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B eu negocio No
Proximo ano? Quais parcenas vocé fara para Ievar
sua academia ao ponto desejado? Quem estard
ao seu lado em mais um ano?

A preparacao de uma estratégia anual de sucesso
comeca bem antes do inicio do ano. Deixe a Body
Systems fazer parte da sua histéria!

Feche contrato agora e veja a surpresa que
temos especialmente para vocé em 2007.
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Adeus Ano Velho,
Feliz Ano Novo!!!!

007 esta ai a nossa frente... e junto com

ele estdo as chances de termos um ano

repleto de trabalho, realizacoes e suces-
sos. Pensando nisso, nés da Empresario Fitness &
Health, resolvemos fazer uma edicao especial para
ajudar nossos leitores a melhorar sua empresa,
onde corrigir, onde acertar, ter um excelente de-
sempenho e assim fazer do novo ano o melhor
possivel e superar positivamente os resultados do
ano que se foi.

Todos que fazem a “Empresario”se empenha-
ram, desde nossa matéria de capa passando por
todos os colunistas e outros colaboradores, os
temas foram focados na passagem de ano, o que
fazer no primeiro trimestre e como se planejar o
resto do ano com calma e tranquilidade. Abor-
damos atendimento, periodo de férias, reformas,
impostos, e muitas outras dicas excelentes que
poderao mudar de maneira significativa a forma
de executar trabalhos, gerir negécios e lidar com
pessoas.

Que o Natal tenha sido excelente para todos
e que o Ano Novo traga mais alegria, mais espe-
ranca, mais trabalho e acima de tudo que nao se
perca a fé nos Amigos, na Familia, na Vida e em
Deus.

Feliz 2007

Sao os mais sinceros votos da equipe Em-
presario Fitness & Health @

Acesse nosso site

www.revistaempresariofitness.com.br

e fique por dentro do mundo do
fitness e health.
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Tarefas para o Inicio do Ano
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Promocao Natal em Dobro

Aqui o natal continua pra vocé...

Dobre seu controle administrativo,
Dobre a satisfacao de seus clientes,
Em 2007 Dobre sua Lucratividade com...
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Controle Nutrigéo Musculagao Avaliagao Fisica

Administrativo de plano alimentar e Programas e Fichas Completissimal

Academia perda de peso incluso de 6 a 32 Videos para

treinamento de avaliadores

Versio 2 de R$ 72 Verséo 2.0 de R$ 39 Versdo std de R$ 4% V. 2.91 de ;}g—,, por 5x R$ 50,
por R$ 693,00 por R$ 250,00 por R$ 250,00 V. 6.20 de 1.350 por 10x R$ 93,
em 10X R$ 69,30 em 5X R$ 50,00 em 5X R$ 50,00

Aproveite as condigdes especiais e ainda escolha gratuitamente 1 Software de Flexibilidade Corporal
ou de Suplementacéo Alimentar e a 12 parcela é s6 para Fevereiro!

Personal Trainer completo e de altissimos nivel!

Best Training - O unico software 6 em 1

Avaliacéo Fisica + Prescrigéo + Musculagao +
Analise Postura + Flexibilidade + Administragéo.

Versao Inteligente de R$ 352 por R$ 250,00 em 5X R$ 50,00

Promocéo limitada em 300 unidades

\ | 4
TERRAZUL
SOFTWARE

15 Anos de Lideranca e mais de 15.000 clientes conquistados.
0055 11 32729305 - www.terrazul.com.br
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Jorge Gongalves

é consultor de empresas
e professor de marketing
na pos-graduacdo da
UNIFMU (S&o Paulo).

\ Atua com palestras e
cursos. Saiba mais sobre ele e seu trabalho
no site www.jorgegoncalves.com.br ou envie
e-mail para jgjorgegoncalves@uol.com.br.

" star durante todo o tempo com
* pessoas felizes e saradas, con-

W versar constantemente com
muita gente bonita que se diverte e ain-
da ganhar muito dinheiro? Esta, sem
nenhuma duvida, é uma situagao muito
agradavel e invejavel, mas o que fazer
para torna-la realidade? Tornar-se um
empreendedor. Em nosso pais ainda
impera a cultura do emprego. Apren-
demos ao longo de nossa formacéao que
o sustento e o sucesso residem em ter
um bom emprego onde se trabalhe de
segunda a sexta-feira das 9:00 as 17:00
horas e de preferéncia recebendo para
isso, um 6timo salario. O ideal, ao ter-
minarmos a faculdade, seria que varias
oportunidades de emprego surgissem.
Sinto muito se os decepciono, mas a era
do emprego acabou e foi substituida
pelo momento do trabalho. Hoje, abrir
uma academia pode sim ser um gran-
de investimento no futuro; vou fazer um
convite para que me acompanhem no
seguinte raciocinio: os grandes econo-
mistas mundiais relatam através de
seus artigos e comentarios, que o mer-
cado do bem estar e entretenimento
sera o que movimentara o proximo tri-
Ihdo de doélares na economia mundial.
Ao longo dos ultimos tempos vimos este
fenémeno acontecer com a industria au-
tomobilistica, com a informatica e ago-
ra assistiremos ao crescimento deste
nosso setor que vai gerar oportunida-
des, no minimo pelos préoximos cinglien-
ta anos. No Brasil apenas 1,6% da po-
pulacdo faz atividade fisica em acade-
mias; comparado com o mercado ame-
ricano que tem 13,4% e o europeu gue
tem 8,3%, nés s6 estamos comecando,
mas como em qualquer outro segmen-
to, alguns cuidados se fazem necessa-

