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Hoje uma das maiores preocupacdes
mundiais é a sadde.

A Maktub é uma empresa que esté
posicionada na construgao da satde,
oferecendo o que ha de melhor em
equipamentos resistentes e duraveis.
Nossa equipe de consultores pode Total Cross Over
oferecer solucdes completas para

qualquer orgamento.

Piso para areas
Gmidas
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I ditorial

E hora de mudar!!!

A Revista Empresério Fitness, assim como
muitas empresas, resolveu fazer mudancas

* para continuar sendo no mercado editorial

fitness, uma revista séria, de

e acima de tudo levando resultados reais a
seus leitores e anunciantes.

Conhecendo bem a diversidade do merca-
do fitness, nés da Empresério, decidimos
abrir espago para levar informac3o de qua-
lidade nao s6 as academias, spas, condomi-
nios (locais que j& atingimos com grande
sucesso), mas m 2 um MImeTo Con-
siderdvel de clubes, clinicas esportivas e
incorporadoras.

A primeira mudanga visivel serd no nome
da revista, que passara de “Empresirio Fit-
ness” para “Empresério Fimess & Health”;
outra mudanca gue ocorrera serd no layout
interno da revista, que serd mais moder-
no, limpo e atrativo, com uma linguagem
visual favordvel a nossos colunistas, cola-
boradores e anunciantes. Continuaremos
e ter uma grande e variada quantidade de
colunistas das mais diferentes dreas, tra-
zendo temas atuais e temas sugeridos pelos
préprios leitores como tem sido até hoje,
temas que estejam de encontro aos anseios
e davidas de nossos leitores, dentro dessa
grande gama de segmentos que o setor fit-
ness proporciona.

A mudanga ocorreré sutilmente nas préxi-
mas edigbes e contamos com as opinides,
sugestdes e criticas, para fazermos uma re-
vista cada vez melhor.

Nesta edigdo, estamos com 03 matérias
sensacionais: A primeira é nossa matéria
de capa mostrando o que a concorrén-
cia entre academias de forma desonesta
e sem parimetros, pode trazer de prejui-
z0s, criando um verdadeiro efeito dominé
de dificuldades financeiras e até mesmo a
faléncia; as outras duas matérias, uma fa-
lando sobre o SIMPLES e as dividas mais
constantes dessa nova lei, e a outra sobre
a importancia de se escolher o piso certo
para salas de musculagio.

Tenham todos uma boa leitura e tirem o
méximo de proveito de todas as informa-

goes!!!
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A tendéncia da maioria
dos empresérios é de se fechar em
seu préprio “Business”, nas ocupa-
¢es do dia a dia. E af que entra e
Revista Empresério Fitness e o por
que de sua importancia.

A revista que traz novida-
des do setor fitness, seja em equipa-
mentos, novidades em aulas, datas
e locais de feiras e exposigdes, tem
ainda o cuidado de publicar conse-
lhos e dicas de consultores renoma-
dos no setor, que auxiliam gestores
e toda a equipe de uma academia
a se reciclar e se reavaliar no que
diz respeito a seus procedimentos e
conhecimentos.

Denise Wladimirski
Academia Golf&Gym @
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Por Christian Munaier
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O GUARDIAO
DAS REGRAS NAO NEGOCIAVEIS

Foto: Divulgagdo
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sua academia tem uma Mis-
sao, uma filosofia de traba-
Iho e regras claras? Acredito
que sim e isto € muito importante. Estes
sdo os valores que toda empresa deve ter
e defender; n3o se negocia! Essas s30 as

chamadas Regras n3o Negociaveis.

Dentro de uma academia to-
dos os colaboradores devem conhecer
as Regras nio Negocidveis, respeita-las
e obedecé-las. E ter um responsavel pela
orientacio facilita o cumprimento dessas
normas. Quem é o responsivel por ge-
renciar o cumprimento das Regras ndo
Negocidveis da sua academial Quem ¢
0 “Guardiao” e qual é a maneira com a
qual ele orienta seus colaboradores na
defesa destes valores? Provavelmente
vocé, Gestor, é o responsavel. Ou, entao,

alguém de sua confianga.

A base do sucesso de uma aca-
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demia é o relacionamento. Inclusive o re-
lacionamento entre os seus colaboradores.
Como anda esse relacionamento interno?
Seus colaboradores se sentem felizes e
respeitados ou se sentem ameagados, hu-
milhados? Sua Academia vive a “Era da
Lideranca” ou a “Era do Medo”?

Costuma-se associar a expres-
sio “Era do Medo” ao periodo da Guerra
Fria, ou ao conflito israelense-palestino e
também ao terrorismo pés 11/setembro.
Contudo, por mais distantes que pare¢am
tais conflitos com a nossa realidade paci-
fica, sua empresa pode estar vivendo sua

“era do medo” particular.

Nicolau Magquiavel, um dos
mais conhecidos filésofos politicos de
todos os tempos, se tornou famoso por
defender a visdo de que um gestor, se ne-
cessario, deveria ser cruel e fraudulento
para obter e manter o poder. Acreditava
gue “os fins justificam os meios” e que €
“preferivel ser temido 2 amado”. Maquia-
vel &€ um dos grandes defensores da “Era
do Medo™ na gest3o. Nos dias de hoje, ele
humilharia os colaboradores da empresa.
E-mail chamando a atenc3o do funciona-
rio sairia com copia para todos os demais
colegas de trabalho. Ameacas fariam par-
te do dia a dia da academia. O fato € que
Maguiavel, em 1527, morreu em estado

de profunda pobreza e sozinho!

Jack Welch, um dos mais res-
peitados executivos de todos os tempos,
comegou sua carreira na General Electric

em 1960 e em 1981 tornou-se o oitavo

presidente e CEO da empresa. Durante
seu mandato, a capitalizagio de mercado
da GE aumentou em US$ 400 bilhdes,
transformando-a na empresa mais valiosa
do mundo e Jack foi considerado o Exe-
cutivo do Séc. XX. Jack Welch construiu
todo o seu sucesso baseando-se na “Era
da Lideranga”. Idéias que marcaram a sua
trajetéria: “A confianga é uma forma de
obter sucesso nos negécios. Trate os fun-
ciondrios com respeito e anime-os para
que se sintam mais confiantes para tomar
decisoes. Gerenciar é alocar pessoas e
recursos. Designe as pessoas certas para
funcio certa, dé a elas o que precisam e
depois deixe o caminho livre”. Reunides
reservadas com os faltosos e comemora-
¢oes puiblicas com os funciondrios exem-

plares faziam parte do seu dia-a-dia.

Na sua academia, quem é o
Guardido das Regras nio Negocidveis!
Um Maguiavel ou um Jack Welch? Veja a

histéria de cada um e faga a sua opgéo.

Espero que vocé faga a escolha
certa. Uma opg¢do que premie o bom rela-
cionamento interno, que estimule todos a
obterem os maximos resultados. Prefira a

sabedoria do Lider ao terror do Chefe. ®

Christian Munaier
Consultor - Body Systems
www.bodysystems.net
Tel: 11 5095-2880
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Para que uma boa parte entre 1.000.000 de brasileiros
que adoram nossos programas opte por sua academia.
Assim como uma boa parte dos outros milhdes que ainda
vao adorar. Ligue agora: (11) 5095.2880




Por Jorge Gongalves
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GESTAO DE ACADEMIAS
O DESAFIO DE CRIAR SEU PROPRIO DNA

Foto: Divilgagio

uscar o novo tem sido minha

meta constante nos trabalhos de

consultoria que tenho desenvol-
vido. Em nosso jovem mercado (as primei-
ras academias surgiram h3 cerca de trinta,
quarenta anos), existe Uma gama enorme
de coisas a serem descobertas e implanta-
das; acredito que as possibilidades de cria-
cdo e desenvolvimento de novas formas de
administrar sejam um de nossos grandes
desafios.

No principio, os gestores pionei-
ros, perceberam que precisavam estabele-
cer critérios, regras e processos para fazer
de sua academia uma verdadeira empresa;
voltaram-se para o DNA das escolas que
tém “alunos” e nio clientes; onde os pro-
fessores recebem hora/aula, repouso re-
munerado e sio contratados para atuar de
forma especifica, seguindo modelos pré-
estabelecidos sem a menor visdo de como
a empresa é conduzida. A partir de entio
é anexada a adaptagio do DNA das fabri-
cas. Comega a ser adotada uma atitude se-
melhante, utilizando a visdo das linhas de
montagem. As academias passam a ser ad-
ministradas de forma “departamentada”,
como se estivessem fabricando um carro.
Fazendo um paralelo, teremos:
Administracéo - coloca a carroceria
Recepgio - coloca o motor
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Avaliagdo fisica - coloca a pintura
Gindstica - coloca os far6is

Musculagio - coloca os bancos

Natacao - coloca os acessérios

Com isto comegamos a ter a necessidade
de gerentes e coordenadores para “tomar
conta” e cobrar o andamento desta “linha
de montagem”. Apds passar por todos
os processos da montagem, na fibrica o
produto final é o carro, um bem material
palpdvel. Nas academias o cliente recebe
o que comprou dia apés dia, na forma de
bem estar; nossa atuagio ndo acaba no mo-
mento de sua chegada, muito pelo contré-
rio, é aqui que ela se inicia e a inter-relagdo
entre o time de colaboradores é fundamen-
tal. O modelo atuante tem seu DNA extra-
ido das escolas e fabricas e hoje, isso nao
funciona mais. Estamos em pleno século
XXI e torna-se fundamental e desafiante
implementar novas formas de fazer antigas
rotinas, treinar pessoas e redescobrir o 6b-
vio incorporando novas tecnologias; criar
estruturas e processos de funcionamento,
desenvolvendo motivagdo e conquistan-
do o empenho de todos os colaboradores.
Como venho dizendo exaustivamente, o
foco agora é GENTE. Nio temos que “co-
brar” as pessoas; temos que criar processos
e sistemas onde cada colaborador possa dar
o seu melhor, empenhado e comprometido
com os resultados da empresa, focado em
atingir as metas de crescimento onde cada
detalhe é importante. Como tento colocar
em todos 0s meus artigos, seguem algumas
sugestoes praticas, exemplificando alguns
procedimentos que espero, possam ajudar
a desenvolver um novo modelo de gestao
em sua academia.

