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Hoje uma das maiores preocupacdes
mundiais é a sadde.
A Maktub é uma empresa que esta
posicionada na construcdo da satde,
| oferecendo o que ha de melhor em
equipamentos resistentes e duraveis.
Nossa equipe de consultores pode Total Cross Over
oferecer solugcdes completas para
gualquer orgamento.
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Somente até o final

de Julho, vocé assina contra-

¥ to em condicoes especiais e sai ha

frente preparando sua academia para a
alta temporada!

Ligue ja e veja que e possivel ter as melhores
aulas do mundo em sua academial

WWW. bodysystems net / 11 5095.2880
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Body Systems:
 Proporcionando experiéncias inesquecives
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q Editorial
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Que venha o Hexal!!l

A cada 04 anos, o Brasil se transforma em um so
time: “A SELECAO BRASILEIRA DE FUTEBOL —
Pentacampe& do Mundo”. Em meio a todos os
problemas politicos, sociais e econémicos que im-
pregnam o cotidiano de todos os brasileiros, a
Copa Do Mundo é a fuga, o alento que duram
exatos 30 dias. Apesar de tudo o comércio tem
sua receita aumentada consideravelmente. Todo
mundo guer ter uma camiseta da sele¢cdo, mes-
mo que de cameld, ou ter um ténis, comprar uma
bola para os filhos, ter uma TV melhor, quem sabe
uma tela plana, fazer um churrasco a cada jogo...
enfim, sdo muitas as vontades e variedades de
consumo da populagdo nesse periodo.

A revista “Empresario Fitness & Health” pediu ao
nosso colunista Prof.° Rodrigo Cintra, que além
de empresaério do fitness também & arbitro de fu-
tebol, que escrevesse uma matéria sobre a asso-
ciagao das atividades fisicas de fitness e/ou es-
portivas com os jogos da Copa Do Mundo. Maté-
ria essa bem escrita, de facil entendimento e apli-
cavel.

Fugindo do tema Copa Do Mundo, a colunista
Andréa Vidal, da Fitness Mais, fala sobre a ne-
cessidade de atualizagao profissional dentro do
mercado fitness, principalmente pela concorrén-
cia entre os profissionais pelos melhores empre-
gos.

A matéria de capa € um show a parte — Como
aumentar sua lucratividade investindo no Bike
Indoor. Buscamos informacgdes e opiniées de Em-
presarios e Fornecedores sobre esse grande fildo,
principalmente para as academias, mostrando
custos, investimentos, lucros e satisfacao.
IMPERDIVEL!

Boa leitura,
Equipe Empresario Fitness & Health

Participe de nossa revista enviando suas opini-
des, elogios e criticas para
atitude.editora@uol.com.br

Acesse nosso site
www.revistaempresariofitness.com.br

e fique por dentro do mundo do
fitness e health

. 1 0 Gente - Jorge Gongalves
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Atualize sua jomeme 4
JAvaliacéo Fisica

Com a nova verso do software mais vendldo no mundo

PHYSICAL
- TEST

4

Principais Recursos Novos

» Analise Postural Fotografica. 1)
* Analise da Flexibilidade com Fotos. (2)
e Envia Relatorios Reais por e-mail.

* Novos Protocolos p/ Cardiorrespiratério.
e Calculo de Vo2 Previsto.

e Calculo da Zona Alvo de Trabalho.

e Calculo do Déficit Aerébio.

* Mais de 130 Protocolos p/ Composigao.
e Controla Avaliagdes por Avaliador.

e Controle de Reavaliacdes.

e Relatdrio de Avaliacées Realizadas.

o Ajuda Fotografica com explicacédes para (3)
o dobras, diametros e circunferéncias.

Versées do Physical Test em Promogao:

® Versao 1.0 =S6 R$ 99,00
* Versao 2.8 = 3x R$ 62,33
® Versao 6.0 = Consulte!

Conheca também softwares para...
® Administragéo de Academias, Personal, Musculagdo e Nutrigéo.

Aproveite!
: | e Super Promocao “Base de Troca” |
Na _";"; até: . Troque agora seu software de qualquer marca por um Physical Test.
P‘°‘g°ana\ de 2000 Na troca pela versdo 6.0 pagaremos até R$ 839,00 pelo seu software e
300e na troca pela verséo 3.4 pagaremos até R$ 261,00 pelo seu software.

Ligue agora e comece a trabalhar com o MELHOR!

TERRAZUL N 005511 32729305 - www.ferrazul.com.br
SOFTWARE

11.000 Clientes e mais de 1.500 academias em 12 anos.

Gry.




Righetio

FITNESS EQUIPMENT

Solution

..porque nao ha limite para tecnologia

i A Righetto usa a tecnologia em busca
da exceléncia e para tanto investe
constantemente em pesquisa e
desenvolvimento. A Linha Solution é
resultado deste empenho e dedicacao e
constata a fregiiente preocupacao que
a Righetto tem em aliar tecnologia de
ponta ao conforto, seguranca e
estabilidade de quem utiliza seus
equipamentos. Este equilibrio confere a
Linha Solution desempenho e estética
incomparaveis. Compare e comprove.

Distribuidor exclusivo
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Righetto , = . :
FITNESI EQUIPMENT .S‘pinner"-‘Pm - Spinner" Elite - = Spinnar®.‘lXT

Fabrica: Rua Itacurugéd, 568 « Jd. Aeroporto = Campinas/SP  Brasil CEP 13056-094 = Fone: (19) 3766-7600 = www.righetto.com.br « righetto@righetto.com.br
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A pioneira e orginal bike estacionaria: Spinner® e um
professor licenciado pelo Team Brasil®é tudo o que vocé precisa.

Sem obrigatoriedade de pagamento de taxas ou licencas e sem aquisi¢io de
receitas prontas, sua academia, através de um professor autorizado, com uma
linguagem propria, vai criar um diferencial de trabalho, baseado em eficiéncia e
seguranga. Isso fara sua academia se distinguir das outras. Este é o segredo para
retengdo de seus alunos,ou seja, criatividade e qualidade.

Nosso objetivo com as bikes Spinner”e com o Programa Spinning®é ver vocé se
tornar parte do grupo de mais de 25.000 academias de sucesso no mundo,
oferencedo aulas com muita liberdade e rigidos padrdes de seguranga.

Somente a equipe de mais de 120.000 Spinning” Professionals pode fazer isso
acontecer: desafiar, motivar e inspirar seus alunos. Qual seu primeiro passo nesta
direcdo? visite nossos sites: www.jgspinning.com.br e www.spinning.com

SPIN®, Spinning*, Spinner” e o logo Spinning, séo marcas registradas da Mad Dogg Atheletics, Inc

SPINNING

R’ heﬂo Distrbuidor exclusivo < S
FiT NEgSS EQUIPMENT @TARTnﬂQ. SPINNING

Fabrica: Rua Itacuruca, 568 * Jd. Aeroporto ® Campinas/SP e Brasil CEP 13056-094 e Fone: (19) 3766-7600 ® www.righetto.com.br ® righetto@righetto.com.br
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Treinar

Jorge Gongalves

é consultor no
mercado de esportes
e fitness

. | Professor da pds gra-
duagao da UNIFMU (Séo Paulo), di-
rige palestras e cursos em varios
eventos do setor.

Saiba mais sobre ele e seu trabalho
no site www.jorgegonsalves.com.br
ou envie um e-mail para
jgjorgegoncalves@uol.com.br

adecer a vocg, leitor

desta coluna, pois tenho
recebido congratulagdes e
manifestacdes de carinho por
todos os lugares onde tenho
tido o prazer de trabalhar, em
todo o Brasil. A cada “bate-

I nicialmente, quero agr-

papo”, aumenta minha vonta-

de de continuar escrevendo
sobre estes temas que venho
desenvolvendo neste espaco,
ha, aproximadamente, trés
anos.

O ser humano tem o habito
de fazer sempre o0 que da me-
nos trabalho. Nao importa se
somos pré-ativos ou ndo, por
natureza sempre tendemos a

“zona de conforto”, como se tivéssemos um “chip” pro-
grama-do para fazer o mesmo que fizemos
ontem.Modificar o comportamento e fazer de forma di-
ferente gera uma enorme resisténcia.Ha alguns meses
ouvi uma musica que tinha o refrdo: “Treinar para qué,
se eu ja sei o que fazer”... Infelizmente, esta frase é a
que boa parte dos profissionais de nosso mercado uti-
liza. Tenho empenhado-me em convencer as pessoas
que me dao a honra de sua atencao de que podemos
ser cada vez melhores e mais eficientes, se treinarmos
constantemente, buscando mais e mais conhecimento
a cada dia. Como em todos os meus artigos, tento de-
monstrar que o importante ndo é soé relatar o problema,
e, sim, apresentar solugdes; ai vao algumas sugestoes
de como tenho tratado o tema TREINAMENTO:

1°. Minha proposta € que vocé fagca e compartilhe
com seus amigos ou seus colaboradores: prepare
para o proximo semestre um “M. D.” (metas de de-
senvolvimento), entregue a cada um, uma pequena
folha com uma pergunta e espacgo para trés respos-
tas:

A) Quais sao suas “Metas de Desenvolvimento”
para o proximo semestre? B)Escreva quando e como
vai executar cada etapa deste desenvolvimento.

C) Coloque datas de inicio e finalizacdo de cada
‘atividade.

22. Monte um programa de treinamento para sua
academia, fixe uma data (por exemplo: todos os pri-
meiros sabados de cada més) e faca uma progra-

= ERGOTECH

UNINDO TECNOLOGIAS PARA SAUDE

,\\

ERGOTECH CORREIAS TECNICAS LTDA.-R.Tacito Loschiavo,149Jd.Modelo -Amparo-SP Cep-13905-650
Fone/Fax:19 3807 7402 E-mail:vasconcellos.cia@hotmail.com.br-www._lonasergotech.com.br




macéao de cursos. N&o coloque obstacu-
los, viabilize cada encontro trazendo pes-
soas que possam contribuir com desen-
volvimento de todo o time: profissionais
da educagéo fisica e areas correlatas,
mas também de outras areas de conhe-
cimento, como publicitarios, administra-
dores, atores, enfim, ndo se limite a tra-
zer somente pessoas que tenham conhe-
cimento no fitness.