rios para o sucesso do novo empreendi-
mento. Faco a seguir algumas suges-
toes tanto para quem pretende se lan-
car como para quem ja estd no merca-
do:

Crie um plano de negécios ou um
estudo de viabilidade, pesquisando e
elaborando cada detalhe; este procedi-
mento pode definir o sucesso de seu
empreendimento:

- Se vocé nao dedicar tempo no pla-
nejamento corre o risco de ter tempo de
sobra ap6s abrir sua empresa;

1. Quais as oportunidades em
sua cidade;

¢ A regido objetivada tem que popu-
lacdo? As areas mistas (moradia e
trabalho) sdo geralmente um alvo
mais positivo;

» Visite as academias e descubra seus
pontos fortes e fracos;

* Converse com pessoas que utilizam
0S Servicos;

* Pesquise as novidades do segmen-
to;

* Elabore quais podem ser seus dife-
rencias competitivos;

2. Quais as caracteristicas de
seus clientes;

* O perfil social;

* O poder aquisitivo;

* A faixa etaria;

¢ Quais seus habitos de consumo;

3. Escreva cada detalhe apren-
dido;

* As marcas dos equipamentos utili-
zados;

* Converse com os empresarios do
setor para buscar informagoes sobre
o atendimento do pés-venda dos for-
necedores;

* Observe os espacos fisicos para
cada atividade;

4. Monte detalhadamente toda
a operacgao de funcionamento:
« Por quantas horas cada um vai tra-
balhar;

* Quanto pagar a cada colabora-
dor;

* Que produtos sua academia vai ofe-
recer (que atividades vai ter);

* Qual vai ser o valor cobrado por seus
servicos;

* Qual sua grade de horarios de aula;
» Entenda os custos de toda a opera-
cao;

5. Defina o investimento em cada
etapa de seu projeto:

» A obra que vai ser necessaria no
local;

* A orientagao de um arquiteto pode
economizar muito tempo e dinheiro;
* Quando contratar as pessoas e
como fazé-lo;

* Desenvolva uma planilha financei-
ra estimando suas entradas e des-
pesas;

¢ Defina claramente suas metas e
objetivos de crescimento.

Com meu breve texto, espero té-lo
influenciado em suas agbes como em-
preendedor no mercado de fitness e es-
portes, mas nao posso terminar sem co-
locar minha maior convicgao: tenha cla-
ro que nao basta ter o melhor ponto, as
melhores instalagoes e os melhores
equipamentos; o que vai definir seu
sucesso é 0 quanto vocé vai investir em
pessoas.

* Busque e motive seu time de
colaboradores a conquistar novos co-
nhecimentos de forma insistente;

* Invista em treinamento para sua
equipe;

» Acredite no seu potencial e na
sua capacidade de sempre poder fa-
zer melhor.

ORIA

Desenvolvendo valores




Righetto

FITNESS EQUIPMENT

Solution

..porque nao ha limite para tecnologia

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 dedicacéo e
constata a fregiiente preocupacéo que
a Righetto tem em aliar tecnologia de
ponta ao conforto, seguranga e
estabilidade de quem utiliza seus
equipamentos. Este equilibrio confere &
Linha Solution desempenho e estética
incomparaveis. Compare e comprove.
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Tarefas para o Inicio do Ano

Texto extraido do Livro “Gestao Consciente”, de Christian Munaier

Christian
Munaier
Consultor
Body Systems

e todas as tarefas importan-

tes a serem executadas

pelo gestor da academia no
final do ano/inicio do ano, estabelecer
o calendario anual de eventos é uma
das mais simples, pois necessita uma
folhinha e uma sensibilidade para sa-
ber quais sao as datas de maior e me-
nor apelo.

Listo aqui as mais importantes:

- Semana do “Ano Novo”

- Carnaval (fevereiro/marco)

- Semana da Pascoa (marco/abril)

- Semana do “Dia das Maes” (maio)
- Semana “Dia dos Namorados”
(junho)

- Semana “Dia do Amigo” (julho)
- Semana “Dia dos Pais” (agosto)
-Semana “Dia da Patria” (setembro)
- Semana “Dia das Criancas”
(outubro)

- Halloween (outubro)

- Semana do Natal (dezembro)

- Datas especificas da academia (ani-
versario) e regionais (padroeiro da
cidade, folclérica...).

