos
muito satisfatorios para quem
quer diminuir a porcentagem de
gordura e tonificar a musculatura.

INFORME PUBLICITARIO

No Brasil, muitas discussdes ja
foram iniciadas na tentativa de com-
parar o BODYPUMP com aulas de
ginastica localizada ou mesmo com
a musculagcao. Quem conhece a
filosofia da Les Mills sabe, entretan-
to, que essas discussoes sao abso-
lutamente irrelevantes, pois os obje-
tivos de quem pratica atividade fisi-
ca extrapolam em muito a simples
questao fisioldgica envolvida no
treinamento. O BODYPUMP nao
nasceu intencionando gerar melho-
res ou piores resultados especificos
relacionados somente a musculos e
articulagoes, quando comparado a
outras modalidades, apesar do alto
grau de satisfacao apresentado
pelos praticantes neste sentido. O
grande diferencial do programa em relagdo a qualquer outra
atividade é o fato de que o mesmo trabalha a emocédo e diverte,
simultaneamente a um exercicio benéfico para a satde.

A filosofia da Les Mills, representada no Brasil pela Body
Systems, se contrapoe a uma linha tecnicista da Educacao Fisica,
que tende a enxergar nos resultados fisioldgicos a meta de
quem se propoe a fazer exercicio, estereotipando corpos e
esquecendo-se dos aspectos sdcio-afetivos e psicoldgicos rela-
cionados ao ser humano. Portanto, tanto no BODYPUMP quan-
to em qualquer outro programa da Les Mills, a meta serd sem-
pre o aluno, visto no seu aspecto mais amplo, na sua integridade
fisico-motora, cognitiva e afetiva, pois de nada adiantaria desen-
volver um programa "melhor" do ponto de vista de respostas
metabdlicas, se 0 mesmo nao gerasse o que o BODYPUMP
gera em seus praticantes, uma verdadeira paixdo pelo exercicio
e por um estilo de vida saudavel, aumentando assim a fideliza-
¢ao ao processo e evitando as desisténcias que sdo tdo comuns
em quem inicia um programa de atividades fisicas.

O sucesso do BODYPUMP no Brasil deve-se, entre outras
coisas, ao fato de que nossa cultura ndo absorve bem a falta de
dinamismo e entusiasmo (considerada "chatice"

pelos alunos de academia) encontrada em
algumas modalidades mais antigas, talvez
porque quem vem para uma academia
depois de um longo e tenso dia de trabalho
esteja buscando algo prazeroso, divertido,
eficaz e, principalmente, um
professor cujo foco nao seja
0 proprio umhigo (tam-
bém conhecido como
"estrelinha") mas sim
cada um dos entu-
siastas que confia-
ram a ele a respon-
sabilidade sobre seu
corpo.

Vocé encontra o
BODYPUMP certamen-
te numa academia perto de
vocé; certifique-se, entretanto, que seja uma das
academias oficialmente credenciadas a oferecer
0 programa e se o professor responsavel esta
certificado, informagdes acessiveis no website
www.bodysystems.net

Bom treino!

Paulo Akiau

Graduado em Educagao Fisica pela USP

Diretor Executivo da Body Systems do Brasil
Sécio-consultor da FitBiz — Consultoria em Fitness
Membro do Conselho Vanguard da Les Mills International




E emprerdnio (Aners

TENDENCIAS

MULTFEXPORTES AGITA
BH E REGIAO

Feira teve 90 expositores, 20 mil visitantes e movimentou
cerca de Rp 10 milh6es em vendas

por Rodrigo Ferreira

Multi-Exportes, III Feira Nacional de

Esportes, agitou Belo Horizonte dos dias

02 a 06 de abril, reunindo o que a de

melhor no pais no setor de fitness e
welness. Durante os cinco dias de feira, cerca de 20
mil visitantes acompanharam de perto os mais novos
lancamentos do setor. Foram 90 empresas
distribuidas no centro de exposi¢coes Expominas.
Segundo estimativas iniciais, os expositores
movimentaram cerca de RS 10 milhdes em vendas
para os proximos oito meses. A Empresario Fitness
esteve presente no evento para trazer aos nossos
leitores o que de mais importante aconteceu na capi-
tal mineira.