12, Melhor aproveitamento de
potencialidades: convide seus profissio-
nais para atuarem em dreas diferentes das
que ele normalmente atua: se ele trabalha
na musculagio propicie cursos para que
ele possa comegar a dar aulas de ginastica,
spinning ou até de natagao. Fomente a in-
tegracio dos varios departamentos fazendo
com que seus professores trabalhem algu-
mas horas em diferentes atividades; quan-
do o time atua de forma ampla ele atende
o cliente da mesma maneira. A harmonia
e integragdo dos diversos setores fardo com
que seu professor possa desenvolver novas
habilidades, estudar mais, descobrir novas

formas de atuar e, fundamentalmente, va-
lorizar a si e seu trabalho, agregando mais
conhecimento o que seré revertido também
em beneficio da estrutura como um todo.

22, A determinagio das metas:
elabore seus objetivos de preferéncia com
seu time de colaboradores e comunique de
forma exaustiva e clara a todos da orga-
nizacio. Se vocé quer chegar a X clientes
busque envolver todos nesta meta, desde
o pessoal da limpeza até os coordenadores.
Quando um jornalista nos anos sessenta
perguntou a um funciondrio da limpeza
na NASA por que ele trabalhava ali ele
respondeu: porque vou levar o homem &
lua. Comprometa seu time, isso faz toda a
diferenga.

39, Sistemas de remuneragio

justos e honestos: elabore uma forma de
remunerar seus colaboradores visando o
ganha/ganha. Eles precisam ver a possi-
bilidade de receber bem pelo que fazem,
néo é s6 dinheiro (embora isto seja muito
importante); propiciar o crescimento inte-
lectual do time, ajudando a pagar cursos e
pés-graduagdes, leva a maior competéncia
dos profissionais envolvidos e se seus co-
laboradores crescerem, sua academia com
certeza também vai crescer. Pague bdnus
por objetivos alcangados, divida com seu
time os resultados atingidos, fomente a
abundincia e nunca a escassez; quanto
mais vocé remunerar, mais o time vai se
dedicar e alcangar as metas.
Amigo leitor, aceite o desafio de criar um
novo modelo de gestio. Se vocé utilizar ou
descobrir outras novas formas de fazer, me
envie um e-mail relatando, pois eu utili-
zarei este espago para compartilhar nossas
descobertas. ®

Desenvolvendo valores

Jorge Gongalves é Consultor no mercado
fitness, dirige palestras e cursos de virios
eventos do setor.
jgjorgegoncalves@uol.com.br
www.jorgegoncalves.com.br
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Veja o depoimento dos leitores

Sua abordagem contemporanea com uma
linguagem ao mesmo tempo empresarial e
agradavel nos faz pensar em quanto
precisamos ser diferentes, diante dos
desafios da atualidade. A Era do
Conhecimento nas academias que vocé
anuncia nos faz rever nossos conceitos e
nosso proprio trabalho, fazendo com que
deixemos de "dar" aulas para "vender"
servicos em salide e educagéo,
preservando a humanidade nas relagdes
mas pensando de forma adulta e
profissional. Sua obra & decisiva
contribuigao na formagao dos futuros
profissionais e passou a ser contelido
obrigatério nos cursos onde atuo como
docente.

Prof. Edvaldo de Farias

Coord. do Laboratdrio de Negacios e
Empreendedorismo em Educagéo Fisica -
Univ. Estacio de Sa

Seu livro € muito (til e criative. As siglas,
nomenclaturas novas, imagens associadas a
sua criatividade sao pontos fortes para uma
melhor memorizagao e visualizagéo daquilo que
quer dizer e transformar.

Este & um livro para ser consultado em
momentos de duvidas, nas tomadas de decisces
e no dia a dia de um coordenador, consultor e
empresario do Fitness.

Alertar para a importancia dos colaboradores,

. dos investimentos maiores no conhecimento,

nos treinamentos e no desenvolvimento das
pessoas é o foco central do livro.

Torgo para gue os empresarios realmente leiam
e aprendam que as pessoas sao muito mais
importantes que maquinas, aparelhos
importados, marmores, granitos e neons.
"Melhor do que saber o que fazer é fazer o que
se sabelll"

Prof. MS. Fernando “Fofao” Vieira

Jorge seu livro realmente é muito bom. Da um panorama da evolugio desse mercado e & obra
de referéncia para todos que trabalham na area.

Claudia Visone
Jornalista-Sao Paulo
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PARE DE DAR DESCONTOS!

Faiot Divalgagdo

nosso cliente pergunta: Por

qué eu vou pagar mais caro!
E= resposta o mercado responde com des-
contos e mais descontos numa politica de
superar a concorréncia.
Com os aruais pregos praticados pela
maioriz das academias ja é quase impossi-
wel imasinar como ainda sobrevivem, ima-

Na rezlidade podemos entender que quan-
do empresas fazem concorréncia com base
spenzs mo prego., perdendo lucratividade é
porgue mEo sshem competir de outra ma-
ner= Precisemos srgentemente competir

em valor

Quando o nosso diente reclama do preco
pode ser gue ele esteja msatisfeito com 0
nosso desempenho, 2 nossa performance.
O servico n3o € o que ele espera. O diente
QUEr nOs perguntar =0 que VocE esta fazen-
do por mim que justifique eu pagar esse

10 | Revista Empresario Fitness

prego? Onde seus servicos sdo superiores
ou diferentes da maioria? Onde vocé ¢ es-

pecial?

O cliente quando nos procura tem um pro-
blema e ele quer que sejamos a solugéo.Ele
sempre tem razio em relagfio a seu proble-
ma, mas nem sempre sabe qual é a melhor

solugéo.

As empresas que estio dispostas a oferecer
solugdes basicas, isto ¢, atuar no nivel de
commodities s6 tem uma escolha.., concor-

rer em prego!

O conceito de commodities vem mudan-
do. Atualmente, servigos de alguns hotéis
de luxo, automéveis, computadores e até
mesmo alguns servigos profissionais como
personal, advogados, etc podem ser consi-
derados commodities devido a ndo haver
diferenciacio. As solugdes apresentadas
por estas empresas sio sempre bdsicas,
simples e iguais a de seus concorrentes.E
por isso, muitos clientes sentem-se confu-
sos, sem entender a razdo da diferenga de

pregos se os servigos oferecidos sao iguais.

A pritica do desconto vem sendo tio co-
mum que o cliente sempre reclama que o
preco estd alto mesmo que néo seja verda-
de nem para ele mesmo. E vocé vai obser-
var que de cada 10 vendedores 9 s6 sabem

vender dando descontos.

Ao dar descontos o que estamos perdendo
¢ a credibilidade, pois o cliente acaba racio-
cinando que se ndo tivesse pedido desconto
teria desembolsado mais dinheiro do que
dé faro deveria. Ele entende que vocé esta-
va cobrando 2 mais , “ roubando dinheiro”

dele.Ele nao sente o desconto como um

brinde e sim como uma obrigacao sua.

Portanto, nossos servigos devem agregar
valor.Mas qual o valor é importante para

nosso cliente?

O que devemos fazer para que nosso clien-
te pague o pre¢o que gostarfamos de co-

brar?

Resposta: reformular nosso discurso; en-
tender de uma vez por todas que atuamos
em preven¢io, somos responsiveis pela
boa satide da populagio, somos essenciais
e nao um luxo de poucos.

As empresas j4 comegam a entender que
pessoas que praticam atividade fisica sio
mais produtivas, mais criativas e ficam me-

nos doentes.

Muitas empresas dao prioridade a contra-
tagdo de pessoas que se exercitam.

Claro que “corpos sarados” e “ abdomen
tanquinho” também sao importantes para
algumas pessoas, mas existem outros clien-
tes que ndo se importam com isso.
Precisamos aprender a lidar com pessoas
da terceira e quarta idades. A populacio
esta envelhecendo.

Precisamos mudar a linguagem de Ma-
rketing em outdoors e folhetos.Perceber
que estamos espantando os “barrigudos”,
“gordinhos” e os “fora de forma” que tem
vergonha de vir as academias. Justamente
quem mais precisa de noOssos servigos.

Eu pergunto: seus familiares freqiientam
academias] Niao! Se nao conseguirmos
convencer nossos parentes, COmo conven-

cer nossos clientes?




Acredite, se o mercado esté fixando nossos
precos |4 embaixo é porque estamos para-
dos e acreditando no paradigma de que
somos supérfluos, desnecessarios.

por passagens aéreas s6 para fazer parte
do programa de fidelidade.Aceitamos altas

taxas bancérias porque o gerente resolve

L

para fazer as coisas, todos gueremos 2 so-
lugao ideal.