Torne este programa uma marca regis-
trada de sua academia.

32. Coloque em pratica a “RAPIDINHA”
(n&o, a proposta n&o é sexual...). Promo-
va encontros de seus colaboradores dia-
riamente, fomente o interesse de todos
da organizacdo em encontrar solugées
para os pequenos problemas do dia-a-dia.
Funciona assim: se observar uma situa-
cao para a qual ndo tem a resposta, con-
vide dois ou trés profissionais para, de
forma rapida, naquele momento do acon-
tecimento, trocar informacdes e chegar a
uma solucdo conjunta. Esta iniciativa
pode ser de qualquer pessoa dentro da
academia. Este encontro de inteligénci-
as nao pode ultrapassar 5 ou 10 minutos.

42. Coloque em funcionamento um gru-
po de estudos: proponha a seu time que
se encontre em um determinado dia e ho-

rario, semanalmente, para debater e de-
senvolver novas aulas, novas atividades
extras para os clientes, como passeios de
bike, caminhadas e corridas.

5% Ponha em funcionamento um pro-
grama de capacitag¢éo e reciclagem: incen-
tive seus amigos e colaboradores a estu-
dar, buscando novos cursos de pos-gra-
duacgéo e de extensao. Vocé que é gestor
de academia, viabilize, financeiramente,
por exemplo, disponibilizando a antecipa-
¢éo de parte do 13° salario, para que seu
time possa pagar estes cursos. Nao pa-
gue integralmente, faca com que cada co-
laborador possa investir em seu conheci-
mento e em si mesmo. Isso fara com que
o aprendizado tenha muito mais valor.

6. Promova cursos para estagiarios da
educacéo fisica e pega a seus professo-
res que os dirijam. A melhor forma de
aprender é ensinar, pois para se prepa-
rar, eles deverao estudar mais.

72. Encontros semanais para debater
textos e livros: n&o faca encontros longos,
uma hora para ouvir o texto e debater idéi-
as e opinides sobre o material é o sufici-
ente. Insista em tais encontros, ndo deixe
cair no esquecimento. Lembre-se: a per-
sisténcia e a perseveranga acompanham
0s vencedores.

Treinar é fundamental, quanto mais, melhor.
O sucesso esta diretamente ligado a
competéncia. Desenvolva intelectualmente cada

membro do seu time, pois, crescendo as
pessoas, com certeza sua academia vai crescer.

Este livro vai mudar sua forma de conduzir sua academia.
1. Gestao da academia

2. Conquista de novos clientes

3. Como manter seus clientes leais
Sao algumas das respostas que vocé vai encontrar.

Adquira o seu exemplar pelos telefones
(11) 3822-2275 | 3828-0473
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Marynés Pereira
J (11) 5087-8872

www.providersolutions.com.br
marynes@providersolutions.com.br

Como vai a sua carreira?
E os seus negocios?
Vocé sabe onde estara
daqui a 5 anos?

Tem um plano B?

Esta preparado para as
mudangas?

Vocé esta em que ciclo
da sua carreira?

stas e outras per-

guntas fica sem-

pre sem resposta,
na maioria dos casos, numa con-
firmacao de que a cultura em que
estamos inseridos ainda preser-
va o conceito de que nao adian-
ta planejar, ndo podemos prever
o futuro, se & que ele vai existir.
Planos realizados e que fracas-
saram reforgam mais ainda esta
falta de perspectiva.

Mas agora, a realidade & ou-
tra. Mesmo que muitos “ mensa-
geiros do apocalipse” digam que
as coisas estdo piores, nao po-
demos dizer que nossa economia
nédo esta estavel. Este percurso
de estabilidade ja nos acompa-
nha por 10 anos, e muitos ainda
ndo se acostumaram a elaborar
planos. Muitas pessoas, ainda,

nem perceberam que v&o durar
muito mais do que 60 anos. E o
que fazer até os 90?77 Onde es-
tarei, como serao minhas aulas
guando eu estiver com 45 anos?

Enquanto o mercado corpora-
tivo preocupa-se com as tendén-
cias, com um olho no futuro, in-
sistimos, quase como avestruzes
aviver o presente negando a exis-
téncia de um futuro iminente, pos-
sivel e recheado de mudancgas e
coisas novas gque sequer poderi-
amos ter imaginado.

Enquanto muitas empresas
adotam o cliente como o mais
importante, constatamos que ain-
da existem academias cujos co-
laboradores estdo mais preocu-
pados em agradar o chefe, cujo
humor oscila a cada 5 segundos.
E 0 que chamo de chefe Dinos-
saurus Bufantis (bragos curtos, e
que fica com o rosto vermelho e
bufando a toda hora como se fos-
se um vulcao).

Quantos sdo os professores
gue me procuram com a seguin-
te duvida: virei coordenador ...e
agora, o que eu fago? Totalmente
despreparados para a fungéo que
nao os deveria ter pegado de sur-
presa, uma vez gque este é o ciclo
natural das profissdes, ou pelo
menos deveria ser...ja que a pro-
fissao de professor de academia,
especificamente os da area de
Fitness, tem um ciclo de vida
muito curto e observamos que
muitos, aos 35 anos, estdo se
questionando se & isso mesmo
que querem fazer. E o vazio apa-
rece quando olham para tras e
pensam que deveriam ter, aos 25
anos, comegado a preparar o fu-

turo, pensando em cursos de ad-
ministragdo, de Marketing, de
Recursos Humanos, ou outras
areas, cuja longevidade profissi-
onal seja maior do que a de pro-
fessor de academias. Isso nao
quer dizer que o professor nao
consiga ou ndo possa continuar
em sua area mesmo apos os 40,
50 anos, mas, conhecendo o
mercado, a remuneragéao € cus-
tos, fica dificil imaginar que um
profissional que tenha pelo me-
nos uns 20 anos de carreira es-
teja satisfeito com sua remune-
ragéo atual, se ele exerce exclu-
sivamente a atividade de profes-
sor de academia.

Durante o boom das acade-
mias na década de 90, reinamos
em bergo espléndido, tranqtilos
de nossa posigdo com clientes
entrando aos milhares nas aca-
demias e professores dando au-
las com salas lotadas.

As academias ganhavam
muito dinheiro, e, os professores,
também.

Os anos passaram, a deman-
da de clientes ndo aumentou
(ainda bem que ndo reduziu!ll),
mas aumentou o nimero de aca-
demias por regigo. Resultado??
Todos estdo dividindo a mesma
fatia do bolo, isto &, um cliente,
hoje, é disputado por, no minimo,
10 academias.

Esta matéria
continuara na
edicao de n°23




Participe do Forum Sports Business
Business & Network, e além de reciclar seu
conhecimento de Gestéo, vocé ainda participara
das seguintes discussoes:

1) ECAD

Com a participagao do Deputado Federal Gilberto Nascimento,
assinaremos o manifesto em prol da

moralizagéo da arrecadagao e distribuigdo do

Direito Autoral.

06 de julho de 2006, as 18h00.

2) Simples

Luigi Nesi (Presidente da Confederagdo Nacional de Servigos)
ira relatar o tramite da Lei Geral da Pequena e Micro Empresas
que garantira, definitivamente, o SIMPLES as Academias.

* Participagao especial de Guilherme Afif Domingues*
(Presidente da Associagao Comercial de Sao Paulo e ex-
Deputado Federal).

06 de julho de 2006, as 19h00.

APOIO:

Sindicato das
Academlas

3) Terceirizagdo em Clubes

O SEEAATESP e a CBC - Confederagdo
Brasileira de Clubes - estdo elaborando
propostas para tratar das bases da
terceirizagdo das academias nos clubes. Esta
discussao é favoravel em fungdo da melhoria
da qualidade no atendimento ao cliente §
freqlientador do Fitness em clubes. E para as
academias, abre-se um novo campo de Gilperto Bertevello
trabalho. Presidente do SEEAATESP
07 de julho de 2006, as 14h00.

APOIO: PATROCINIO:

CBF L2FeFrimess

ONFEDERACAD
mn ILEIRA DE CLUBES

ABRIESP

Pavilhdo Amarelo - Expo
Av. Otto Baumgart, 1000 - Vila (

REVISTA

" EMPRESARIO

4)Projeto contra o Sedentarismo

A Sociedade Paulista de Medicina do Esporte
e a ASMEL (Associacdo dos Secretarios
Municipais de Esporte e Lazer) estdo
elaborando um projeto contra o Sedentarismo,
utilizando as academias e os clubes como
certificadores para a populagdo comprovar a
atividade fisica, gerando uma redugéo de

prego no plano de salde do praticante. Julio Filgueira
07 de julho de 2006, as 14h00. Presidente da Asmel
APol0: g
o ‘ b,
' -
\. ! C
A AS" e’ !
SPAMDE
2006

5)Incentivos Fiscais para as Academias

O Ministério do Esporte esta preparando, a exemplo dos clubes e
escolas, um projeto de incentivo fiscal as academias que
receberem atletas militantes no esporte de alto rendimento. Esta
acao sera apresentada aos proprietarios de academia. Palestra
com o Secretario Nacional de Esporte de Alto Rendimento, André
Arantes.

6 de julho de 2006, as 14h00.

APOIO:

Ministério ! :

do Esporte wm rais oe 0%
GOVERNO FEDEIAL

Também iniciaremos a terceirizagdo em
condominios através do SECOVI-SP.