Os visitantes da Multi-Exportes puderam conferir
uma enorme diversidade de atracdes. Foram
palesiras sobre marketing e gerenciamento de
academias, cursos para professores de ginastica com

aprimoramento de técnicas, lancamento de
equipamentos nacionais e importados, venda de
produtos de welness para lojistas, exposicao de
projetos para franquia de academias, etc. Para
Claudio Boschi, presidente do Conselho Regional de
Educacao Fisica de Minas Gerais, “Belo Horizonte
teve contato com o que ha de melhor da teoria e da
pratica esportiva”.

Muitos expositores inovaram nas apresentacoes
de seus equipamentos. A Yozda, por exemplo, dava
R$1000,00 para quem conseguisse correr dez
minutos em uma velocidade de 16km/h com 15°
graus de inclinacao. Ja a Total Health trouxe para
seu estande a atleta patrocinada pela marca, Carla
Moreno, ganhadora da medalha de prata nos jogos
Pan Americanos de Winnipeg, para tentar chegar a
28Km/h em sua esteira. A Hidrobike colocou uma
bicicleta ergométrica dentro de uma piscina como




forma de apresentar um novo conceito de exercicio
de baixo impacto.

Os negocios realizados deixaram os expositores
bastante animados. No final do evento muitos
mostravam grande parte dos seus equipamentos
Jja vendidos e com perspectivas de negocios para o
futuro animadores. “E o terceiro ano que
participamos desta feira, a nossa ansiedade era
grande e com certeza ela esta superando nossas
expectativas. O ano que vem estaremos de volta a
Belo Horizonte, porque o mercado mineiro é muito
promissor”, disse Robson Nakamura de Bonis,
proprietario da Total Health.

Em conjunto com a feira ocorreu o 1°
FISIMEETING — Meeting Internacional de Atividades
Fisicas, um encontro dos profissionais de fitness.
Cerca de 900 professores puderam participar dos
14 cursos realizados nos cinco dias de feira. Trinta
dos mais renomados palestrantes do Brasil e do
exterior, entre eles o argentino Clemente Habiague,
primeiro master presenter do Programa Spinning
na America Latina e a paulista Cida Conti, criadora

Nakamura,
Total Health

Habiague, Spinning

Carla Moreno, Trialleia

do Programa Jump Fit e diretora técnica da
Convencédo Fitness do Brasil, deram seus
depoimentos.

O impacto da Multi-Exportes foi positivo.
Segundo a Tecnitur, empresa que organiza a feira,
a procura por estandes para o préximo ano ja
comecou. Para todas aquelas empresas que
estiverem interessadas, a proxima edicido da feira
sera de 01 a 04 de abril de 2004 e as inscrigdes ja
estao abertas. “Este ano o publico foi mais
especifico. Pude observar também que houve a
presenca de diversas pessoas do interior de minas
e até de outros estados. A feira esta crescendo e a
tendéncia € de no ano que vém esteja melhor”,
conclui Apio Sélon diretor da Manejo Fitness.

Servico

Mais informagées poderdo ser
obtidas na Tecnitur pelo

telefone (31) 3261-3870

ou pelo site www.tecnitur.com.br.
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Apio Sélon
da Manejo
Fitness

fFernando Sander, Senagic
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LOCAIS MAIS ENCANTADORES DO PLANETA

Por Madalena de Almeida

Quem visita Bonito ndo se esquece jamais. Trata-se de uma
regiao de rara beleza, onde a natureza vive em perfeita
harmonia, sendo referéncia mundial de preservacao.

nome nao poderia ser mais apropriado. Bo-
nito realmente é um dos lugares mais belos
do planeta, cuja natureza intacta forma
verdadeiros espetaculos para os olhos.