Medo em vez de raciocinio légico € o que

todos nossos problemas.Se vocé analisar ;
nos impede de aumentar os pregos.

. ; tudo o que vocé concorda em pagar mais
Pagamos muito por roupas de grife, res- a pag

representa a solugio para os seus proble- A redugio de precos traz um custo. Voce

taurantes sofisticados, sapatos inéditos e

terd que vender mais ou baixar os custos.

s6 porque nos dio prazer.Pagamos a mais  mas.Ninguém quer ter “dor de cabega”

Se a sua atual margem de lucro é s ; )
20%] 25%] 30%] 35%] 40% E lembre-se ao negociar pregos!Seu cliente
ndo quer ouvir a palavra NAO em nego-
Para ter o mesmo lucro, o volume de vendas deve ciagdo e muito menos as toneladas de re-
crescer em gras que vocé tem a passar. Portanto esteja
: preparado para contornar as objecdes de
2% 11% 9% 7% 6% 5% seus clientes. O cliente até aceita que vocé
4% 25% 19% 15% 13% 11% ndo tenha a solugio para o problema dele,
6% 43% 32% 25% 21% 18% mas espera que vocé diga que ird tentar ou
0, 0, 0, 0, [+] 0,
: go//" 13;;’ g;;" ";go;" 28;’ ég‘f até indicar uma empresa que possa ajuda-
(2] 0 0 (] 0 0
12% 150% 92% 67% 52% 43%| ©
14% 233% 127% 88% 67% 54%
16% 400% 178% 114% 84% 67% Entdo, vamos fazer alguma coisa? @
18% 900% 257% 160% 106% 82% Nt nte Poreiee
20%|-------- 400% 200% 133% 100% Provider Solutions
259%, 500% 250% 167% www.providersolutions.com.br
30% 600% 300% (e 01

s e e TTESENLE NAS MEIMOTES academias do Brasil
spandex e

www.spandex.com.br
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A nataco pode ser iniciada a partir dos seis meses de vida ou ainda mais precoce,
j4 que é um dos esportes mais completos para o ser humano. Porém, dependendo
da sensibilidade do bebé e do tempo em que ele permanece na 4gua, pode sair com
os olhinhos irritados, pele ressecada e até com a respiragio comprometida. Mas
esses maleficios podem ser minimizados com o uso do Pool Clean UVC, fabricado
pela Sibrape. O equipamento descontamina a dgua da piscina por meio da sua luz
ultravioleta C, de alto poder germicida. O Pool Clean UVC reduz o uso do cloro em
quase 100% nas piscinas residenciais e entre 50% e 75% nas publicas.
www.sibrape.com.br telefone: 0800 727 3737
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A natagio pode ser iniciada a
partir dos seis meses de vida ou
ainda mais precoce, ja que € um
dos esportes mais completos para
o ser humano. Porém, dependen-
do da sensibilidade do bebé e do
tempo em que ele permanece na
4gua, pode sair com os olhinhos
irritados, pele ressecada e até com a respiragdo comprometida. Mas esses maleficios podem ser minimizados
om0 uso do Pool Clean UVC, fabricado pela Sibrape. O equipamento descontamina a dgua da piscina por
eio da sua luz ultravioleta C, de alto poder germicida. O Pool Clean UVC reduz o uso do cloro em quase 100%
nas piscinas residenciais e entre 50% e 75% nas publicas.

www.ecogym.com.br - Telefones:(11)4436-2373 / (11)4427-6837

End - Rua das Paineiras 171 h - Bairro Jardim - Sto André / SP.
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PROVIDER SOLUTIONS
CURSOS

A Provider Solutions esta oferecendo diversos cursos on-line na drea de Gestao de Negécios.
Para saber mais sobre os cursos e valores acesse o site www.providersolutions.com.br

_® e e ® (507 3 _ "PENSE GRANDE
NI& A 4

de

Solutions-®
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SEMINARIO DE GESTAQ
DE ACADEMIAS

No dia 18 de Fevereiro realizou-se no
Teatro SESC-Niteréi o I Seminario de
e S : ; Gestao de Academias organizado pela
I . I_SEMINAR"] DE ' Universidade Estacio dfi Sa/Niteréi,
- GESTAD DE ACADEMIAS através do Prof°. Ms.: Angelo Dias.
o O evento contou com a participacao

§ Universidade Esticio de 53
E i g e N de estudantes, professores, coordena-
; dores e proprietarios de academias da

cidade, que ouviram os palestrantes: Eduardo Cossenza, com “Tendéncia no mercado de fitness”; Edvaldo de
Farias com “Relacionamento: Estratégias para fidelizar o cliente; Fabio Venliones com “Vendas no ambiente
Academia” e Paulo Ribeiro com “Comunicagio: Do mural ao Jornal”.

I
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T

CONGRESSO
EDUCACAO FISICA

Congresso Carioca de Educagao Fisica
O Rio de Janeiro te espera de bragos abertos!
18 2 22 de outubro de 2006

CURSOS:

Vocé nao vai ficar de fora, vai 777
www.congressocarioca.com.br

T BREVE NOVES LANGAMENOS
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Tributagéo

Por Prof. Sparicso G De Ofveirs
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SIMPLES

DUVIDAS MAIS FREQUENTES

m dezembro de 2005 foi julga-

do o mandado de seguranga,

impetrado pela FESESP (Fede-
rac30 de Servicos do Estado de Sio Paulo),
com 2 finalidade de garantir o direito das
empresas a ela filiadas que se enquadrem
no conceito de microempresa ou empresa
de pequeno porte, de optarem pelo SIM-
PLES. Diante disso, as ACADEMIAS fi-
Gadas a FESESP e consegiientemente no
SEEAATESP que estio em condigoes de
atender as demais exigéncias da lei, mes-
mo gue suas atividades estejam descritas
no art.9°, inciso XII, e inciso XIII, da Lei
9.317 96, desde que nio haja a necessida-
de de ser uma sociedade de profissionais
Bberais, podem optar pelo SIMPLES.

O SEEAATESP que ha anos defende o
direito das Academias de todo o paifs, em
perceria com as demais empresas de ser-
sicos e com o Sistema CONFEF/CREFs,
responde agui algumas das dividas mais

I - O gue muda financeiramen-
B pers 25 academias que optarem pelo

SIMFLES?

Desome=s o= encargos socizis (somente a
par== &b empresz) sobre s folhas de paga-
meroo de oedemzdos e pro-lebore:

alINSS 200 %) RAT (2.0 %) e CON-
TEEAC A0 DE TERCEIROS (5.2 %);
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b)Os impostos e contribuicdes federais
(IRPJ/CSLL/COFINS/PIS) unificados no
recolhimento simplificado sdo inferiores
as aliquotas praticadas para as academias
nao enquadradas no SIMPLES. A quanti-
ficagio dessa economia terd que ser feita
individualmente para cada academia, uma
vez que varia em fungdo do seu movimento

econdmico.

2 - As academias que nio forem
associadas ao Sindicato nido poderio se

beneficiar?

Somente as academias filiadas ao sindica-
to que fizeram a inclusdo no SIMPLES até
31/01/06, por intermédio do SEEAATESP

poderdo gozar desse beneficio.

3 - Se a academia perdeu o prazo
para se cadastrar, como deve proceder?

Conforme norma da Receita
Federal, o prazo para a opgio de inclusio
no SIMPLES é o dia 31 de janeiro de cada
ano. As academias que perderam o prazo
podem faze-lo no préximo ano, no entan-
to, estd para ser aprovada a Lei Geral da
Micro e Pequena Empresa, pela qual nosso
sindicato vem lutando h4 um bom tempo,
que poderé permitir o enquadramento tio
logo seja aprovada.

4 - Estar enquadrado no SIM-

PLES pode criar barreiras para minha

empresa’

No caso especifico e exclusivo de prestagio

de servi¢os nido hd nenhuma barreira.

5 - Como entrar em contato
com o 6rgio responsdvel de minha cida-

de?

Orientagiio e informagdes sobre o SIM-
PLES e outras afeta as academias do nosso
Estado devem ser encaminhadas ao SEE-
AATESPE, através do fone (11) 3862-9893
ou do e-mail sindicato@sindicatodasacad

emias.org.br

6 - Locais onde se é praticada
apenas uma modalidade como por exem-
plo, danga, ou natagio ou ténis poderia se

beneficiar do SIMPLES?

Desde que a modalidade seja enquadrada
em nosso segmento e a empresa seja filiada
ao SEEAATESP e tenha feito sua inclusdo
dentro do prazo, esse enquadramento é

permitido.

Caso tenha alguma divida di-
ferente das que foram colocadas aqui,
por favor entre em contato com o Sindi-
cato das Academias de Sdo Paulo pelo
fone(11)3862-9893 ou pelo site www.sin-

dicatodasacademias.org.br @
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0 melhor piso para sua academia

Eficiente em: 3
* Salas de Musculagdo ¢ Areas de peso livre
* Decks de piscina ® Saunas e Vestiarios

Vantagens:

® Protecdo do piso e Estética * Acao anti derrapante
* Facil de instalar e Alta absorcéo de impacto

Aproveite preco promociona
Solicite uma proposta
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P Seme Aonime Feomre ScELE

O PISO CERTO _
PARA SALAS DE MUSCULACAO

Foto! Divilyaydo

stamos iniciando nesta edigio,
a primeira de uma série de ma-

terias técnicas que tem como
objetivo principal a orientagio dos nossos

leitores na escolha de produtos, materiais
e até mesmo servigos especialmente proje-
tados e desenvolvidos para academias ou
Zreas para pratica de atividades esportivas,
sejam estas abertas ao publico, ou restritas
20 seu usO privativo.