*Palestrante a confirmar.
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Academia para Mulheres

A Fly System Express traz para o Brasil um sucesso
de fitness norte-americano voltado para a mulher. Seu FI g Sgs tem

diferencial € um treinamento de 30 min em um

conjunto de equipamentos pressurizados de baixo

impacto e de alta tecnologia projetados para

a biomecanica feminina.

Faca parte dessa idéia!

Seja vocé também um franqueado. Y

Em breve contaremos com 02 unidades em Brasilia Academia para mulheres
e 01 em Goiania.

Visite nosso site e saiba mais: www.flysystem.com.br
(61) 3556-9383

L] L] Ll Ll L] L] L L] L L L L] L L ] L4 L]

LINHA SMART

“Design, funcionalidade, preco atraente, qualidade, resisténcia e bele-
za".

Esse conceito vem agregar uma nova opgao de produtos Cybergym,
fabrica com alta tecnologia e qualidade ja comprovada em sua linha
principal. S8o equipamentos onde design proporciona equilibrio entre
as formas para a otimizagdo total dos exercicios. Inteligéncia, ergonomia
e eficiéncia. A melhor relagdo custo X beneficio.

Isso é ser smart.

Vendas: 55(11) 6989-6299

www.cybergym.com.br - e-mail: contato@cybergym.com.br

OPORTUNIDADE DE NEGOCI

INNER, consultoria especializada no mercado de fitness esta
A em busca de empresarios do setor que tenham interesse
em vender ou negociar sua academia
Os requisitos minimos para os interessados sdo: minimo de 800
m?2, bom nivel de conservacéo e localizadas em S&o Paulo capi-
tal.

INNER Os interessados deveram

SOLUGAES EM FITNESS innergp@innergp.com.br

www.innergp.com.br

enviar e-mail para

Informando:

- modalidades, nimeros de alunos atual, capacidade de alunos,
ticket médio;

- localizagao e valor de aluguel;

- valores envolvidos na venda ( caso haja passivo informado );
- motivos para o interesse na negociagao;




A Assoclagao lf

7 DE JULHO DE 2006 - Pavilhdao Amarelo - Expo Center Norte Av. Otto Baumgart, 1000 - Vila Guilherme f

INDUSTRIA ESPORTIVA

Aos fabricantes de acessdrios e equipamentos, a Sports Business
desenvolvera o Férum da Industria Esportiva.

Venha discutir e exigir a melhoria de impostos. Venha conhecer as regras
das licitagbes publicas e saber sobre a exportagdo de materiais e
equipamentos esportivos!

Além disto, a interagdo com o SECOVI-SP (Sindicato da Habitagdo), no
que se refere & areas de lazer, agregara a Construgéo Civil, incluindo os
fabricantes de bombas, caldeiras, filtros, equipamentos e inimeros
prestadores de servigo.

A)Redugéao de ICMS para 12% para a indUstria do esporte e fitness.
7 dejulho de 2006, das 9h00 as 10h00.

B) Licitagdes Publicas - Serdo propostas prioridades ao programa
Segundo Tempo, implantado nas escolas da rede Publica pelo Governo
Federal, que atende mais de um milhdo de criangas. Academias,
acessorios e material esportivo também estao incluidos em fungdo da
interagdo com as Secretarias de Esporte, para elaboragdo das normas
deste convénio. Participagéo Julio Filgueira (Presidente da ASMEL).

07 de julho de 2006, das 10h00 as 11h00.

REALIZAGAO: s Nﬂ
aulista

spom & Flmess ¥ ASSOCIAGAO BRASILEIRA

DA INDUSTRIA DO ESPORTE

C) Exportagao - AAPEX-Brasil vem incentivando a industria nacional a
participar de feiras no exterior a titulo de investimentos, subsidiando a
exportagdo. Serd apresentada a Agdo ISPO que teve 80% dos custos
pagos pela APEX-Brasil. O Banco do Brasil também mostrarad a
industria nacional seu incentivo a exportagao.

07 de julho de 2006, das 11h00 as 12h00.

D) O SECOVI-SP e os escopos para a industria da Construgao Civil que

reumrao |ncorporadoras arquuletos e engenhea 0stA agéo, que tem o
S es do segmento,

ALEMANHA =

CONSULTE: EQUIPAMENTOS SEMI-NOVOS REVISADOS E COMPLETA LINHA DE ACESSORIOS|

fones: (11) 3733-2500 / 3733-2200

REPRESENTANTE EXCLUSIVO = |
www.sportmix.com.br 7
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PROF. ESP. RODRIGO
MARTINS CINTRA
CREF-SP 005762/G

Graduado em Ed.Fisica e
Desportos — UFJFIMG

Pés graduado em Adm. e Mkt. Esportivo -
UGF/SP

Gestor — Academia Bio Sports/SP

Arbitro de Futebol profissional — CBF/ FPF

isso ai pessoal, exatamente

no periodo em que natural-

mente as academias costu-
mam ter quedas acentuadas na fre-
qUéncia e consequientemente na
receita mensal, que é a aproxima-
¢ao do inverno, recebemos um au-
xilio “milagroso” para contermos a
desisténcia deste periodo, facilitan-
do a retengdo de nossos alunos em
nosso estabelecimento, seja ele
academia, clube recreativo ou simi-
lar. E a Copa do mundo de futebol!

De quatro em quatro anos, nos-
so inverno se torna um chamariz
para pessoas que curtem o espor-
te, uma vez que podemos utilizar
desse mega evento, a Copa, pra
tragarmos estratégias de retencéo,
adesdo e até mesmo de socializa-
¢do, como a transmissao dos jogos
do Brasil na academia.

E notério que com a passagem
do outono e a chegada o inverno,
as pessoas fiqguem com preguiga de
treinar, de ir a academia, um clima
de desanimo tende a dominar o
ambiente. Mas € nesta hora que
temos que mostrar para que é que
nos existimos enquanto empresa de
fitness & welness. Principalmente
do ponto de vista do “welness”,
bem-estar, & que devemos enfatizar
nossos esforgos promocionais e de
organizadores de eventos neste
periodo do ano. Devemos aumen-

tar as promogdes, a gama de atividades, promover eventos associados a
grande festa do futebol, focar o aluno incessantemente em seu aspecto
global, muito além do treino, buscando o lado socio-afetivo que € o que o
mantera na academia apds uma boa estratégia de marketing.

Partindo do principio que as academias vivem um ambiente salutar,
este € o momento de se organizar para os professores assistam aos jo-
gos do Brasil com seus alunos, ou muito mais... O ideal € a propria acade-
mia estar preparada pra sediar uma torcida organizada nos jogos, com
lanchonete, cadeiras, mesas, teldes, som ambiente, televisdes de 29",
34", ou até mesmo 42". Esse é o momento do proprietario “tirar o escor-
pido do bolso”, ou seja investir, para que seu aluno sinta vontade de as-
sistir os jogos com os amigos da academia. Conquistado no primeiro jogo
por um evento legal, bem organizado e empolgante, vocé tera esse aluno
por todo o inverno. E muito mais, esse aluno que vai aos jogos na acade-
mia (ou num lugar escolhido pela diregdo caso ndo caiba um publico ra-
zoavel na academia) levara também sua familia e seus amigos, fazendo
desse momento um excelente momento de novas matriculas. Mas nao
caia na tentagdo de montar um balc&o de inscri¢des ou algo parecido em
dia de jogo. Procure apenas registrar a presenga desses possiveis candi-
datos & alunos por meio de convite com os dados da pessoa ou sorteio de
brindes nos intervalos dos jogos com preenchimento de cupons. Dessa
forma, vocé gestor da academia marcara um golago de placa fazendo de
um momento aparentemente de fuga dos alunos, em um momento de
aproximagao de alunos, parentes, ex-alunos, amigos...

Algumas dicas sdo fundamentais para este tipo de vento, como:
- Evite bebidas alcodlicas, principalmente se o evento for dentro da
academia, ou ainda se a academia for reabrir apds os jogos;

- Procure enfeitar o ambiente da transmissao dos jogos;

- Teste tudo horas antes do evento para ndo ser surpreendido com
imprevistos;

- Organize seu time para receber os convidados;

- Faca convites para ter nogdo de quantas pessoas participardo do evento;
- Pense se estiver chovendo no dia, se tiver escolhido local aberto;

- Caso utilizem fogos de artificio, planeje bem, pois 0s mesmos s&do
perigosos e devem ficar bem longe dos participantes;

- Caso terceirize o bar, se certifique do que sera vendido e se é compa-
tivel com a filosofia da academia;

- Oriente os funcionarios que trabalhardo apods os jogos para ndo inge-
rirem bebidas alcodlicas;

- E é claro, planeje muito bem antes para que tudo transcorra bem e
todos aproveitem este grande momento de congragamento.

Lembre-se de como todo grande evento, a copa do mundo é
um atrativo excepcional por possuir marcas agregadas (FIFA,
CBF, marcas esportivas, entre outros), e por mais que facgamos
camisas, gravuras, cartazes e panfletos, que sdo fundamen-

tais, devemos nos atentar que sdo marcas registradas e que
devem ser tratadas como tal em suas reproducées publicas.
Bons jogos, que venha o “hexa” e que saibamos aproveitar
esse grande momento!
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aulinho nascera sau-

davel. Desde garoto

mostrou-se esperto e
vivaz, mas um acidente la pelos vin-
te e poucos anos, tirou a sua viséo
e o pobre Paulo ficou cego.

A vida, que a principio lhe era
relativamente facil, comegou a ficar
bem dificil. Privado da vis&o ja ndo
sabia como iria trabalhar e como le-
varia a vida & frente. Com os pais
muito velhos e sem familia, ndo lhe
restou outra alternativa a n&o ser a
de esmolar em busca da sobrevi-
véncia. Sem visdo, transformar-se
em um pedinte, forma que encon-
trou para lutar pelos seus.