Melhor do que falar de Bonito é conhecer essa
regido, que possui um sistema hidrogréfico tnico
por apresentar associagées com rochas calcarias, o
que propicia a existéncia de rios subterraneos. As
aguas cristalinas dos rios deve-se a grande presenca
do calcario, que contribui para manter as particulas
no fundo dos leitos e se constitui em grandes atracoes
para os turistas.

Bonito esta localizado na Serra da Bodoquena,
situada na porcao centro-sul do Estado de Mato Grosso
do Sul. Com uma diversidade de fauna e flora e uma
explosao de cores e formas, nao ha como nao se
encantar com a cidade, que hoje é um dos principais
destinos do ecoturismo no interior do Brasil.

Na paisagem da Serra da Bodoquena se
desenvolveram imensas cavernas e rios, nos quais se
apresentam formacgdes calcarias na forma de
cachoeiras e represas naturais, denominadas pelos
gedlogos de tufas calcarias. Essas formacoes
encontram-se em continuo crescimento. E por isso
que se diz que “Em Bonito as cachoeiras crescem!”
Na regiao também ha muitas grutas, entre as quais
destaque para a Gruta do Lago Azul. No fundo desta
ha um lago subterraneo de mais de 50 m de
profundidade, que atinge coloracao azul intensa com
a incidéncia dos raios solares que penetram pela sua
grande entrada.

PASSEIOS PARA TODOS OS GOSTOS

As intimeras cavidades subterraneas submersas
fazem de Bonito o paraiso do mergulho, atividade
que vem atraindo mergulhadores de diversas partes
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do mundo. Mas o mergulho é apenas uma das
inumeras atracdes de Bonito.

PASSEIOS £ O QUE NAO FALTAM NA CIDADE E HA
OPCOES PARA TODOS OS GOSTOS.

Quem for visitar o local nao pode deixar de
conhecer o Aquéario Natural-Baia Bonita, um local
ideal para a préatica do snorkeling em aguas que estio
entre as mais transparentes do mundo.

O Rio Sucuri é outra excelente opc¢do. A
transparéncia das aguas tranquilas, com imensos
cardumes de peixes, nascentes e plantas exoéticas
encanta turistas de todo o mundo.

Para quem gosta de cachoeiras, um passeio
imperdivel é visitar a Ilha do Padre, que possui
intimeras piscinas naturais no meio do Rio Formoso.
Ha também as Cachoeiras do Rio do Peixe, um dos
melhores cenarios da natureza em Bonito.

Outro lugar inesquecivel: as Cachoeiras do
Aquidaban, uma das mais altas da regido, de onde
se avista a Serra da Bodoquena, uma concentracao
de montanhas e florestas inteiramente virgens, cuja
maior parte € uma reserva indigena.

Eno Bokoéti, na linguagem Terena “Muitas
cachoeiras”, é também uma atragao a parte em Bonito.
Este passeio reserva surpresas inesqueciveis durante o
percurso de 2.000m de trilhas pela mata do Rio do Peixe.

AVENTURA E MUITA ADRENALINA

Ja para quem gosta de adrenalina, nada mais
emocionante do que o Béia Cross nas cachoeiras do
Rio Formosinho, com mais de sete corredeiras para
deslizar. Outra grande aventura € a descida em bote
pelo Rio Formoso. Sdao botes de borracha com
capacidade para 14 pessoas, num percurso de 8 km,
até a Ilha do Padre, ultrapassando-se por trés
cachoeiras e duas corredeiras.

Nas margens do rio pode-se avistar macacos,
passaros e até sucuris, que principalmente no
inverno, saem das aguas e se enrolam em troncos de
arvores. O SerrAventura ainda oferece opg¢oes para
serem combinadas com um Roteiro de Off-Road pela
Serra da Bodoquena: Trekking, Mountain Bike, Rapel
€ muito mais.