Comecaremos falando dos pisos recomen-

dados para dreas de musculagio.

A escolbe dos pisos para estes
ambientes requerem especial atengio por-
que estar3o sujeitos 2o0s pesos elevados
dos equipamentos, as guedas das anilhas,
cargas pontizgudas, etc. Portanto, o piso
recomendado, 2lém de ser bomito, deve-
ra ter flexibilidade e grande resisténcia a
todo tipo de impacto. Ele n3o podera ras-
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gar, furar ou deformar, além de ser de fécil
instalagdo e baixa manutengo conseqiien-
temente ter uma boa relagio de custo/be-

neficio.

Existem dois pisos, mundialmente utiliza-

dos, e proprios para esta finalidade:

1° - os pisos Ever Roll, produzi-
dos predominantemente com particulas de
borracha reciclada de pneus, aglomerados
com resina poliuretinica, e contam com
pigmentacio de granulos de epdm (bor-
racha pura colorida). este piso é disponi-
vel nas cores preto com pigmentos cinza,
preto com pigmentos azuis, preto com
pigmentos verdes e preto com pigmentos

vermelhos.

2° - pisos Soft Stone, produzidos
com particulas de borracha epdm especial
e selecionada na cor cinza, pigmentados
com granulos de borracha nas cores azul e
preto. Por tratar-se de material produzido
com matérias primas com menor indice de
reciclagem, este produto tem o custo pou-

co mais elevado que o primeiro.

Estes pisos sao fabricados em
mantas com até 50 metros de comprimen-
to e 1,25 m de largura perfeitamente bito-
ladas. A instalagio destes dois produtos é

extremamente simples, necessitando uma

base plana e firme (piso cimentado, piso de

madeira, piso cerdmico, etc).

Geralmente, recomenda-se que
estes pisos sejam colados com adesivo po-
liureténico, e neste caso o piso poderd ser
lavado. A fixagio também podera ser fei-
ta com cola branca & base de pva ou, até
mesmo, somente apoiados no contrapiso, e
neste caso poderdo ser removidos e guarda-
dos.

A manutengio destes pisos é praticamen-
te inexistente, bastando que se passe um
pano timido com detergente ou sabao neu-

tro, eventualmente.

O custo destes produtos varia em
fungio do projeto, pois hd que se prever
o melhor aproveitamento das mantas e do
local onde serio instalados (fora da grande
Sio Paulo a empresa cobra despesas com
frete, estadia e taxa de deslocamento dos

instaladores).

Esperamos que este texto tenha
auxiliado ao nosso leitor conhecer melhor
os produtos especificos disponiveis, tecni-
camente desenvolvidos e recomendados

para salas de musculagao. ®

Sérgio Antdnio Ferreira Schildt
Vice-Presidente da ABRIESP — setor de in-
fra estrutura e diretor da ECOMA Cons-
trugdes, Comércio e Industria Ltda.
sergio@recoma.com.br
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Tecnologia e eficiéncia
na melhor forma.
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A MUSICA

E A RETENCAO DE ALUNOS

Foto: Divulgagdo

musica, além de ser um dos
maiores alvos de criticas dentro

de uma academia, ¢ também
um fator importantissimo que reflete di-

retamente na satisfacio de seus alunos. E
6bvio que agradar a 100% dos alunos nao é
nada ficil, costumo comparar o problema
da miisica ao problema da piscina, sempre
wai existir um aluno que vai reclamar que
2 3gua esta quente demais e outro que vai
reclamar que estd demasiadamente fria,
porém, tomando todos os cuidados neces-
samios, € perfeitamente possivel satisfazer a
grande maioria deles, proporcionando um
ambiente 2inda mais agraddvel, estimulan-
t= & dindmico 2 todos os fregiientadores de
o2 academss
A MSsc cer2 no momento certo traz
EEmeros bemeficios 3s academias que con-
Seguem suprr essa necessidade dos alunos,
PoEs 2 muiisica Inflmencis diretamente o hu-
mOE, 2 satisfacso e 2s reagbes dos alunos.
ook ja parou para pemsar oz influéncia
gquea pode ter oz retencio de seus
alenos?

A Miicica € uma importante ferramenta
para incrementar 2 retencao de a2lmmos,
pois 2 milsica CYia DO MOmMeniD O=Y0

envolve seus dientes, proporcionando
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sensacoes agraddveis de bem-estar e sa-
tisfacio que sdo associadas pelos alunos
ao ambiente de sua academia, criando um
clima extremamente agraddvel, motivante
e dinimico.

Dentro desse ambiente maravilhoso que
a musica proporciona, seu aluno perde a
sensag¢io de tempo, permanece no interior
de sua academia por um periodo maior e,
bem-humorado e motivado, interage me-
lhor com os professores e outros alunos,
essa interagio torna ainda mais prazeroso o
tempo que ele dedica as atividades fisicas,
gera novas amizades e, como bem sabemos,
essas amizades sdo um dos principais fato-
res que retém e fidelizam os alunos em re-
lagdo 4 sua academia.

Vocé agora deve estar se perguntando:
“Como posso suprir essa necessidade e
trazer todos esses beneficios e atributos
para minha academia?”

A resposta nio ¢ simples mas, basicamen-
te, vocé precisa estar “ligado” aos tltimos
langamentos mundiais e toca-los em sua
academia, deve ficar atento também ao mo-
mento que estas musicas ficam ultrapassa-
das e decidir quando é necessario parar de
tocé-las, sendo importantissimo segmentar
e gerenciar estas musicas de acordo com o
perfil do seu publico, levando em conside-
ragio diversos fatores como faixa etdria,
classe social e a regiio onde sua academia
se encontra, para que vocé possa dividir
quais miisicas devem e quais nio devem
tocar nos diversos horérios, sempre visan-
do atingir o gosto musical do ptblico, que
varia diversas vezes no decorrer do dia.

Vocé deve também ficar atento as opini-
Oes e sugestdes de seus alunos, comprar
os CD’s, gerenciar e armazené-los para
que seus funciondrios nio toquem sempre
os mesmos CD s, saturando seus alunos.
Sempre vale aquele velho ditado, tudo que
€ demais enjoa.

Elimine a idéia de sintonizar Ridio FM,
seu concorrente pode anunciar na emis-
sora escolhida, suas programacdes sio
inadequadas especialmente pelas noticias,

comerciais e programas humoristicos, que

acabam arruinando o “visual” moderno e
profissional de sua academia.

Dificil nao ?

Pensando nos desejos dos alunos e nes-
ta necessidade que todo proprietirio de
academia tem, a LISTENX criou o servigo
de Radio Academia, um servico completo
que une programaciio musical personaliza-
da de acordo com o perfil de seu publico
nos diferentes horarios do dia, agregando
também um gigantesco poder de comuni-
cagiio, pois vocé poderd utilizar sua Radio
Personalizada para divulgar seus eventos,
promocdes e novidades, criando um canal
direto de comunicagiio com seus alunos.

Dentro de uma academia sdo diversos os
atrativos visuais como: Banners, panﬂetos
e murais de avisos, assim os alunos aca-
bam ndo sendo atingidos por todos estes
meios e sempre algum item de sua estra-
tégia acaba nio surtindo o efeito desejado,
a divulgagio através da Radio Academia é
muito mais eficiente que estes meios, com-
plementando-os, pois nio importa onde o
aluno estiver, nem para onde estiver olhan-
do, ele sempre sera atingido pela estratégia
de comunicagio de sua academia.

Independente de qual solugdo vocé en-
contre para estes problemas, valem mais
estas dicas:

“Esteja sempre atento as sugestoes e pedi-
dos de seus alunos e coloque-os em uma
balanga, pois, as vezes, a sugestio de um
ou dois alunos pode nao representar a opi-
nido da maioria, estreite o relacionamento
com seus alunos para sentir suas necessi-
dades musicais”

“Procure ser imparcial, na maioria das ve-
zes as miisicas preferidas por vocé ou por
sua equipe ndo fazem sucesso com seus
alunos, portanto pesquise!” @

Alexandre Casanova

Diretor da ListenX Latin America
www.listenx.com.br
contato@listenx.com.br

fone (11) 5572-7716
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m um mundo moderno, a

concorréncia é um fendme-
no normal e necessirio, afinal, esti-
mula as empresas ao aprimoramento
de seus processos e produtos, motiva
as pessoas a fazer o melhor e incentiva
2 pesquisa e o desenvolvimento de no-
vas tecnologias. -
Conceitualmente, concorréncia é ca-
racterizada pela disputa ou competi-
a0 entre os fornecedores ou empre-
sas de bens, mercadorias ou servigos,
iguais ou semelhantes, que tém por
objetivo atrair para si as preferéncias
dos consumidores ou compradores do
mercado.
Azf ai nada demais em um mundo
capitalista, que € justamente marcado
pelz Evre concorréncia. O fato é que
em t=mpos de alta competitividade,
margens de lucro diminuindo e custos
crescenges, em nome da concorréncia
alzuns empresirios do mercado fitness
aczbem tomando uma série de agdes
predasirias na temg=tiva de manter
seus clientes e, conseg@entemente, a
sobrevivénciz da empresa.
Uma pritica que tem tornado-se cada
vez comum, porém, cada vez mais pe-
rigosa € a guerra de pregos: academias
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que reduzem o valor de suas mensa-
lidades, acreditando que vio atrair e
fidelizar clientes.