Um dia, passava pela rua um
senhor muito distinto, de nome
Emerson, que se apiedou da sua
situagdo e, ao entregar-lhe uma
moeda, perguntou:

- Vocé nasceu cego, meu filho?

- Nao senhor. Fiquei assim por
conta de um acidente.

- Vocé gostaria de enxergar no-
vamente, se é que é possivel?

- Quem me dera, meu amigo.
Nado sabes o quanto eu quero en-
xergar.

- Pois eu sou um Oftalmologis-
ta e quero examina-lo. Se for pos-
sivel e algum meio houver, eu o aju-
darei e se Deus quiser, voltaras a
ver.

- Agradeg¢o muito meu senhor,
mas o médico que me examinou
disse que jamais eu poderei recu-
perar a Vvisao.

- Mesmo assim, eu quero exa-
mina-lo. Vocé me permite?

Como nao havia nada a perder,
o rapaz resolveu atender o médico
e foi com ele até o seu consultério.
Apds alguma conversa e exames
preliminares, outros mais apropria-
dos foram solicitados e custeados
pelo médico e pela sua clinica. Uma
bateria de testes e exames que can-
saram e incomodaram muito do
pobre Paulo, mas para sua felicida-
de, concluiu-se que haveria uma re-
mota possibilidade de éxito.

Acontece que o jovem Paulo
estava nas maos de um dos maio-
res cirurgides de olhos do mundo.
Alguém que conhecia a visao e o
funcionamento do globo ocular,
como poucos. O Dr Emerson era
conhecido e respeitado por toda a
classe médica nos quatro cantos do
planeta. Um génio, para muitos.

E, em poucos dias, a operagéo
foi feita.

De olhos vendados, Paulo so-
fria de ansiedade na expectativa do
que iria acontecer quando tirasse a
bandagem.

Passados os dias necessarios
a recuperagdo, as ataduras foram
retiradas e a visdo do Paulo estava
turva, distorcida e sentia dores nos
olhos, mas o pobre estava enxer-
gando.

Para espanto dos presentes e
principalmente para o Dr Emerson,
ao invés de alegrar-se e agradecer,
Paulo comegou a lamentar-se di-
zendo que nao dera certo, a opera-
¢ao, e que a sua visdo, embora re-
cuperada, jamais seria a mesma de
antes ele estaria fadado ao descon-
forto para o resto da vida.

De nada adiantou o Dr Emer-
son explicar que o processo de re-
cuperagdo era lento e trabalhoso.

www.biopnl.com.br
bertevello@uol.com.br

Que o pior que podia acontecer era
o Paulo ficar como estava e que ja
houvera lucro, afinal, estava enxer-
gando novamente. Que havia ne-
cessidade de calma para que o efei-
to de remédio, que deveria tomar
por um tempo viria a melhorar a sua
visdo. Sem dar ouvidos ao médico,
Paulo abandonou o tratamento. De-
sapareceu da clinica e nem os
colirios levou.

Passados alguns meses da
operagdo, o Dr Emerson passando
por uma rua da cidade, viu o jovem
Paulo em uma esquina. De chapéu
na mao, 6culos escuros e voz cho-
rosa, esmolava:

- Uma esmola ao ceguinho,
pelo amor de Deus.

O médico aproximou-se, colo-
cou uma moeda no chapéu do Pau-
lo e disse, ao pé do ouvido.

- Que Deus se apiede da sua
alma. O pior cego é aquele que nédo
quer ver.

Assim, as vezes, agimos na
empresa.

Recusamo-nos a lutar.

Recusamo-nos a trabalhar um pou-
co mais. Recusamo-nos a enfren-
tar os problemas, abdicando de um
falso conforto em prol de uma con-
quista maior, em beneficio do gru-
po. Recusamo-nos a enxergar. @
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Um opcao poderosa para captagao e re-
tencao de clientes

O ciclismo indoor invadiu as academias no Brasil, mostrando
ser uma modalidade que veio para ficar e tornando-se um dos

centros de retencao de clientes e um bom investimento.

inicio dos anos 90 foi um
importante marco para
o fitness mundial, carac-

terizando-se por uma época de de-
mocratizacdo da atividade fisica nas
academias, até entao elitizada devi-
do ao alto grau de complexidade que
se tinha, principalmente em aulas co-
letivas.

Para tanto, houve uma busca por
atividades que simulassem situagoes
cotidianas, trazendo para o ambien-
te indoor das academias algumas tec-
nicas desenvolvidas para atletas, que
pudessem ser praticadas pelo indivi-
duo comum. Nessa onda, o ciclismo
indoor foi uma das modalidades que
surgiu nessa década e ganhou for-
¢a, fazendo adeptos em todo o mun-
do.

“Ao contrario do que se imagina,
o ciclismo indoor nao foi uma evolu-
¢ao da bicicleta ergométrica, téo pou-
co utilizada em detrimento da estei-
ra. Na verdade, essa atividade foi a
popularizagdo do treino de atletas de
ciclismo que, para se prepararem em
dias com condigdes climaticas adver-
sas, utilizavam o ‘rolo’ para manter
suas bicicletas estacionarias”, co-
menta Christian Munaier, gerente de
Relacionamentos, consultor GFM e
treinador PRO da Body Systems.

Por outro lado, como toda ativi-
dade nova que envolve a aquisi¢ao
de equipamentos, no inicio, muitos
empresarios tinham receio de que
nao passasse de um modismo, ques-

tionando se valeria mesmo a pena in-
vestir na compra de bicicletas e na for-
magéo de professores.

O fato & que ao longo dos anos, o
ciclismo indoor foi invadindo as acade-
mias, inclusive no Brasil, mostrando ser
uma modalidade que veio para ficar e
tornando-se um dos centros de reten-
¢ao de clientes e um bom investimen-
to.

“Nos Ultimos
quatro  anos,
acredito que seja
o segmento que
mais cresceu
dentro do merca-
do do fitness. No
Brasil, a pratica
tornou-se popu-
lar a partir de
2000, sendo in-
clusive um dife-
rencial no mo-
mento do aluno
optar entre uma
academia e ou-
tra. Desde entdo
investimos forte-
mente neste ni-

cho, no desenvolvimento e no aperfei-
goamento dos produtos. Com base na
evolugdo de nossas vendas, podemos
dizer que se trata de um setor que cres-
ce mais de 20% ao ano, sendo uma mo-
dalidade mais difundida nos estados de
Szo Paulo, Rio de Janeiro e Brasilia,
mas outras regides, como Norte e Nor-
deste, a evolugdo desse mercado tam-
bém vem surpreendendo”, comenta ex-

Academia Monday

plica Roberto Carlos Mamede
Abdala, diretor da Pro-fitness.

Atuando ha dez anos nesse
setor, a Pro-fitness se dedica ha
quatro anos ao desenvolvimento
de bikes indoor. “O mercado naci-
onal carecia de produtos mais ro-
bustos, duraveis e equivalentes
aos importados, que até entéo do-
minavam 90% desse segmento.

Hoje, fabricamos
trés modelos de
bikes: Durable,
Silver e Rubber.
Sao equipamentos
ergonomicamente
e mecanicamente
iguais. O diferenci-
al esta na pintura e
no revestimento do
quadro de cada
modelo. Em 2003,
desenvolvemos o
quadro revestido
(emborrachado),
além de oferecer
todas as carena-
gens em fibra de
vidro, que pés fim
ao maior de todos os problemas
apresentados por este tipo de
equipamento: a pequena vida util
devido a altissima corrosdo oca-
sionada pelo suor dos pratican-
tes”, acrescenta Roberto.

Junior Fernandes, gerente co-
mercial da Lion Fitness, também
concorda que se trata de um seg-
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mento gue vem se mostrando mais
aquecido neste ano, mas que ainda
apresenta grande potencial para ser
trabalhado.

Segundo o gerente, em relagéo ao
desenvolvimento das bikes, uma das
principais preocupagdes ao longo dos
anos foi em relagdo aos quesitos se-
guranca e conforto para o usuario, Vi-
sando evitar quaisquer tipos de le-
soes para os alunos ou acidentes du-
rante as aulas.

Atualmente, a Lion Fitness ofere-
ce dois modelos de bicicletas para
esta modalidade, sendo produtos com
a mesma biomecanica, diferencian-
do-se em acabamentos e acessorios,
mas atendendo a publicos de niveis
distintos.

De fabricagéo totalmente nacio-
nal, as bicicletas profissionais da Lion
Fitness possuem pés-de-vela em ago
macigo, disco de inércia usinado em
ago macigo com 25 kg, sistema de
transmissao, utilizando corrente in-
dustrial com capacidade de trag&o ate
612 kg, coroa em ago carbono feitas
em corte laser, movimento central
com rolamento blindado DDU de pri-
meira linha, pedais em ago com
fixador para pés, sistemade freio com
ajuste e facil frenagem, pé nivelador,
pintura eletrostatica a p6 com pre-tra-
tamento quimico de superficie e cin-
co banhos por imersdo, rodas para
facilitar o transporte entre outras ca-
racteristicas.

“Este & um segmento dentro do
mercado de fitness de absoluto su-
cesso, pois é uma das modalidades
mais procuradas nas academias.
Com o aumento da oferta de mode-
los de diferentes faixas de prego, é
cada vez maior o interesse e aquisi-
¢éo de bikes indoor, néo s6 pelas
grandes, mas também por academi-
as de pequeno e médio porte”, res-
salta Marcelo Lima, supervisor de
Marketing da Wellness Equipment
Center.