As trilhas também sao passeios que agradam os
turistas. Entre as preferidas estdao as do Parque das
Cachoeiras, com trilhas na mata com acesso a seis
cachoeiras e piscinas naturais, e Parque Monte Cristo
com trilha que percorre pogos e piscinas naturais.

Mas para conhecer Bonito, o ideal é que o turista
tenha uma permanéncia minima de quatro dias para
que possa participar dos passeios. Com certeza, Bo-
nito € um dos poucos lugares do mundo que
conservam uma natureza tdao exuberante. Conhecer o
local além de ser uma viagem inesquecivel, é também
uma grande oportunidade para se aprender a respeitar
a natureza. B

Servico:
Ygarapé Agéncia de Turismo
Tel.: (67) 255-1733
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SUPLEMENTOS  AUMENTARES

UM MERCADO CRESCENTE E BASTANTE
ATRATIVO PARA AS ACADEMIAS

Conhecer bem a definicao e a indicacdo de suplementos
alimentares pode ajudar a explorar esse servico e se

Por Madalena de Almeida

busca por melhor qualidade de vida e mais

saude tem sido responsavel por uma

mudanca no comportamento das pessoas,

que procuram adotar habitos mais
saudaveis e cuidar da forma fisica. Essa preocupagao
com a saude e com o corpo tem favorecido o
crescimento de varios segmentos, especialmente o
de suplementos alimentares, que se tornou um
negocio bastante atrativo e mais uma alternativa
para as academias f[idelizarem seus alunos e
aumentarem sua lucratividade.

Sao produtos que comecaram a chegar ao Pais
no final da década de 80, trazidos do exterior por
pessoas que costumavam viajar. Gracas aos
beneficios que geram, especialmente para praticantes
de atividades fisicas, tiveram grande aceitacdo, o que
favoreceu o aparecimento das primeiras empresas
especializadas na producao e comercializacao desses
alimentos.

Conceitualmente, os suplementos sao definidos
como alimentos, geralmente indicados para
esportistas, atletas e praticantes de atividades fisicas
que buscam melhores resultados no fornecimento
de energia, fortalecimento e crescimento da massa
muscular, auséncia de fadiga, perda ou aumento de
peso, aumento de resisténcia fisica e outros
beneficios. O publico-alvo é formado por adolescentes

iniciantes, esportistas intermediarios e atletas tanto
amadores quanto profissionais.

A rigor, também sdo produtos que ndao possuem
contra-indicagoes, porém, pessoas com problemas
de satide devem procurar a orientacao de um médico
ou nutricionista antes de consumi-los.

Movimentando, atualmente, cerca de USS$ 100
milhdes no Brasil, os suplementos alimentares tém
como principal canal de vendas as lojas
especializadas, espalhadas por todo o Pais, mas ja
comecam também a invadir as academias. “Os
maiores consumidores de suplementos alimentares
sao pessoas de 26 a 40 anos que tém por objetivo
melhorar a estética. Considerando que o nimero de
alunos nas academias vem crescendo no Pais,
acreditamos que esse mercado € bastante promissor”,
comenta Marcelo Bella, gerente de Marketing da
Probiodtica, empresa especializada na fabricacao
desses produtos, que possui hoje uma linha de mais
de 150 itens.

Segundo ele, a venda de suplementos em
academias pode ser uma boa alternativa para o
empresario, desde que o professor ou instrutor sejam
envolvidos no negocio, a fim de se gerar demanda e
volume. “Geralmente, em academias o aluno tem um
vinculo forte com o professor, que indica e vende
informalmente esses produtos. Por isso, o empresario




pode aproveitar isso para comercializar suplementos
alimentares. Nao adianta o dono da academia
simplesmente disponibilizar esses produtos e nao
gerar demanda. Dessa forma, as vendas serdo
pequenas e o custo ndo compensara o investimento”,
analisa Bella.