“Existem academias que ji chegaram
a manter o mesmo valor de suas men-
salidades por até cinco anos, mesmo
tendo de pagar dissidios, reajustes de
aluguel, de 4gua, de luz, de telefone,
de materiais de limpeza etc. As em-
presas que optam por esse caminho,
chegam a uma situagio extrema: ou
aumentam absurdamente as mensa-
lidades um tempo depois, o que tem
impacto direto nos clientes, ou serio
obrigadas a encerrar suas atividades”,
explica o Prof. Aparicio Gomes de Oli-

weira, assessor da presidéncia e diretor

EM TEMPOS DE ALTA COMPETITIVIDADE, MARGENS DE LUCRO RE-
DUZIDAS E CUSTOS CRESCENTES, EM NOME DA CONCORRENCIA AL-
GUNS EMPRESARIOS DO MERCADO FITNESS ACABAM TOMANDO UMA SE-
RIE DE ACOES SUICIDAS NA TENTATIVA DE MANTER SEUS NEGOCIOS.

do Sindicato dos Estabelecimentos de
Esportes Aqudticos, Aéreos e Terres-
tres do Estado de Sio Paulo.

O grande alerta que se deve fazer em
relagio a se reduzir precos, dar des-
contos ou qualquer outra vantagem
financeira que se queira oferecer ao
cliente é que a maior parte dos empre-
sdrios ndo tem um controle de custos
e margens de lucro bem definidas.
Com isso, acabam colocando seu ne-
gécio em risco. Afinal, ird chegar um
momento em que nio conseguirio
arcar com as despesas e ndo poderio
aumentar de forma brusca as mensa-
lidades, uma vez que o préprio cliente
ja estd acostumado com aquele padrio

de pregos.

Perdendo lucratividade

Na verdade, em uma guerra de pregos,
os clientes podem sair ganhando com
tal agdo, mas as empresas em geral s6
tendem a diminuir sua lucratividade,
atrair alunos altamente voltados a pre-
€0 e que ndo valorizam tanto a quali-
dade do servico prestado, aumentar 0§
custos operacionais e financeiros, as-

sim como diminuir seu poder de fideli-




zagio de determinados publicos-alvo.

Dentro do principio de uma concor-
réncia saudével, os empresérios de-
vem definir uma faixa justa de prego
e oferecer aos clientes outros benefi-
cios agregados ao servigo, como aten-
dimento diferenciado, mais opcoes de
aulas, maior variedade de horarios,
boa apresentagio fisica, aparelhos de
qualidade e instalagoes adequadas,
professores que possam esclarecer to-
das as davidas dos alunos, atividades
de pés-venda para saber a opinido dos
alunos em relagéo aos servigos e mui-
tas outras alternativas que permitirdo
a academia continuar competitiva,
lucrativa e interessante aos olhos do
cliente.

Para entrar numa guerra de precos, a
empresa precisa ter um grande poder

de fogo para ir até o final, o que nio
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acontece de fato, uma vez que essa
pritica é mais comum entre acade-
mias de menor porte.

Portanto, antes de travar essa batalha
com um concorrente proximo que se
enveredou por esse caminho, o em-
presirio tem muitas opgdes, como
ouvir seus clientes e saber o que eles
consideram importante nesse tipo de
servico, o0 que valorizam em sua aca-
demia e no concorrente etc. A partir
dai, é mais facil tracar estratégias que
atraiam novos alunos e mantenham
os atuais ainda mais satisfeitos.

“O ideal é, antes de travar uma guerra
de precos, que os empresérios e pro-
fissionais se preocupem em divulgar
os beneficios da pritica da atividade
fisica regular, ou seja, nao somente
ressaltar a questio da estética e me-

lhora da forma fisica, mas os aspectos
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que envolvem a questio da satide, da
sociabilizagio (dentro e fora da aca-

demia), melhoria da parte emocional,

aumentando a satisfacio e a autocon-
fianca, sem falar do fortalecimento da
defesa natural do organismo A maioria
das patologias. Qual 4rea ou profissio

consegue oferecer a seus clientes tan-

Linha Completa
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s bemeficios agregados? E isso o que
mE0 est=mos conseguindo divulgar”,
pondera Prof. Aparicio.

Ele lembrou gue apenas 2% da popu-
kg0 praticam atividades fisicas regu-
lLares. “E mais inteligente brigar indi-
vidualmente somente pela conquista
desses 2% de clientes ou seria melhor
gue empresarios e professores se unis-
sem de forma mais ampla, buscando
divulgar os beneficios da prética de
exercicios fisicos? Obviamente, parale-
lamente a isso, temos também de nos
preocupar com a qualidade dos servi-
cos, valorizando-a de forma justa no
valor das mensalidades, e identificar
alternativas que visem motivar grande
parte dos 98% sedentarios da popula-
cao a terem o imenso prazer de usu-
fruirem de nossos servigos, melhoran-
do significativamente sua qualidade de

vida”, questiona o Prof . Aparicio.
O sol brilha para todos

O %o é gue existe lugar para todos
mo mercado, pois esti mais do que
comprovado que a pratica da atividade
fisica regular traz longevidade, sendo
fandamental para uma boa saide. A
mor cetwculdade parece ser justamen-
= 2 dwalizacso dessa realidade.

“0O profissoeal d= Educacio Fisica
A vai complesar oiso 2nos de profis-
s30 regulamentada & zindz n30 soube
mostar 2 sociedade o seu devado valor
Muitos empresirios cobram valores
t30 irrisorios que se o deemge tomar
banho todos os dias na acadesia essa
mensalidade n3o chega 2 ser suficiente
para cobrir o custo desse banho, B2
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idéia dos outros servigos utilizados. A
guerra de precos nada mais é do que
uma concorréncia predatéria, cujos
principais prejudicados sdo as empre-
sas que entram nessa batalha. Uma
concorréncia predatéria pode devastar
empresas inteiras, diminuindo drasti-
camente a sua rentabilidade e compro-
metendo para sempre a sobrevivéncia

do negécio”, completa Prof. Aparicio.

Casos de sucesso

Acontece que este tipo de guerra é
cada vez mais comum porque os em-
presarios tendem a ver a mudanga de
precos como uma agio rdpida e rever-
sivel, o que ndo é verdade. Existem
varios empresarios que diante de uma
concorréncia predatéria, ndo entraram
nessa guerra e conseguiram manter
seu negdcio rentivel.

Um exemplo de sucesso foi o da Acade-
mia Acqua Center, localizada no bair-
ro do Limio, em Sio Paulo. Segundo
o proprietario, Claudemir Barba, € co-
mum nos dias de hoje os empresérios

enfrentarem esse tipo de concorréncia,

® & 0 & © 0 0 © & 0 & & 0 0 0 0 0 0 o 0o ™

seja por parte de academias j4 instala-
das ou mesmo de empreendimentos
novos que se instalam na regido. -
“Em algumas vezes, contratamos con-
sultoria para nos orientar quanto a me-
lhor forma de agir nesse caso. Todos os
consultores sdo uninimes ao dizer que
a pior estratégia é entrar nessa bata-
lha. Em cada situagio, agimos de uma
forma, mas jamais reduzimos o valor
das mensalidades”, garante Barba.
Oferecer planos semestrais com direi-
to a um més a mais, aproveitar melhor
os horérios ociosos, ouvindo os alu-
nos quanto 2 atividade que gostariam
e poderiam praticar nesses horérios,
manter a academia sempre organizada
e devidamente equipada para atender
s necessidades das aulas e ter um
atendimento realmente eficaz, que es-
teja realmente preparado para vender
e utilizar argumentos convincentes
para conquistar o aluno, e ndo somen-
te para levar as pessoas para conhecer
a academia etc., sdo algumas das acoes
utilizadas pela Acqua Center para en-
frentar a concorréncia.

A Acqua Center tem 20 anos de exis-
téncia e, além de natagio, oferece
também gindstica e musculacio. “Em
tempos de guerra de precos ja chega-
mos a perder alunos, mas aqueles que
valorizam a qualidade dos servigos
acabaram voltando. Por outro lado,
existem alunos que valorizam somen-
te preco. Esses clientes, geralmente,
acabam mudando de academia sempre
que encontram um valor menor”, co-
menta Barba.

Qusadia

Quando descobriu que os concorren-




tes préximos estavam com suas men-
salidades reduzidas, Johnny Fernan-
des, gerente da Academia Club 109,
na Barra Funda, em Séo Paulo, optou
por um caminho totalmente diferente.
Investiu na compra de mais aparelhos
para a sala de musculagio, ofereceu
mais opgées de aulas, cuidou do visual
das instalagdes e manteve sua politica
de somente contratar professores for-
mados. Além disso, a Acqua Center,
que nio fecha aos feriados, aproveitou
€spagos ociosos para criar novas salas
de ergometria e para outros programas
de aula. Resultado: a evasio de clien-
tes foi minima.