Para ele, cada vez mais 0 mercado
vem desenvolvendo bikes mais resis-
tentes a corroséo. “Os equipamentos
tém evoluido, apresentando pinturas
especiais (a zinco no modelo Schwinn
Evolution, por exemplo) e alguns mo-
delos totalmente de inox (Wellness SS).
Além disso, as bikes que
comercializamos permitem uma aula
muito similar em relagao ao ciclismo de
rua, utilizando componentes como o pé
de vela, ajustes de banco e guidao e
comando central superdimensionado,
como os modelos downhill, tornando-
as mais resistentes do que as bikes uti-
lizadas em rua’, esclarece.

Hoje, a Wellness conta com a re-
presentagéo exclusiva da Schwinn, uma
das marcas lideres mundiais em ven-
das de bikes indoor, oferecendo quatro
modelos diferentes (Evolution SR,
Evolution PRO, IC Elite e IC Pro). “Ain-
da oferecemos mais trés modelos com
a marca Wellness (Wellness SS,
Wellness Pro e Wellness Comp), alem
da opgdo de  bikes Schwinn
recondicionadas e usadas. Todas sdo
importadas com exclusividade pela
Wellness, mas ja estudamos a nacio-
nalizagdo destes produtos atraves da
terceirizagéo de fabricagéo com a indlis-
tria brasileira de fitness. Nossos precos
variam de R$ 1.850,00 a R$ 5.750,00 e
oferecemos ainda bikes Schwinn
recondicionadas a partir de R$
1.740,00", revela Marcelo Lima.

Para fidelizar seus clientes, a
Wellness também desenvolveu uma
oferta de servigos exclusivos atraves do
Clube Schwinn. Comprando bikes
Schwinn, o cliente tem diversas vanta-
gens como diversidade de modelos
para a escolha, recompra garantida, fi-
nanciamento direto, contratos de ma-
nutencdo preventiva, opgdes de garan-
tia estendida, padronizagao das aulas
(incluso uniformes Schwinn) e, princi-
palmente, o programa Schwinn Cycling
que fornece um treinamento altamente
especializado aos professores da mo-
dalidade, ndo cobrando mensalidade
das academias para sua utilizago. No
programa sao oferecidos desde a

certificagéo internacional (base do trei-
namento) até cursos de educagao con-
tinuada (especializages).

Varlas opgoes

Outra empresa que vem investin-
do no segmento de ciclismo indoor &
a Vector, que comercializa hoje trés
modelos de bicicletas importadas
com pregos para atender a academi-
as de diferentes portes.

“Nosso modelo mais simples, a
Vector Club, ja oferece acessorios e
regulagens que normalmente nas ou-
tras bikes importadas nao s&o dispo-
niveis, por um prego de R$ 1.900,00.
No modelo intermediario, a Vector
Pro, a bike ja vem na cor prata e com
pedal duplo, além de oferecer
regulagens milimétricas de ajuste do
banco, por um-valor de R$ 2.320,00.
E nosso modelo Top, usada em aca-
demias de grande porte, a Vector Eli-
te, também na cor prata, vem com
carenagem de protegdo no sistema
de freio e detalhes na roda e no gui-
dao na cor vermelha, além de um sis-
tema inovador em aluminio de
regulagem milimétrica do banco, por
um valor de R$ 2.648,00. A Vector
também envia qualquer peca da bike,
em garantia ou ndo, em até 24 horas
para o clifreio, que nao s&o, geral-
mente, disponiveis em outras bikes
importadas pelo valor basico”, com-
pleta o diretor.

Manutengao

Nzo restam duvidas de que hoje
¢ utilizada tecnologia de ponta no de-
senvolvimento das bicicletas, provan-
do que o ciclismo indoornéo € somen-
te um modismo. “A tendéncia desse
mercado no Brasil sempre foi de cres-
cimento. Trata-se de um segmento
que sempre superou as expectativas”,
garante Admilson Braz de Araujo, di-
retor da Freelife, empresa que ofere-
ce uma linha de bikes fabricadas no
Brasil com pegas importadas, que
custam em média entre R$ 1.690,00
a R$ 2.500,00.
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De fato, o mercado brasileiro ofe-
rece muitas opgdes de equipamen-
tos para as academias que desejam
investir nessa modalidade. Mas além
da escolha de bicicletas de boa qua-
lidade, os empresarios precisam sa-
ber que, assim como outros apare-
Ihos na academia, séo equipamen-
tos que exigem manutenc¢ao constan-
te.

“Na verdade, a questao da ma-
nutengéo é o ‘calcanhar de Aquiles’
dos empresarios de fitness. A aquisi-
¢do das bicicletas deve respeitar as
condi¢des de investimento da acade-
mia e ndo a vontade do seu proprie-
tario. Tenho me deparado com aca-
demias que investiram muito mais do
que suas possibilidades e tiveram
prejuizos. Se o budget for mais
restritivo, deve-se optar por bikes ro-
bustas e com representantes proxi-
mos, com um histérico de bom aten-
dimento e manuten¢do. E a manu-
tencao preventiva é uma apdlice de
seguro. Nao ha nada que irrite mais
o aluno de ciclismo indoor do que um
papelzinho escrito ‘em manutengao’
na bicicleta favorita”, lembra o con-
sultor Christian Munaier.

Em relagdo @ manutengéo, a mai-
oria dos fabricantes possui estrutura
preparada para atender os clientes
com exceléncia. “Na realidade, devi-
do ao excessivo niumero de aulas, as
bicicletas necessitam de manutengéo
preventiva, ou seja, tem-se de sema-
nalmente passar por uma revisao
que, na realidade, & muito simples e
rapida e qualquer pessoa treinada
podera efetuar. A Pro-fitness possui
uma rede de tecnicos nos mercados
atendidos, mas oferece tambem
como opgao o treinamento na pro-
pria fabrica a qualquer pessoa
indicada pelo cliente para que o mes-
mo possa realizar esta manutengéo
a custo zero”, explica Roberto Carlos.

Ja Janior Fernandes, da Lion
Fitness, explica que se a bicicleta for
de boa qualidade & um produto que
possui baixo indice de manutengéo
corretiva. A empresa também man-
tém uma rede de assistentes técni-
cos autorizados em todo territério na-
cional para realizar a manutencao
nos clientes.

Da mesma forma, a Wellness ofe-
rece todo suporte necessario ao cli-
ente, afraves de uma assisténcia téc-
nica com profissionais treinados pela
Schwinn, com sede propria em Sdo

Paulo e Rio de Janeiro (fora desses
estados, a manutencgéo é terceirizada),
e mantém estoque de pecas de reposi-
¢do com pronta entrega. “Além disso,
temos contratos de manutencao pre-
ventiva que aumenta a vida util das
bikes e minimiza as despesas da aca-
demia”, acrescenta Marcelo.

Murilo, da Vector, lembra que na
escolha da marca da bike, é fundamen-
tal que o empresario opte por um pro-
duto de bom prego, mas que apresente
qualidade e, principalmente, durabilida-
de. “O valor das pecas de reposicéo séo
também uma questéo a ser considera-
da”, recomenda.

Quantidade de
Bicicletas

Qutra diuvida dos empresarios na
hora de estruturar uma sala de ciclis-
mo indoor é quanto ao nimero de bikes
a ser disponilizado. Na verdade, nao
existe uma regra, mas, considerando
academias de médio porte, os fabrican-
tes aconselham comecar no minimo
com 11 bikes, sendo uma para o pro-
fessor e dez para alunos.

“Uma sala basica para uma acade-
mia de pequeno porte deve ter de cin-
co a seis bikes; nas academias médias
esse numero pode subir para algo em
torno de 12 a 20 e nas grandes, de acor-
do com a demanda, mas existem aca-
demias hoje com salas com até 70
bikes”, revela Roberto Carlos, da Pré-
fitness.

Para Murilo, da Vector, quanto mai-
or o nimero de bikes, maior o lucro da
academia, ja que € mais em conta man-
ter mais bikes do que agendar um nu-
mero maior de aulas por dia. “As aca-
demias de médio porte tem optado por
colocar de 20 a 25 bikes e as de gran-
de porte, chegam a ter até 50 bikes na
suas salas”, complementa o diretor.

Segundo a arquiteta Patricia Totaro,
proprietaria da empresa Arquitetura de
Resultados e especialista em projetos
arquitetonicos voltados ao segmentos
esportivo e do bem-estar, a area ideal
de uma sala para se ministrar aulas de
ciclismo indoor depende do nimero de
bikes que se pretende colocar. A conta
& geralmente 2,5m? por equipamento.
As bicicletas podem ser dispostas em
plataformas que formem um sfadium ou
todas no mesmo plano.

“A ventilagéo € também um fator
primordial: a aula de bike indoor &
aerobica, o que exige 6tima renova-
¢do de ar. Se a opgao for pela colo-
cacao de ar condicionado deve-se
também colocar um sistema mecani-
co de renovacgao de ar. Em salas sem
sistemas mecanicos as janelas de-
vem ficar abertas e ventiladores de-
vem ser colocados na parede opos-
ta. Em uma opgao ideal, a sala teria
ventilagdo cruzada, ou seja, janelas
de ambos os lados do aluno. Quan-
do optar-se pelo sistema de conforto
térmico, deve-se lembrar que em mui-
tos lugares a sala de bikes nao pode
ficar com a janela aberta, devido ao
som alto, o gue nos leva ao proximo
item: o conforto acustico”, explica
Patricia.

_ _Ac@stica ideal

Devemos entender por conforto
acustico tanto o bom som dentro da
sala, quanto o isolamento da sala em
relagdo ao restante da academia (e
da vizinhang¢a). Assim, de acordo com
Patricia, para se garantir um bom som
para os alunos, é recomendavel se
distribuir varias caixas pela sala. Des-
sa forma, garante-se melhor qualida-
de do som, permitindo que possam
ser utilizados volumes mais baixos.