VISAO DISTORCIDA

E certo que os beneficios gerados pelo produto
ajudaram no crescimento do consumo, mas durante
muito tempo os suplementos foram confundidos com
anabolizantes, numa visao distorcida do consumidor.
A propria auséncia de classificacdo desses alimentos
contribuiu para essa distor¢ao. Mas essa situacio esta
mudando. “Sao varias as histérias e mitos envolvendo
os suplementos, especialmente no passado, pois niao
havia legislacao vigente que regulamentasse o setor.
Mas apos a classificacao da Agéncia Nacional de
Vigilancia Sanitaria, apoio da midia e o esclarecimento
dos consumidores, os suplementos estio fazendo
parte da vida das pessoas com naturalidade e nao
sdo vistos, pela maioria, como esterdides e
anabolizantes”, comenta Denise Costa, supervisora
de Marketing da Integralmédica, uma das primeiras
empresas brasileira a fabricar suplementos
nutricionais e que também oferece uma ampla linha
de produtos, comercializados em todo o Brasil.

A supervisora também acredita que a venda
desses alimentos em academias pode ser uma receita
a mais para o empresario, ja que o aluno pode
comprar ali mesmo os produtos e nio em outros
pontos de venda. “O percentual sobre as vendas
depende de caso para caso. As academias, assim
como os demais pontos de venda, geralmente
adquirem esses produtos em condicdes especiais. O
volume na receita depende invariavelmente do vol-
ume vendido”, comenta Denise.

MEDO DE ENGORDAR

Outro mito envolvendo esses produtos, mas que
de certa forma possui um fundo de verdade, é que
esses alimentos podem engordar. Nesse aspecto,
André Joyce Cunha, diretor juridico da GT Nutri-
tion, representante oficial dos produtos da Univer-
sal Nutrition e da Labrada Bodybuilding Products,
esclarece que se trata de uma categoria de
suplementos chamados hipercaléricos, voltados

justamente para pessoas que querem ganhar peso
€ aumentar a massa muscular, mas que se
consumidos por pessoas sedentérias provavelmente
levam a um aumento de peso. “Para consumir esse
tipo de suplemento, a pessoa deve estar praticando
uma atividade fisica, pois sdo nutrientes a mais no
organismo”, comenta.

Conforme revelou a nutricionista Edle Morini,
quando o atleta faz a op¢ao em tomar suplementos,
o melhor € procurar orienta¢ido de um profissional
habilitado, que conheca bem esses produtos para
prescrever o suplemento ideal, a fim de que ele
possa otimizar o resultado de seus treinos”,
comenta. Segundo ela, abusos entre os praticantes
de academia e o uso indiscriminado de alguns
suplementos podem prejudicar a satde do
individuo.

Como nem todas as academias dispéem de
nutricionistas, a maioria das empresas mantém
departamentos técnicos ou de nutri¢io que fazem
atendimento aos lojistas e também ao consumidor.
Além disso, as empresas também se preocupam
em colocar no rétulo todas as informacdes em
relacdo ao consumo e restrigao desses produtos.

A BUSCA DE PARCEIROS

Apesar de a venda de suplementos se
apresentar como uma alternativa interessante,
existem academias que preferem nio comercializar
esses produtos. A Runner, por exemplo, que possui
lojas em suas unidades para venda de diversos
produtos, optou por ndo oferecer suplementos.
“Para assuntos nao relacionados ao fitness, a Run-
ner trabalha com empresas terceirizadas. A empresa
até ja procurou parceiros nessa area, mas nao
prefere oferecer os produtos.”, esclarece Mario
Sérgio Luz Moreira, diretor-presidente da Runner.

Na opinido do diretor, a venda de suplementos
alimentares néo acresce uma receita significativa que
justifique um espago para este fim nas dez unidades
que compoem a rede Runner de academias.