Em fevereiro desse ano, o empresario
voltou a investir no negécio. A acade-

mia estd ganhando um novo espaco,
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que funcionava como estacionamento
para os clientes, e sera utilizado para
implementagio de programas dife-
renciados de aulas. “Com toda essa
reforma, praticamente dobramos o
tamanho da academia. A maior parte
de nossos clientes mora no bairro e
vao a academia caminhando. Para nio
deixarmos os clientes que vio de carro
sem esse servico, fizemos um conve-
nio com um estacionamento préximo,
cujo aluno da academia paga um valor
irrisério. Na verdade, com a guerra de
precos perdemos menos de 3% dos
alunos, mas metade voltou depois de

algum tempo”, revela Johnny.
Visao de futuro

Quando percebeu que um concorren-
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te préximo, uma academia de porte
maior, havia se instalado na regiio e
de cara passou a oferecer mensalida-
des cerca de 10% menores aos valores
praticados no bairro, Sanderley Doni-
ni, proprietario da Academia Atlanta,
localizada no Planalto Paulista, em
Sao Paulo, até cogitou entrar nessa
batalha.

Mas analisando o perfil dos alunos e o
publico que realmente pretendia man-
ter, além de estudar sua estrutura de
custo e margem de lucro, o empress-
rio percebeu que essa briga ndo traria
vantagens, mas poderia gerar prejuizos
irreversiveis para seu negécio. Segun-
do ele, o concorrente chegou a ofere-
cer condigbes especiais de preco para

os alunos que saissem da Atlanta.

Mais de 600.000 alunos satisfeitos e motivados
ouvem LISTENX em todo Brasil!
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Por Madalena Almeida

“Percebemos que se reduzimos as
mensalidades, num primeiro momen-
to poderiamos at€ aumentar 0 miEmero
de alunos, mas perderiamos na quali-
dade dos servigos. Tembém correria-
mos o risco de diientes fidelizados, que
€st30 comosco desde que a academia
foi manswrada, hi mais de oito anos,
o= guass valorizam justamente o Nosso
nivel de exceléncia no atendimento e
t0dos 0s nossos servigos, deixassem
de fregientar nosso estabelecimento.
Colocando tudo isso no papel, vimos
que investir ainda mais em nossas ins-
talaches seria muito mais inteligente”,
comenta o Prof. Marcelo Nadur Vas-
concellos, coordenador das 4reas de
ginéstica e de musculagio.

O primeiro passo foi iniciar uma obra
de ampliacio da academia, que ga-
nhou uma nova sala de ginéstica e
cde ergometria, além de uma 4rea de
m o ainda maior com novos e
modernos equipamentos.

Outra estratégia que deu certo foi pro-
mover 2 integracdo dos alunos, através
da realizacio de eventos na academia,
como festivais de-natacio, jogos de fu-
w=bol, aniversario dos professores, fes-
2= de final de ano, visando criar um
ambiente saudivel e mais cooperativo.
Alem dsso, também sio organizados
Pesseios, como caminhadas, trilhas,
wiagens et 2 fim de entrosar mais os
e

“Na Afhne: cada profissional é um
wemdedor, ow sej2, os professores da
mncio dwulgem os beneficios da
mmsnincio & & gindica e vice-ver-
== Al Seso. os professores da mus-
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culacio e da ginéstica convidam seus
alunos para experimentar uma aula de
hidro ou de natagio e 0 mesmo ocorre
com os instrutores da parte aquética.
Dessa forma, os clientes percebem o
valor agregado em cada servico e des-
cobrem que tém uma estrutura ade-
quada para cuidar de sua saide e de
sua forma fisica. Com isso, o prego
acaba sendo o tltimo critério na esco-
lha”, acrescenta Nadur.

Segundo o coordenador, com todas
essas acgOes, o percentual de alunos
que preferiu a academia concorrente
foi inexpressivo. “Os que sairam ale-
garam que a outra academia ficava
mais préxima de casa ou do trabalho.
Acredito que além da qualidade dos
servicos, do atendimento da Atlanta
e o alto nivel dos professores, nosso
grande trunfo é o ambiente saudavel

e descontraido que atrai e fideliza os

clientes”, analisa Nadur, que também
¢ da opinido de que se houvesse mais
uniio entre os empresérios, no senti-
do de se discutir dificuldades comuns
e solugdes vidveis para problemas, em

vez de se olharem como inimigos, todo

o setor sairia ganhando e prosperaria

mais rapidamente.

Novos investimentos

Depois dessa experiéncia, o proprieta-
rio da Atlanta, demonstrando visao de
futuro, pretende ampliar novamente
a academia. “No projeto ja havia sido
previstas obras de ampliagio. A inten-
¢do € triplicar a sala de musculagio,
criar duas novas salas de gindstica e
uma sala de spinning. Com a reforma,
o objetivo é também oferecer novos
programas de aulas e servicos como
fisioterapia com profissional qualifica-
do. O nosso diferencial é que houve
um planejamento desde o inicio do
projeto, prevendo um crescimento, a
fim de que a academia continue pros-
perando, mas sempre oferecendo con-
forto, comodidade e a exceléncia em
servicos para seus clientes”, destaca
Nadur.

De fato, antigamente competir nio
exigia tanto esforco quanto hoje por
parte das empresas e profissionais.
Manter-se no mercado antes nio era
tao complexo. A conclusio que se che-
ga é que a concorréncia predatéria nio
compensa. Oferecer maior valor agre-
gado para os clientes continua sendo a

estratégia mais inteligente e vantajosa

para os empresérios de fitness.®
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novando

™ Por Joao Vicente de Moraes
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ACOES PRATICAS
DURANTE O VERAO

Foto: Divulgagdo
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om a chegada do verdo e as
festas que o acompanham,

nossos clientes/alunos, aca-
bam fregiientando menos as academias,

apesar de um grande aumento de publico
que € registrado sempre no final do ano
(os famosos atletas de ver3o), a partir de
fins de Dezembro as festas e reunides de
amigos e colegas de trabalho acabam por
afastar nossos clientes da atividade fisica e
aproximé-los dos bares e restaurantes.

Para a academia é importante manter seus
clientes entretidos com atividades dife-
rentes e de preferéncia ndo habituais para
0s mesmos, ja que apés um longo ano de
trabalho é importante criar novas agdes ao

final e ao inicio do ano que entra.

Alem das tradicionais festas co-
memorativas que sempre acontecem na
academia e ou em bares badalados, criar
agdes esportivas diferenciadas e diverti-
das é uma 6tima maneira de entreter seus
clientes, de maneira que mesmos sendo
eles “tentados” pelos pecados das noita-
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das, sejam seduzidos a encarar mais alguns
desafios esportivos.

Existem diversas opgbes interessantes e
“seguras”, desde as conhecidas voltas ci-
clisticas noturnas, que podem ser acresci-
das de um jantar com frutas e saladas, bem
ao estilo havaiano, até passeios recheados
de emogdes e adrenalina, onde os partici-
pantes podem vivenciar atividades tipicas
de uma corrida de aventura, como Rafting,
Escalada, Tirolesa, Moutain Bike, Rapel,
e para finalizar um almogo em meio 4 na-
tureza. Para estas atividades nada melhor
do que esta época, onde o calor favorece
atividades outdoor.

Uma dica para realizar e organizar este
tipo de atividade é a empresa CANOAR,
de propriedade do também Professor de
Educagio Fisica, José Roberto Pupo.

Com muita experiéncia nestas atividades, a
Canoar conta com um sitio (alem de outras
bases) em Juquitiba, & 70km de Sao Paulo,
feito para desenvolver estas praticas com
toda a seguranga.

Nas Férias tenha um aliado...

Alem de organizar atividades di-
ferenciadas no més de Dezembro e Janeiro,
£ importante gue 0 empresario de academia
consiga manter um contato com seus alu-
nos durante todo o periodo de verdo, até o
Camnaval, principalmente para aqueles alu-
nos que s5 entram no fim do ano para me-
lhorar sua estética. Estes geralmente como
seu desligamento temporéirio da academia
se desestimulam e acabam optando em seu
retorno ou por parar de treinar ou por uma
troca de academia, a fim de buscar novo
estimulo para treinar em outro ambiente
com outra proposta de trabalho.

Uma forma que sempre indico para meus

clientes é a utilizagdo da Internet como
meio de comunicagio e proximidade com
o aluno. O uso da Internet por parte das
academias e professores ainda ndo é bem
aproveitado. A Internet e toda a sua gama
de aplicativos e possibilidades é uma fer-
ramenta primordial para a comunicagio,
prospecgio e fidelizagio de seus clientes/
alunos.

Com um bom site podemos tanto
enviar treinos em forma de planilhas (com
tira duvidas, imagens e exemplos contidos
em 4reas restritas no site) como passar in-
formagdes atualizadas e interessantes aos
alunos aonde quer que os mesmos estejam,
criando desta forma um vinculo, mesmo a
disténcia. Isso gerard a certeza que sua (do
cliente) academia sempre estard “traba-
lhando por vocé”, e este trabalho ser4 visto
por muitas outras pessoas sem vinculo di-
reto com a academia, realizando desta for-
ma uma étima prospecgio, por intermédio

de seus préprios alunos.

Esse uso mais ativo da Internet
tanto por parte dos alunos quanto por
parte da academia, fard com que seu site
e ferramentas de Internet estejam sempre
atualizados.

Empresarios do Fitness, ndo percam seus
clientes de vista, lembrem-se!!

“0 Brasil € o pais apontado nas ultimas
pesguisas como: O maior % de academias
por numero de habitantes... e apenas 2%
fregiientam nossas instalagdes... fiquem de
olho, e n3o abram mio da tecnologia”. ®

Prof® Jodo Vicente de Moraes Neto (Jodo
Moraes)Especialista em Programas de
Qualidade de Vida Corporativa

Consultor de Fitness

e-mail: jmoraes.neto@uol.com.br
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Por Gilberto Bertevello
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ACERTANDO

Foto: Divulgagio

m dia, de uma manha chuvosa,
o fazendeiro foi surpreendido

com a noticia de que o seu bur-
ro havia caido em um pogo seco e abando-

nado que ficava atrds da casa da fazenda.
Claro que, espantado, correu para consta-
tar o insélito fato. Era um burro velho, que
4 n3o servia aos afazeres da fazenda, mas
por quem o fazendeiro nutria um forte

sentimento de bem queréncia e gratidio.