Ainda segundo Patricia, para que
o som da sala de bike ndo incomode
o restante dos freqlientadores, é pre-
ciso garantir um bom isolamento
acustico do local. O isolamento acts-
tico pode chegar a um ponto (pouco
visto em academias) de ndo deixar
passar nenhum ruido para fora: com
janelas e divisérias com vidro duplo
laminado, paredes mais grossas do
gue as normais e materiais isolantes.
Porém, tudo isso & muito caro.

Assim, 0 que mais se usa, normal-
mente, é a colocagdo de vidros
laminados dentro de caixilhos, que
deixam passar menos som, alguns
elementos isolantes na parede inter-
na, como espumas expandidas, EVA,
tecidos e a colocagéo de uma parede
de gesso acartonado (dry-wall) com
14 de rocha ensacada por dentro.

A propria construgdo de platafor-
mas ajuda a isolar a sala do restante
da academia. “Um erro muito comum
é deixar o som escapar pelos bura-
cos das luminarias ou dutos de ar con-
dicionado. Para evita-los, € imprescin-
divel lembrar que as salas tém de ser




isoladas também por cima do forro”,
lembra.

B e p———— |

Quanto ao piso ideal, Patricia re-
comenda se optar por um revesti-
mento de facil limpeza e resistente
as rodinhas das bikes, uma vez que
esses equipamentos precisam ser re-
movidos para limpeza e lubrificagdo.

Brinque com a
iluminacao

Ja para as paredes, a arquiteta re-
comenda alguma decoragéo, especi-
] almente por ser uma aula movimen-
tada, como imagens, desenhos ou es-
culturas. “Caso seja utilizada luz ne-
gra, tire partido disso colocando nas
paredes guadros com detalhes em
branco ou pinte algo com ‘glow’, que
€ uma tinta que somente aparece com
luz negra. A glow pode também ser
usada para pintar o piso, o que fica
muito interessante”, revela.

A iluminagéo ideal, segundo Patri-
cia, € a que dé a possibilidade do pro-
fessor criar varios cenarios, como por
exemplo, uma aula com poucas luzes
brancas acesas, outra somente com luz
negra (que destaca tudo o que for bran-
€0), ou com bastante luz, com luzes co-
loridas. “S6 deve-se evitar a luz
estroboscopica, que pode desencade-
ar problemas de presario pode ter vari-
0s interruptores: um para a luz colori-
da, outro para metade da branca, outro
para a outra metade, outro para luz ne-
gra. O resto o professor faz”, acrescen-
ta.

Em relagéo a tendéncia de cores
para esses espacos, Patricia destaca
duas opgdes. O empresario pode optar
por salas escuras tipo ‘boate’ e salas
claras mais voltadas a natureza. Ambas
tém sido usadas e funcionam bem.

“Costumo adotar a sala clara quan-
do temos um publico que n&o se sente
téo a vontade em ambiente tipo ‘boate’
e tambem quando quero tirar partido de

uma vista bonita. Nesse caso, também
coloco vegetagdo dentro da sala, como
bambus secos ou mesmo plantas em
Vasos e uso cores pasteis na maioria das
paredes, deixando as cores mais fortes
para painéis decorativos. As vezes, in-
dico persianas para poder escurecer a
sala em algumas aulas. Mas quando re-
comendo a decoragéo tipo ‘boate’, colo-
CO cores escuras em todas as paredes
e os detalhes decorativos em cores cla-
ras”, revela.

Geralmente, os custos para
estruturacao de uma sala de ciclismo
indoor variam em fungéo do que se pre-
tende: depende da qualidade de som,
de acustica e de iluminagéo pretendida
na sala. )

Para se ter idéia, segundo Patricia,
existem pisos adequados para bike
indoor que variam entre R$25,00/m? e
R$200,00/m?. Assim, o projeto & que de-
fine o custo.

“O publico procura a academia de gi-
nastica em busca de satde e fideliza-se
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guando encontra diverséo. A aula de
bike é divertida e leva a 6timos resul-
tados fisicos, portanto, & uma moda-
lidade que deve continuar crescendo.
Acredito ser um investimento que vale
a pena, tanto quando falamos na
montagem de salas novas, quanto em
tematizar salas existentes, pois o alu-
no percebe quando o empreendedor
investe nas instalacdes e valoriza sua
academia para garantir sua satisfa-
¢ao”, analisa Patricia.

Evolucao

Entre os fabricantes, a opinido
também & unanime: o ciclismo indoor
€ certamente um investimento com re-
torno garantido, uma vez que se trata
de uma aula motivante e prazerosa
com ganho de condicionamento fisi-
co, 0 que atrai os alunos.

Para Marcelo Lima, da Wellness,
sao aulas que ajudam a nao sobre-
carregar o setor de esteiras, bikes
ergometricas etc. nas academias, no
qual o investimento € bem maior e a
procura é grande, especialmente em
horarios de pico. “Portanto, projetos
de arquitetura para a sala de bikes de-
vem ser desenvolvidos para criar uma
atmosfera positiva e motivante”, co-
menta Marcelo.

Para se ter idéia, as primeiras bi-
cicletas que vieram para o Brasil fo-
ram as da Keiser e da Ketler, ambas
empresas alemas, que fabricavam
produtos residenciais e tinham repre-
sentantes no Brasil. As primeiras uni-
dades que chegaram ainda tinham
uma fita de nylon para dar resisténcia
(carga) na roda e se pareciam com
as bicicletas ergométricas verticais.

Por volta de 1997 e 1998, surgi-
ram as bikes que ja dispunham de um
sistema de freio (carga) mais eficien-
te, assim como os atuais, que ofere-
cem mais conforto e seguranga ao
usuario. Estas bikes foram projetadas
e desenvolvidas pelo criador do
Spinning®, Johnny G., que foi ciclista
profissional e apresentou um design
que até hoje determina uma perfeita
ergonomia ao pedalar.

Ao se analisar o mercado, o que
se percebe é que se trata de um seg-
mento que devera continuar apresen-
tando crescimento e novidades em
termos de.equipamentos. “Creio que
as maiores inovagoes deverao surgir
seja na area da tecnologia eletronica
associada a essa modalidade. Nos,

da Profitness, ja estamos testando al-
gumas delas em nossas bikes, que,
muito em breve, estardo disponiveis no
mercado”, revela Roberto Carlos.

Na opinido de Junior, da Lion
Fitness, os equipamentos ndo vém
apresentando novas mudangas estru-
turais ou em biomecéanica, mas existe
sim uma tendéncia em diversidade de
cores.

Ja Murilo, da Vector, informou que
em feiras internacionais ja pode-se ver
bikes estacionarias que inclinam para
os lados e movem os guidées, aléem de
opgoes para pisci-
na com diferentes
designs.

Ainda segun-
do ele, as acade-
mias de médio e
grande portes sao
as que mais inves-
tem nesse tipo de
modalidade, mas
academias peque-
nas tambem co-
megam a oferecer essa atividade aos
seus alunos. “Nesse grupo de acade-
mias, muitas vezes, ainda ha alguma
divida quanto a viabilidade econémica
do retorno do investimento na monta-
gem de uma sala de bike indoor. Mas
esta ddvida vem diminuindo & medida
que o preco das bicicletas tambem tem
reduzido devido a uma maior oferta no
mercado”, explica Murilo.

Na visdo do diretor, o investimento
no ciclismo indoor & excelente e tem
grande retorno. “A conta que as acade-
mias tém de fazer é a seguinte: um alu-
no que freqlienta as aulas de bike
indoor nao vai utilizar depois outro equi-
pamento de cardio. Seu trabalho
cardiovascular ja foi realizado. Além do
que as bikes indoor tém um custo me-
nor: nao necessitam de energia para
funcionar e possuem uma manutencao
mais barata do que qualquer outro equi-
pamento da area de cardio. A acade-
mia atende também em 50 minutos,
tempo médio de uma aula, a um ndme-
ro muito maior de alunos. Isso sem con-
tar a satisfaca@o e a retencéo do clien-
te", analisa Murilo.

Admilson Araljo, da Freelife, vé o
ciclismo indoor como um avango para
o mercado de fitness. “Hoje, as acade-
mias que nao oferecem essa modali-
dade perdem para a concorréncia. Acre-
dito que o sucesso da atividade esta
também diretamente ligado a qualifica-
cao dos professores. A falta de profissi-

onais capacitados acaba impossibili-
tando um crescimento ainda maior
desse mercado”, opina o diretor da
Freelife.

Cases de sucesso

Geralmente, os alunos que prati-
cam o ciclismo indoor séo os que bus-
cam perder peso através da ativida-
de fisica e aqueles simpatizantes do
ciclismo, que véem a modalidade
indoor como uma alternativa para me-
Ilhorar sua condigéo cardiovascular
geral e muscular dos membros inferi-
ores. Mas com um
marketing mais
agressivo e um pou-
co de criatividade &
possivel atrair alu-
nos dos mais dife-
rentes perfis.

Hoje, a maior
parte das academi-
as prefere oferecer
a atividade em es-

pacos especificos, permitindo aulas
inovadoras e animadas. “Para atrair
e motivar os alunos, produzimos even-
tos com desafios de duas horas de pe-
dal, ou clinicas de treinamento para o
aperfeicoamento das técnicas de pe-
dalar. Também realizamos eventos
externos, como passeios com bike
(trekking), circuitos de aulas com dois
a quatro professores, ministrando a
aula ao mesmo tempo, bem como sor-
teamos brindes durante os eventos,
entre outras atividades”, comenta o
professor Fernando Dias Baeta, dire-
tor da Monday Academia, de Sao Pau-
lo.

A sala da Monday foi totalmente
planejada para oferecer essa modali-
dade a seus clientes. Trata-se de um
anfiteatro com uma area fisica de 100
m? e 41 bicicletas. Sdo ministradas
aulas nos periodos da manha, tarde
e noite, de segunda a sexta-feira, além
de sabados, domingos e feriados.