Portanto, cabe ao empresario avaliar
individualmente as vantagens da venda de
suplementos alimentares em sua academia, a fim
de explorar esse nicho como mais um canal para
aumento de receita e, sobretudo, cativar seus
clientes.
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s anos 70 marcaram, nos

Estados Unidos, uma

nova era em termos de

cuidados com a satide. A
medicina preventiva, a dieta
balanceada, os exercicios fisicos e
a qualidade de vida tornaram-se
tendéncias marcantes. As pessoas
passaram a necessitar de locais
adequados para serem educadas,
avaliadas e motivadas a assumir
habitos saudaveis.

Assim, nos anos 80, con-
solidou-se a industria do fitness e
o wellness, cujo conceito foi
definido como “o oferecimento de
servicos e produtos que auxiliem
os individuos a mudarem os seus
habitos de forma a melhorar a sua
qualidade de vida”.

No Brasil, essas tendéncias se
manifestaram um pouco mais
tarde, e o mercado se desenvolveu
apenas a partir dos anos 90. Em
pouco tempo a industria do fitness
no Brasil cresceu e hoje ha mais
de 2 milhoes de praticantes de
exercicios fisicos em mais de

5.000 academias.

O Brasil € hoje o 40 mercado
mundial de fitness e possui grande
potencial de crescimento.
Enquanto o mercado americano
envolve 13,5% da populacao, no
Brasil apenas 1,2% da populacao
esta envolvido com o exercicio
fisico.

Por que a atividade fisica tem
se tornado tao popular? A
resposta € que o fitness vende a
si mesmo! Qualquer pessoa que
passa a praticar exercicios fisicos
regulares ira apontar aos amigos
o quanto esse novo habito
incrementou a sua qualidade de
vida; os beneficios do exercicio
regular reafirmam o seu valor
diariamente.

A pratica de exercicio fisico é
o que ha de melhor em termos
de cuidados com a satide e € uma
tendéncia que chegou para ficar.
As academias consolidam esta
tendéncia e devem oferecer um
acompanhamento profissional,
equipamentos e instalacoes de
qualidade muito superior a que os
clientes podem ter em suas casas,
uma atmosfera social agradavel
que faga com que o cliente se sinta
integrado e servicos e atividades
que agreguem comodidade e
entretenimento.

Atuar no mercado de fitness é
uma honra. Vocé estara oferecendo
o melhor produto que ha no
mundo. Ele torna as pessoas
felizes, fazendo-as sentir-se fisica
e mentalmente melhores em
relacdo a elas mesmas — que € o
que existe de mais importante na
vida que qualquer um!

SUPERE AS OBJEGOES E VENDA MAIS

Aqui vai uma dica muito
simples para que vocé crie um
sistema que vocé e todo o seu
time poderao utilizar para lidar
com as objecdoes no momento de
efetivar uma venda. Nos
chamamos esse sistema de Jogo
77. Reuna-se com o seu time e

desenvolva 7 respostas para cada
uma das 7 objecoes mais comuns
que ouvimos dos visitantes.

Ai vao as 7 objecoes mais
comuns que os visitantes apre-
sentam quando eles analisam a
possibilidade de se inscrever na
sua academia.

1. Eu preciso pensar a respeito;
2. Eu tenho que conversar com o
meu marido/esposa;

3. Eu gostaria de conhecer outras
academias;

4. Eu nao sei se eu terei tempo;
5. Eu penso que o preco esteja
muito alto;

6. Eu nao quero me comprometer
por um longo periodo;

7. Eu nao sei se irei gostar da
atividade.

Crie uma relacao unica para
cada uma desses 7 objecoes com
todas as respostas desenvolvidas
pelo seu time. Leia cada uma das
relacées a0 mMenos uma VezZ por
meés. Isso ira gravar as respostas
nos seu subconsciente e vocé as
terd na ponta da lingua quando for
necessario utiliza-las.

Quem sera mais eficaz em li-
dar com as objecdes e conquistar
novos clientes? Aqueles que
tiverem 4,5,6 ou mais respostas
prontas para serem dadas para
cada objecdo que eles ouvirem ou
aqueles que simplesmente
disserem a primeira coisa que lhes
vier a cabeca quando estiverem
diante de uma objecao?