Ao deparar-se com a cena, cho-
cado, buscou todas 2s maneiras conhecidas
para socorrer o velho ¢ fiel companheiro
de tantas labutas; infelizmente todas em
vao. Buscou alguns amisos e mesmo sem
muita esperan¢a amarraram Uma Corda Do
pescogo do burro e, A forga brut=, tentaram
salv4-lo, o que infelizmente, n3o ocorren.
Nao havia mais esperanca!

A solugdo seria sacrificar o pobre. Com
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POR ACASO

dor no coragio o fazendeiro toma de uma
pé e pede aos amigos que facam o mesmo.
Resolvera enterrar o burro vivo.
Em su avaliagio, o burro ji estava velho
e s6 trazia despesas para a fazenda, o pogo
estava seco e sem produtividade. Fazer do
segundo, a cova do primeiro, era uma so-
lugio légica e ttil em todos os sentidos,
portanto, assim o fizeram, comegaram a
jogar pazadas de terra no lombo do burro e
o destino estaria, em breve, selado.
= a i
LS
Foi quando o burro percebeu o
que estava acontecendo e desesperado com
a possibilidade da morte eminente come-
gou a debater-se, a espernear e a tremer
todo o corpo, embora o espago fosse bem
apertado e suas pernas estivessem total-
mente entaladas.
Com o frenesi, a terra que lhe jogavam
as costas ia caindo para o fundo do pogo
e o burro pisoteava aquela terra solta fir-
mando no solo, trazendo o piso para cima.
Foi quando o fazendeiro percebeu que, ao
invés de enterrado, o burro estava cada
vez mais perto da borda do pogo, quase a

salvo.

Alertando os companheiros, to-
dos passaram a jogar a terra, niio no lombo
do burro, mas nas suas laterais, auxilian-
do-o na faina da salvagio. Ocorre que,
passados alguns minutos, o fazendeiro per-
cebeu gue o burro nio mais se debatia, tio

pouco subia e que a terra ja comega a lhe

chegar a barriga. Parou com a tarefa e pds-
se a pensar. Rapidamente percebeu o que
estava ocorrendo e ordenou: - Joguem as
pas de terra no lombo do bicho.

O burro, com medo da morte,
recomegou a sua luta pela sobrevivéncia,
debatendo-se, esperneando, escoiceando
e, desta vez, até com mais vigor. Em breve,
estaria a salvo. Todo sujo, todo esfolado,
muito cansado, mas vivo e até revigorado.
Quem sabe, pensou o fazendeiro, néo pode

o burro ainda me ser ttil.

Assim acontece com a empresa, meus ami-
gos.

Por vezes queremos fazer, pelos
nossos comandados, tirando-lhes a obriga-
¢ao da sobrevivéncia e, sem querer, anula-
mos a sua capacidade de criagio. E comum
criarmos regras que nido devem ser muda-
das, esquecendo-nos que regras foram fei-
tas para serem seguidas, mas também para
serem quebradas. Exigimos, sem treinar e,
4s vezes, sem nem ao menos dizer clara-
mente 0 que queremaos.

Se posso dar um conselho, para
terminar, lembre-se “se soubermos obser-
var, até pé na bunda é bom, empurra a gen-

te pra frente.”

Bons Negécios @

Gilberto Bertevello

Prof. de Educagio Fisica e Psicanalista
Consultor de Academias e Coach em PNL
Visite o site www.biopnl.com.br
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AVALIACAO FISICA

O INICIO DO SUCESSO

Fotor Divilgagio

om o advento do conceito de

“Wellness”, que prima por uma

melhor gualidade de vida atra-
vés da arividade fisica, em substituicdo ao
fitness - gue er= mais voltado para a cons-
truc3o de uma estética corporal seguindo
padrdes sociais pré-estabelecidos, verifica-
se, cada vez mais, o 2umento do mimero de
pessoas que procuram as academias para
se engajarem em um programa de exerci-
cios visando uma melhor qualidade de vida
efou a reabilitagio/prevenczo de doencas.
Com esse Novo universo de pessoas gue
inclui idosos, cardiopatas, hipertensos,
obesos, dentre outras pessoas com as mais
variadas patologias, que aos poucos se
conscientizam da importancia da atividade
fisica, é imprescindivel um cuidado maior
antes de se iniciar uma atividade fisica e
durante a realizagio da mesma.

Para auxiliar esse profissional
nessa triagem prévia e na prescrigio do
programa mais adequado para cada indi-
viduo, ele pode se valer de uma ferramen-
ta de trabalho chamada Avaliacio Fisica
ou Funcional. Esta ferramenta permite a
mensuragio do grau minimo de aptidao
fisica das pessoas em termos de forga e

30 | Revista Empresario Fitness

flexibilidade, além de registrar os valores
do percentual de gordura corporal e do
diszmetro de diversos segmentos corporais
que permitem ao aluno, em avaliagdes
posteriores, acompanhar o seu progresso.
Além disso, aspectos do histérico médico
do cliente e de seus familiares podem ser
avaliados.

Todavia, apesar da importéncia desse pro-
cedimento, nem todos os profissionais pos-
suem uma visio mais aprofundada dele e,
por nio saberem avaliar ou interpretar e
utilizar os resultados contidos em uma ava-
liagio funcional, talvez releguem a segun-
do plano esse procedimento técnico.

Tal fato ocorre por diversas ra-
zoes, dentre as quais podemos destacar as
seguintes:

dir é diferente de avaliar:
todo profissional de Educagio Fisica tem,
dentro de suas competéncias técnicas, ca-
pacidade de realizar uma Avaliagao Funcio-
nal, no que respeita ao ato de mensurar os
mais diversos parimetros da performance
humana. Contudo, uma simples medigao,
realizada de forma rapida e fria, sem inte-
ragio professor-aluno, torna-se enfadonha
tanto para o aluno quanto para o profis-
sional que realiza 0 mesmo procedimento
repetidas vezes ao longo do dia. Hi que se
fazer, além das mais diversas mensuragdes
intrinsecas nesse procedimento, uma ava-
lizcso do guadro apresentado pelo aluno,
analisando-se (e nao apenas registrando)
seus habitos da vida didria, seus resultados
e tantas outras informagdes quanto forem
possiveis de ser coletadas. Esse procedi-
mento, mais subjetivo em sua esséncia,
ndo se aprende nos bancos universitérios,
porém, deve fazer parte da competéncia
profissional.

Anilise dos resultados: esse
procedimento € extremamente subjetivo
e muito dependente da vivéncia profissio-
nal de cada um. A partir dessas vivéncias
e andlise dos resultados obtidos durante a
avaliacio funcional é possivel prescrever

exercicios mais especificos e, conseqiiente-
mente, mais eficazes.

Retorno financeiro: muitos pro-
fissionais ndo visualizam que o setor de
avaliagio funcional é um dos mais renta-
veis para o profissional de Educacao Fisica.
Além disso, a interagio professor-aluno é
muito maior, 0 que permite, muitas vezes,
contatos profissionais dentro e fora dos li-
mites da academia.

Utilidade da avaliagao funcio-
nal: muitos alunos nio sabem qual a utili-
dade de uma avaliagio funcional. “Quando
estiver mais magro vou fazer uma reavalia-
¢io fisica” é um comentério comumente
ouvido dos alunos quando solicitados a se
reavaliarem periodicamente. Nesse ponto,
o profissional de Educagio Fisica deve ser
o agente modificador desse paradigma na
cultura das academias, mostrando que a
avaliagio fisica serve de ponto de partida
para um treinamento eficaz. Muitos deles
nada fazem para mudar essa mentalidade,
certamente por falta de argumentos que
convengam essas pessoas.

Na velocidade que as pessoas vi-
vem nesse nosso mundo globalizado, urge
que tomemos medidas para acelerar e oti-
mizar o atingimento dos objetivos de cada
um, uma vez que isso reflete diretamente
na taxa de retencio da academia.

Sendo assim, a capacitagio de
profissionais em Avaliacio Fisica - nfio
apenas a capacitagao técnica, mas também
o desenvolvimento e aperfeicoamento de
outras habilidades necessiria# a esse ser-
vigo - refletira diretamente na satisfagio e
na retengio de clientes, uma vez que a vi-
sualizacio dos resultados obtidos motiva e
estimula a continuidade do treinamento. ®

Leonardo Allevato

Coordenador do Setor de Avaliagio
Funcional da Academia Body Fit
clipping@leoallevato.com.br
www.leoallevato.com.br
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texto abaixo trata-se de um re-
sumo simplificado de uma pes-
quisa complexa sobre a “Poli-
tica de Treinamento e Desenvolvimento

em empresas fitness das cidades do Rio
de Janeiro e S3o Paulo”, trabalho este
apresentado como monografia no cur-
so de Educacio Fisica na Universidade
Esticio de S5 Para ter maiores detalhes
desta pesquisa e esclarecimento de divi-
das entre em cont=to com © proprio autor
através do e-mail: thiagovillaca@hotmail.

com

De um modo geral, um programa de
T&D, que também & chamado, por alguns
autores, de Universidades Corporativas
(UC) ou ainda Programas de Copacice-
¢ao Profissional, €, em boa part=, aplicado
aos colaboradores de uma empresa & t=m
como principais objetivos: (1) Aprendiza-
do, ou seja, levar alguém =z fazer alguma
coisa sem o auxilio de terceiros; (2) Mu-
danga de comportamento: Onde o proces-
so de formagdo do individuo promove, de
modo geral, uma mudanga de conduta e
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dos habitos didrios, que, por via de regra,
devem se coadunar  filosofia empresarial;
(3) Aquisicédo de habilidades: Autonomia,
independéncia, a fim de realizar uma de-
terminada tarefa; (4) Diminuir o déficit
entre a realidade e o desejavel, em que, na
maioria das vezes, e incontestavelmente, é
um grande obst4culo para a eficicia (resul-
tado) empresarial.