“Pela manha e a tarde, temos uma
meédia de 20 alunos e a noite algo em
torno de 35 alunos. Importante lem-
brar que o ciclismo indoor € uma mo-
dalidade que pode ser praticada por
pessoas de todas as idades, desde
que seja feita uma avaliacdo fisica
prévia para o direcionamento das
melhores atividades para cada
individuo dentro da academia”, reco-
menda Fernando Baeta.




Segundo ele, a Monday possui
hoje entre seis e sete professores trei-
nados em programas de ciclismo
indoor, rpm e spinning. Na sala, ha
também um teldo e retroprojetor, atra-
vés dos quais sdo exibidos DVD’s de
musicas, maquina de fumaca, stroball
e globo colorido giratério, além da
climatizagdo do studio de bike. Tudo
isso, visando tornar as aulas mais
animadas e atrair a atencdo de todos
0s alunos.

“Sem duvida, é uma modalidade
muito procurada pelos clientes por ser
extremamente motivante e
diversificada. Temos em todos os ho-
rarios um publico muito fie| e assiduo”,
revela o diretor técnico.

Varios horarios

Outra academia que investiy em
aulas de ciclismo indoor foi a
Competition. Na unidade da Paulista,
em S&o Paulo, a sala fica localizada
No centro do andar da gin4stica e pos-
Sui aproximadamente 88m?, contendo
32 bicicletas,

As aulas s3o oferecidas em trés
periodos (manh3, tarde e noite), sen-

do duas aulas pela manha, duas a tarde
e trés a noite.

Segundo informou Ivo Moraes da Sil-
va, coordenador de Ginastica da
Competition Unidade Paulista, o ptiblico
praticante do ciclismo indoor & também
bastante fiel e em geral participa das au-
las, conforme orientagdes dos professo-
res, entre duas a trés vezes por semana.

“Temos desde jovens até pessoas da
terceira idade que freqlientam as aulas.
Porém, existe uma Preocupacgao com os
limites pessoais de cada aluno e nivel de
condig¢do fisica de cada um®, explica Ivo.
Atualmente, a unidade Paulista da
Competition mantém nove professores
capacitados para ministrar as aulas de
bike.

De acordo com Ivo, em alguns casos,
o ciclismo indoor até chega a competir
com outras modalidades oferecidas pela
academia, mas ele ndo considera isso um
problema.

“Vejo sim como uma maior oferta de
opgdes de aulas com objetivos e caracte-
risticas similares, facilitando se obter a sa-
tisfagdo de um numero maior de alunos,

Ha muito tempo esta modalidade tem sido

Xatamente como deveria ser.

b0 ndo faz curva.

icenciada Industry CO Ltda. NETETH

w

muito procurada pelo publico que freqlien-
ta as grandes academias. Ciente disso, a
Competition investe na formacg&o técnica
dos professores, em aulas especiais pe-
riddicas com maior tempo de duragzo ou
com temas variados de acordo com o pe-
riodo do ano, além de passeios ciclisticos
outdoor com treinos simulados em sala
de aula. O fato & que o sucesso da moda-
lidade n&o depende s6 da estrutura da
sala, mas também da contratacdo de pro-
fessores especializados, bem como da or-
ganizacéo das aulas durante a semana
com treinos com objetivos variados e com
coeréncia, a fim de nao sobrecarregar o
praticante nem tornar as aulas monoto-
nas e repetitivas”, alerta o coordenador.

S&o preocupagdes que, sem duvida,
ajudam na retengéo e no aumento da
visitagéo da academia. Portanto, para
quem ja oferece o ciclismo indoor, o se-
gredo esta em reinventar a modalidade
regularmente, fazendo sempre algo dife-
rente. Para isso, abuse da criatividade.
Para quem ainda nao investiu nessa ati-
vidade, estude essa possibilidade.

Os alunos, com certeza,
agradecerio. e

SPINNING

Rua Anita Garibaldi, 41

- Vila Hipica Paulista - Marilia - SP
Tel/Fax: (014)3451-5044 - vendas@yozda.com.br
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as Ultimas semanas/

meses, tenho ouvido,

de varios proprietari-
os de médias e pequenas acade-
mias, as palavras .crise., .fraco.
e outras do género, sempre acom-
panhadas do comentario de que
os custos sobem, mas, devido a
concorréncia, 0 mesmo nao acon-
tece com as mensalidades, enfim,
o negocio ficou apertado.

Assim, buscando a definicao
da palavra crise, encontrei duas
opgoes:

Alteracao para melhor ou pior
no curso de uma doenca. (Crise?)

Pela descrigdo acima, vemos
que Crise significa mudanca ou al-
teracdo, nem sempre para pior.

Bem, o que se consegue per-
ceber é que, de fato, estdo ocor-

O correto entendim
aprove:tamento das exp:
é que vao mostrar o can

rendo mudangas no mercado, nos
sistemas de vendas, na percepgéo
do cliente, no aumento da concor-
réncia e na forma de abordar o
consumidor, buscando sempre
atender as suas expectativas...
enfim, mudangas.

Por outro lado, 100% das pes-
soas questionadas sobre a conve-
niéncia do exercicio fisico alegam
que sabem, perfeita e RACIO-
NALMENTE, que o mesmo deve
ser praticado regularmente. Ou
seja: ndo é necessario convencer
as pessoas, de forma racional,
sobre a necessidade dos produ-
tos e servigos ofertados por nos-
sas academias.

Assim, estamos na peculiar si-
tuagdo de termos uma industria,
na area de fitness, com muitos cli-
entes potenciais, taxas de cresci-
mento invejaveis (quando compa-
rado a outros mercados), fatores
de crescimento MACRO
inigualaveis. Ao mesmo tempo,
segmentos importantes deste mer-
cado alegam estar trabalhando so-
mente “para pagar as contas” e
ndo conseguem se desenvolver.

A evidente contradicdo se ex-
plica atravées do processo
darwiniano: Transformagéo e
Adaptagédo. Este processo nem
sempre é acompanhado pelas em-
presas — ACADEMIAS - com a
mesma velocidade das mudancas
do ‘“ambiente econdmico-
mercadologico”, em que atuam e
se desenvolvem.

Pois bem, como perceber qual
€ o caminho mais correto? Qual a
“formula” do sucesso que algumas
empresas do segmento apresen-
tam? Como acompanhar a veloci-
dade das transformacdes?

Aqui cabe uma breve explica-
cao sobre a ORIGEM das mudan-
gas em curso: as palavras- chave
sao INFORMAGAO e EXPECTA-
TIVA.

Por qué? Porque o grande vo-
lume de informagdo que a MIDIA
difunde diariamente sobre os be-
neficios da atividade fisica, e pelo
qual devemos agradecer eterna-
mente, cria EXPECTATIVAS que
muitas vezes sao frustradas no
dia-a-dia, desde a apresentacgéo
dos nossos servigos (vendas) até
durante o periodo em que o clien-
te freqlienta a academia.

Na verdade, as expectativas de

. NOSSOS clientes vao muito além de

um espaco fisico para “malhar”.
Eles estdo procurando sentir-se
melhor como seres humanos, na

ERGOTECH

ERGOTECH i

UNINDO TECNOLOGIAS PARA SAUDE
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sua plenitude e isto envolve sen-
sacoes e emogdes totalmente
dissociadas dos aspectos racio-
nais.

O correto entendimento e pos-
terior aproveitamento das expec-
tativas dos clientes & que véo
mostrar o caminho do sucesso.

N&o raro, questiono os admi-
nistradores ou proprietarios de
academias para que definam
aquilo que estdo vendendo e g
resposta, as vezes nao muito cla-
ra, e: Servico; Salde; Lazer: Con-
dicionamento; Vida; Bem-Estar e
por ai vai...

N&o quero afirmar que tenho
a resposta “mais acertada”, mas
creio que o caminho seria tudo
iSsO junto e muito mais...

Se forem verdadeiras as infor-
macoes sobre o que vendemos,
como Servigo, Satide, Lazer, Con-
dicionamento, Vida, Bem-Estar,
nao é de se estranhar que nossa
industria seja tdo bem sucedida,
ja queestamos fornecendo Sen-
sagoes e Emogdes positivas
para nossos clientes. Mas sera
que estamos fazendo isso de for-
ma consciente e planejada ou so-
mente como um sub-produto da
atividade fisica que nossos clien-
tes praticam em nossas academi-
as?

A pergunta é tanto ou mais re-
levante uma vez que outras indus-
trias de servicostém atendido as
mesmas expectativas que co-
mentamos anteriormente. Vale
ressaltar as mudancas ocorridas
nos restaurantes e outros lugares
publicos, onde os gestores se pre-
OCupam com a forma de “como
esta se sentindo” o cliente e nao
somente com a qualidade
técnica.Para nao fugirmos do as-
sunto fitness, uma das respostas
para algumas expectativas dos
clientes é o surgimento de aca-
demias tematicas nos EUA e Eu-
ropa; outra € o extremo cuidado
com o “AMBIENTE” que as aca-
demias bem sucedidas vem apre-
sentando.

Ja ndo basta oferecer um ser-
vico tecnicamente adequado,
magquinario moderno e limpeza. O
“AMBIENTE” no seu todo, ou seja:
professores, vendedores, funcio-
narios em geral que interagem
com o cliente,além da decoracéo,
etc., tornou-se um componente
funda mental na deciséo do clien-
te/consumidor, assim como g co-
municac3o.

A ACADEMIA & agora um
complexo em que devemos per-
seguir o “Bem-estar” completo do
cliente, oferecendo condigbes
adequadas para o seu total

envolvimento, gerando ENCAN-
TAMENTO. Desta forma, a prati-
ca de atividade fisica se tornara
um negdcio que busca, antes de
tudo, produzir impacto emocional
positivo nas pessoas.