Ao trabalho e boas vendas!

Paulo Akiau

Empresario, 18 anos de
experiéncia em academias, sécio-
Jundador e diretor

da Body Systems e socio-
consultor da

FitBiz — consultoria em Fitness
www.fitbiz.com.br -
akiau@fitbiz.com.br - fone
(11)5095.2888
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Invista em informacao de qualidade

Novidades em equipamentos, produtos e servicos
Entrevistas com profissionais de sucesso
Cobertura dos maiores eventos do setor

Tendéncias do mercado fithess
Consultores especializados
E muito mais

Informacdes: (11) 3822-2275 e-maill: atitude.editora@uol.com.br
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ESTEIRAS ERGOMETRICAS

Esteira Suprema Explorer 3000

Motor de 2.0 HP e inversor

de frequiéncia (WEG)

Velocidade de 0 a 17 km/h

Manta de 2860 x 460mm

Monitor Eletrénico Multifuncao com 10

programas de exercicios

Tel: (11) 3906-0860 / 9712-1060
www.outﬁtmi}o(.com.ly

Esteira Condor
Base com seis amortecedores elasticos
Manta Larga 1290 x 500 x 500 mm
Motor CA WEG

Poténcia nominal 2.0 Cv. K

\ Tel: (11) 3834-506&

StoNE FITNESS @ \

Esteira Yozda 9500 com inclinaciao
Base com 14 amortecedores

Esteira Profissional ST 2000 Inclinacdo automatica de O a 15 graus
Sistema de Amortecimento de impacto Mata anti-derrapante 500 x 1600 mm
Motoir 2 HP (WEG) 10 programas

Velocidade de 0 a 18km/h Motor 2 Cv

Manta: 2800 x 430 mm Safety Key: botao de emergéncia que fornece
Condicdes especiais para revendedores a acao parada da esteira

Tel: (31) 3271-6144 Tel: (14) 3041-5044

v-mai]: stonebk@gold.com.br / Q-mail: vendas@yozda.com.br /
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Carenagem de palicarbonata.
Pintura eletrostatica a po.
e FEstafamenta injetada em EVA
micro aqua grana 80.

—® Carvim-nautica anti4nofo.
® Barramentos Cromadas,

® Ferramental Adequado para

curvar tubas [ n6a amassa e
KX 002- Banco Flexor
remonta o material].
______® (abo.de aco revestido em
naylan
e [Jesign madernao e arrajada
e Piomecanica testada e apro-

vada por atletas de alta nivel,

KX 005- Banco Adutor
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KX 018 - Polia Superior KX 019 - Leg Press 45°

FAX (14) 621-1880

PRO-PHISICAL: Rua Rodolpho Alexandre Martinelli, 140 VENDAS: (14) 622-5541

7° Distrito Industrial - CEP 17.212.747 - Jai-SP 624-2521

e-mail: pro-phisical@uol.com.br 624-9707
pro-phisical@bol.com.br - homepage: www.prophisical.com.br 624-3055




Robert Scheidt -

A Moviment usou tecnologia de ponta para criar uma moderna e completa geragao de
equipamentos para Fitness com padréo internacional: Linha Moviment Technology.

Fabricados com um design sofisticado, as esteiras elétricas, steppers, elipticos,
bicicletas eletromagnéticas e cycle indoor, relinem ergonomia, performance,
resisténcia e alta tecnologia aplicada em todos os seus componentes.

Sede: Av. Industrial, 700 + CEP 17580-000 « Distr. Industrial + Pompéia » SP » Tel.: (14) 452-1088 + Fax: (14) 452-1105 + vendas@brudden.com.br
Vendas/Showroom: Av. Piracema, 1386 + CEP 06460-030 » Tamboré + Barueri « SP « Tel.: (11) 4166-4240 « Fax: (11) 4193-2257 » vendassp@brudden.com.br

Conhega mais sobre a tecnologia Moviment em nosso site: www.moviment .com.br