Contudo, o processo de Treinamento e De-
senvolvimento dos colaboradores de uma
empresa deve passar por 4 etapas:

(1) Diagnéstico de Necessida-
des, onde se pretende verificar os proble-
mas a serem supridos pelo treinamento,
com um carater prospectivo ligado ao futu-
ro, seguindo um carater coletivo e continuo
a fim de sanar futuros problemas antes que
se reflita sobre os resultados da empresa;

(2) Planejamento, onde iremos
estabelecer critérios, métodos, intensidade
em que as pessoas devem ser treinadas; (3)
Aplicagio do treinamento, é a fase em que
o treinamento serd desenvolvido, ou seja,
(4) Ava-

liagdo e Validagao, onde devemos verificar

onde as mudangas ocorrerao.

se o processo de T&D alcancou os objeti-
vos estabelecidos na fase de planejamento.

Feitas as consideragdes sobre
T&D, discutiremos como a pesquisa foi
realizada.

A pesquisa foi realizada nas cida-
des do Rio de Janeiro e Sio Paulo onde em
cada cidade, 3 empresas foram alvo das en-
trevistas, divididas em SP1, SP2, SP3 /R]1,
RJ2 & RJ3, 2lém de uma empresa prestado-
ra de servicos para diversas outras acade-
mias que & referenciada como PRO T&D.
As empresas s3o classificadas, quanto a sua

2 & 5 % 2 % 5 % 5 % % % " % O % % P O O O 0 O 0 O 0 O O O & 0 0 O 0 0

POLITICA DE
TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

estrutura fisica, em médio e grande porte,
onde todas apresentam mais de uma uni-

dade.

A pesquisa se deu por meio das seguintes
questdes: (1) Ha investimento em T&D?
(2) Como sio realizados os treinamentos!?
(3) Quais os critérios para a sua aplicagio?
(4) Em que éreas? (5) Quanto tempo é fei-
to? (6) H4 aceitagio! (7) Quem participa?
(8) Quanto é investido? (9) Como é ava-
liado o resultado? (10) Como sio medidos?
(11) H4 continuidade do programal (12)
Quem aplica os treinamentos? (13) O que
gerou a necessidade de investir em T&D?

Com a verifica¢io dos dados co-
letados e, embasados na literatura podemos
afirmar que T&D nio € aplicado de forma
correta, pois, na maioria dos casos, ndo ha
um diagnéstico de necessidades, fator ge-
rador de metas a serem alcangadas, o que
inviabiliza qualquer métrica e avaliagio,
pois ndo ha o que comparar, afinal, ndo se
sabe o verdadeiro objetivo do treinamen-
to. O treinamento ¢ aplicado sem nenhum
critério, apenas embasado nas percepgdes
dos gestores destas empresas (excluindo-se
RJ3). O que nos leva a concluir que o Trei-
namento e Desenvolvimento dos colabora-
dores destas empresas é feito de forma: (1)
incompleta (R]J3) e (2) incompleta e alea-
téria (SP1, SP2, SP3, R]1, R]2), inviabili-
zando assim qualquer tipo de mensuragio
de resultados.

Contudo, é necessério que novas
pesquisas sejam realizadas, tanto nas em-
presas alvos desta pesquisa, quanto em ou-
tras empresas de outros estados, a fim de
verificar se alguma empresa do segmento
fitness realiza o T&D de forma correta. ®

Thiago E O Villaga

Professor de Educacio Fisica
Referéncias bibliogréficas e outras infor-
magoes:

thiagovillaca@hotmail.com
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“case” Fitsport Academia é

marcado por dois momentos

no decorrer de sua existéncia.
1° Momento:
Os sete primeiros anos foram regados pelo
sentimento de paixdo, pela sensacio de
abrir uma academia, repentinamente, no
prédio pertencente a um dos sécios do ne-
gbcio, na situacio favordvel em que o pais
¥ivia economicamente, com a baixa valo-
rizacao do délar gque proporcionaria uma
facilidade na aquisicio de equipamentos
importzacdos (visdo inicial dos gestores da
empresa); enfim, uma série de fatores que
impulsioneram a abertura, porém sem um
2200 Empors=niissimo que hoje é condigio
sne gu= non o= vida de uma empresa,
guzlguer gue se3=- o Planejamento Estra-
tEzico e Econfesico gue toda empresa pre-
cisa fazer antes de ser zhert=; uma pesquisa
de mercado que rewelzsse 2 possibilidade
de criag3o de uma academi> ali, naquele
local, com aguelas cazaceerissicas. Diga-
mos, assim, que esse prame=o periodo de
Fitsport foi uma fase caracseriada pela
movimento “tentativalerrofacerm”, que
até o final do ano de 2004 se imperon.

2° Momento:
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No comego do ano de 2005, a Fitsport de-
cidiu “andar” de forma diferente: decidiu
operar com um lado profissional que jamais
existiu na empresa, deixando de ser uma

empresa pequeno-familiar para se tornar

modelo de sucesso de academias de médio
porte. Para isso, procurou um consultor no
mercado que pudesse ajudar no seu cresci-
mento, desde o processo de atendimento
inicial do cliente, na questdo da retencio,
na clareza da operagio do seu fluxo de cai-
xa, até como priorizar o lado GENTE de
quem impulsiona a empresa — seus cola-
boradores — e seus préprios clientes. En-

fim, é claro para a [\§"
Fitsport que esse S
momento ¢é mar- %
cado pela unidio S
da Razdo Aliada a [ ¥
Paixdo: um novo |
conceito em Ges
tao Empresarial.
A visio de um
consultor compe- |
tente e profissio- ||
nal, como Jorge |
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CASE DE SUCESSO
ACADEMIA FIT SPORT .

res necessarios para essa nova operagio; ~|
no “ticket-médio”a ser cobrado pelos seus
servicos em cada espécie; e, fundamental- 1
mente, no modus operandi do seu fluxo
financeiro. Enfim, todo um modelo de
business preparado para receber até trés
vezes o namero de clientes que a Fitsport !
tem hoje, aproximadamente 1.000 alunos,
numa sede quase trés vezes maior, com !
quadra, duas piscinas, ala “Zen” e mui-
tas outras novidades e inovagdes, além de
uma sistemdtica focada em proporcionar
entretenimento e qualidade de vida aos
seus clientes.

Como gestora da Fits-
port Academia, eu,
Luciane Barreto Tomé,
aconselharia a todos
que estiverem pro-
. pensos a entrar nesse
" mercado  promissor,
em que 98,4% da po-
pulagio ndo praticam
atividade fisica, a con-
ceberem essa idéia de
forma planejada para

Gongalves, con- Pt o | uma implantagio segu-
tratado pela Fits- GUSCUL Ag Ao FITSPORT ., ra, e, aqueles que estdo
port, desde janeiro — G\NRS\\ atuantes, a colocar no-

do corrente ano,
contribuiu no seu
crescimento  pelo
fato de que ele
mostra uma forma
de alinhar deter-
minadas situagdes, o R 4h\ |
que quem estd muito envolvido, as vezes,
nio conseguiria fazer por si s6, bem como
na maneira de ordenar processos direcio-
nados a cada setor da academia, de acordo
com o seu perfil e ptblico, pelo fato de nao
existir um modelo “prateleira”em gestio
de pessoas no nosso mercado.

Nio obstante, por entender que uma em-
presa se perfaz de planejamento e metas, a
Fitsport, junto i sua consultoria, desenvol-
veu um Plano de Negécios para sua nova
sede, prevendo em 100% (cem por cento)
sua wiabilidade de implantagdo: no custo
de um banho, ao niimero de colaborado-

academia §4|'|

s vas formas de fazer e

| agir com a razdo; mon- |
tar um planejamento |
estratégico-financeiro |
de viabilizagdo do ne- |
gbcio; procurar um

consultor do mercado

que possa propiciar uma consultoria efi-

caz e eficiente para, assim, o seu negécio

se tornar um “case de sucesso” e ajudar

a convencer esse nimero enorme de pes-

soas, que ndo praticam atividade fisica, a

se preocuparem com a qualidade de vida.

Minha sugestio é que esse deve ser o foco

dos Gestores de Fitness da Nova Era. ®

Luciane Tomé
Gestora Administrativa
Academia Fit Sport




Seja um Assinante e Concorra;

. Catraca Programa Controle
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E Outros Prémios !!!
No Ato Da Assinatura Voceé Ganha De Brinde

“01 Programa De Avaliacao Fisica Académico
Plus” Da Terrazul Informatica.

Entre em Contato:
(O011) 38222275 / 3828-0473
Email: atitude . editora@uol.com .br
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