Dentro desta ética, pode-se
afirmar que a mencionada “crise”
nada mais é que a “inadequagéo
momentanea” de nossos negdci-
0s as expectativas dos clientes,
€ que nao devemos nos preocu-
par com o Mercado para acade-
mias - o qual vai muito bem — e,
sim, caminhar e nos adaptar para
nos mantermos “dentro” dele.

Vocé se preocupa bastante com a saude dos seus alunos.

A BBC com a da sua academia,
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ideres de pequenas, medias e

grandes academias afirmam que,

entre tantos fatores determinantes
para o sucesso do seu negécio, uma re-
gra de ouro é ter colaboradores motiva-
dos, comprometidos com os valores e
metas da sua companhia, cheios de co-
nhecimento, 6timos em atendimento e re-
lacionamento e com sélidos principios éti-
cos.

S6 conhego uma maneira para con-
seguir isto: treinando a sua equipe, ensi-
nando o seu colaborador a se tornar um
craque, para que, juntos, encontrem a re-
alizagéo profissional e pessoal.

O termo “treinamento” vem do latim
Tharere, que significa trazer ou levar a
fazer algo. Treinamento é educacéo, &
tomada de consciéncia. Acredito que s6
se muda o jeito de fazer quando se muda
o jeito de pensar.

A missdo do treinamento tradicional
tem sido educar pessoas, ensinar o que
fazer e o que nao fazer, visto como cen-
tro de custos, focado no contetido técni-
co, como uma ferramenta para avaliar as
pessoas e conduzido pela expertise inter-
na. Ja a missdo do treinamento moderno
tem sido melhorar a empresa e as pesso-
as, ensinar o que fazer e por que fazer,
focado no contetido comportamental, vis-
to como centrode lucros, como uma fer-
ramenta para avaliar resultados e condu-
zido pela expertise interna e externa.

Muitas vezes, a vontade de treinar os
seus colaboradores é grande, mas a falta
de tempo para planejamento e execugao,
conhecimento e estrutura adequada aca-
bam dificultando ou adiando. N&o se afas-
te deste objetivo, ja que o mercado ofere-
ce empresas especializadas para que

vocé e os seus colaboradores sejam qualificados e capacitados, dentro das necessidades
do seu negocio, de maneira motivante, impactante e efetiva.

Tenha sempre em mente que qualidade, alto desempenho, exceléncia, inovagéo e
tecnologia constantes NUNCA s&o um acidente. Portanto, ai vdo algumas sugestoes. Maos
a obra e muito sucesso!

POR QUE TREINAR?

Para elevar e alinhar o grau de maturidade do grupo.

Fortalecer as bases de relacionamento e convivéncia do grupo.
Potencializar as habilidades e competéncias individuais e coletivas.
Criar uma identidade corporativa.

Motivar, envolver e comprometer a equipe.

Agregar valores e diferenciais ao seu produto.

Executar melhor.

Reduzir o “retrabalho”.

QUANDO TREINAR?

Nas admissées, promogdes e transferéncias de atividades.

Na implantagdo de novos processos e servigos.

Sempre que ocorrerem mudangas nas operagdes, processos e procedimentos.
Sistematicamente e continuamente como sistema de retro-alimentacao e evolugao da
equipe e do negocio.

Para a formagéo continua de novos colaboradores.

COMO TREINAR?

CONTEUDO

Equipe: integragéo, relacionamento, valores, competéncias

Gestao: lideranga, comunicagdo, administracdo de tempo

Empresa: misséo, valores, metas, nimeros, estratégias atuais e de crescimento,
produtos, servigos

Cliente: perfil, necessidades e anseios, atendimento, exceléncia

Produto: modalidades, planos, servigos, diferenciais

Construgéo de Futuro: business plan, cenario, mercado

Criatividade, Inovacao e Tecnologia: tendéncias e necessidades

Vendas e Retengao: técnicas e habilidades de vendas, telemarketing, fidelizacéo
Técnico: teoria e pratica das modalidades esportivas

Seguranga: primeiros socorros, salvamento aquatico, procedimentos de emergéncia

FORMA

- Explanagoes tedricas e experimentagoes praticas

- Jogos, Dinamicas e Laboratérios

- Reunides informativas individuais ou em grupo

- Relatérios de Observagao

- Filmes, livros, artigos, anuais, apostilas, e-mails e intranet

FACA O SEU TREINAMENTO VALER A PENA

Comunique claramente e antecipadamente o contetido.

Diagnostique o que a sua equipe e o seu negocio realmente precisam melhorar.
Diagnostique quem precisa aprender o previsto.

Prepare situagoes estruturais e emocionais que possibilitem o aprendizado.
Tenha claro e planejado o que vai ser ensinado.

Elabore um contetido imediatamente aplicavel.

Incentive positivamente a participacdo de todos.

Dé abertura para opinides, idéias e compartilhamento de experiéncias.

Faga uma avaliagdo ao final do mesmo.

POS-TREINAMENTO

Estimule a aplicagdo dos conhecimentos adquiridos.

Acompanhe e confie nos seus colaboradores.

Reconheca os progressos.

Dé feedback.

Avalie os resultados.

Planeje sessodes individuais ou em grupo para os que nao compareceram e para os que
precisam de reforgo.

Concentre-se nas oportunidades e, ndo, nos problemas.
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uito se fala emven-

velhecimento,nos

dias atuais. Qualida-
de de vida, envelhe-céncia, bons
habitos e longe-vidade séo assun-
tos abordados em varios recursos
de midia falada, escrita e
televisiva. Mas o que podemos
fazer a favor da melhoria de nos-
sa propria vida? Bons habitos,
modificar rotinas, prevengao, pen-
samentos positivos, vida social e
amizades... enfim, quebrar
paradigmas.

Nesta nossa edigdo, gostaria-
mos de dar somente “dicas” que
o dia-a-dia com a populacéo ido-
sa nos fez acreditar que funcio-
nam:

++ Fazer de cada dia um dia de festa,
cuidando da aparéncia, vestindo-se
bem, comemorando a vida. O hoje ja é
um presente.

% Fazer passeios diarios, ndo sendo
prisioneiro de sua prépria casa, isolan-
do-se das pessoas. Ninguém vive sem
amigos, eles nos ddo energia e vigor.

“ Movimentar-se, fazer exercicios,
freqlentar academia, grupos de ativi-
dades fisicas, caminhar pequenas e
longas distancias. Ndo pare... vida &
movimento.

% Postura ereta, cabeca erguida, evi-
tando que o peso dos anos recaia em
suas costas.'Ndo carregue a vida, dei-
xe a vida lhe levar.

% Mudar de assunto, ndo falar de
suas dores e doencgas, ninguém quer

saber historias de hospitais. Quanto mais velho o vinho, melhor.

% Ter pensamentos positivos, bom humor nas palavras, alegria no rosto, ama-
bilidade em seus gestos. As vezes, ndo é uma questdo de anos, e, sim, de animo,
pois o0s espinhos nascem nas rosas.

% Ser Util no dia-dia, arrumar coisas para fazer, ajudar as pessoas, oferecer
colaboragdo, afinal, a experiéncia de vida é grande. Para ajudar, basta um sorri-
so, um conselho, um servigo.

% Trabalhar no que se sente bem em fazer. O trabalho é uma terapia infalivel.
Qualquer atitude de trabalho - intelectual, artistico, artesanal - € um remédio para
todos os males, do corpo e da alma.

% N&o comer demais, ndo fumar, ndo tomar medicamentos desnecessariamente,
néo se expor ao sol durante muito tempo...use filtro solar.

< Praticar a sua fé em Deus e o agradecimento aquele que nos conferiu o dom
da vida, amando verdadeiramente aqueles que fazem parte do seu dia-a-dia, re-
lacionando-se com paz e harmonia. O amor é imprescindivel.

< Exercitar constantemente sua auto-estima, pois somente aquele que se ama
podera amar o seu proximo. Ser mais tolerante com os defeitos dos outros e
praticar a gratid&o.

< Ser honesto e verdadeiro para consigo e para com os outros, sempre. Auten-
ticidade, transparéncia e humildade sédo as maiores virtudes.

Aos profissionais que abragaram o trabalho junto aos idosos, con-
vém, também, algumas dicas:

% Promover programas de atividades que possam ser bastante diversificados,
pois as turmas, normalmente, séo heterogéneas em relacéo as idades.

% Planejar atividades corporais com exercicios de curta duragéo, distribuidas
em mais vezes por semana.

# Orientar a dieta alimentar de cada um, aconselhando-os a optarem por ali-
mentos frescos, principalmente crus, com quantidades significativas de vegetais
e alimentos integrais, com énfase em vitaminas e sais minerais. Assim como nao
abusarem de bebidas alcoolicas, café, mesmo descafeinado, nem cha.

% Sempre introduzir técnicas de descontragéo ou relaxamento, como a medita-
¢ao, para combater o estresse diario e promover bem — estar fisico e mental.

% Oferecer sempre uma surpresa, um passatempo, um passeio, uma festa ou
outro interesse que os mantenham fisica e mentalmente ativos e interessados,
saindo da mesmice da aposentadoria.

<% Cuidar da ecologia do nosso planeta, fazendo a sua parte e orientando os
idosos para serem agentes ecologicos em seus meios e comunidades.

% Todos os dias, fazer uma auto-avaliagio e perceber se conseguiu tomar ati-
tudes que promoveram o bem-estar e o conforto ao grupo, praticando a escuta, a
tolerancia e a solicitude com cada um.

Com essas dicas, acreditamos que estaremos em harmonia com a na-
tureza humana. Precisamos brincar com nossas falhas, lidar com nos-
sos medos, dominar nossos impulsos e agradecer aos nossos inimi-
gos: eles podem mostrar o que ndo enxergamos em NGs Mesmos.

O envelhecimento é um processo inevitavel, mas que pode ter seus
efeitos retardados e minimizados, no corpo, na mente, no espirito e na
E ER

Um grande abrago a todos.
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