Optamos por organizar “semanas”
e nao apenas “dia” para aumentar o
poder de fogo do evento. Acredito que
qualquer evento em uma academia
tenha como prioridade o0 aumento do
n® de visitantes espontaneos ou con-
vidados pelos préprios alunos e, con-
sequentemente, uma maior probabili-
dade de novas matriculas. Se acredi-
tarmos que toda venda é emocional,

nédo ha melhor forma de convencer
nossos convidados do que vendendo
aos participantes de um evento. Por-
tanto, por que restringir esta ferramenta
de captagao de novos clientes em ape-
nas um dia?

Se vocé ja esta com seus olhos vol-
tados para 2007 (eu aconselho que
esteja), "afie seu machado” e prepare-
se para as atividades para o inicio do
ano.

Determinemos como “Inicio do
Ano” os meses de janeiro e fevereiro.

O més de janeiro é conhecido por
ser um dos meses de pior freqliéncia
na academia, devido as férias e custos
extras, como IPVA e matricula na es-
cola, e o més de fevereiro nos desafia
com o carnaval, periodo do ano no
qual os brasileiros preferem gastar seu
dinheiro na festa do Rei Momo. Como
vencer essas duas “paradas” e ter essa
evasao diminuida em tal ingrato peri-
odo?

Algumas estratégias para este pe-
riodo:

- Se os seus alunos viajam para
outras cidades, pessoas de outras ci-
dades também viajam para a sua. As-
sim, vocé conta com um n° atraente
de “clientes flutuantes”. Traga-os para
dentro da sua academia. Peca para que
seus clientes remanescentes tragam
convidados durante este més, com
uma boa vantagem para quem com-
prar o pacote de “semana avulsa”;

- Se sua academia tem mapeado
os principais destinos de seus clientes,
contate as academias desses destinos
e proponha uma parceria, um “passa-
porte”. Alunos matriculados e em dia
nas academias participantes poderdo
frequenta-las com isencdo total ou
paraal das taxas;

- Elabore, com o seu Time, progra-
mas de curta duracao (45 dias) com
um formato comercial, envolvendo
nutricdo e avaliacao fisica, para os
"atrasadinhos” que desejam melhorar
a forma no carnaval. Atencdo: deixe
claro que os resultados s6 aparecerao
se todas as orientagoes dadas pelo cor-
po técnico da academia forem segui-
das e que “melhorar a forma” é dife-
rente de “conseguir a forma sonhada”;

- Aulas especiais para pré-adoles-
centes sdo bem vindas, pois os ado-
lescentes estdo em casa no periodo de
férias e seus pais buscam, desespera-
damente, algo que lhes ocupe o tem-
po. Coloque essas atividades no perio-
do da tarde e no meio da manhg;

- Aproveite o carnaval e desenvol-
va atividades tematicas. Aulas “fiesta”
sao as mais procuradas para aqueles
que desejam conhecer o que ha de
mais novo no mundo da musica. Axé
e Funk, em alguns lugares, j estao fora
de moda. Em outros, contudo, ga-
nham grande forca neste momento.
De qualquer forma, mesmo que nao
agrade a todos, dé preferéncia para
aulas dangantes. Caso vocé nao tenha
professores deste tipo de modalidade,
apele para os convidados e aproveite
para tirar proveito disso: divulgue ao
maximo “aulas com professores con-
vidados"”.

Lembre-se que a reducao de alu-
nos neste periodo é previsivel. Aceitar
passivamente a reducdo é opcional.
Maos & obra e que suas estratégias ao
menos diminuam o impacto desta re-
ducdo.

E um feliz 2007, cheio de novas

realizagoes!

Envie seu feedback para:
christian@bodysystems.net @




Qualidade L=

de fapy; ; i : —

| a melhor aSSiStéar?gligat?O Internaciong i .
Integradas para o mercznégade solugges , g

e fitness,

€alth Techno|ogi
gies,

SURPREENDA.s ),

Esteira Johnson TEO00

Saiba mais sobre produtos JOHNSON:
Rua Ferndao Pompeu de Camargo, 543

g ; - Johnson Health Tech Brasil
Jd. do Trevo - CEP 1304 1-025 Tecnologia para o\Bem-Estar
Campinas - SP - Tel,: (19) 3273.0112 ) 0 Tech B

oot JOHNSON

www.johnsonhealthtech.com.br



12 . Revista Empresario Fitness & Health

Com a evolucao da ciéncia e conseqiiente possibilidade de
manipulacao do DNA, o cédigo da espécie humana deixou
de ser um segredo. Mas como essa tecnologia poderia
influenciar os setores de promocao de satde, qualidade
de vida e fitness & health?

tson, Crick
& Wiilkins, os
ganhadores
do prémio Nobel em Fisio-
logia ou Medicina em 1962,
descobriram a estrutura do
DNA e verificaram que essa
molécula continha um “se-
gredo” extremamente com-
plexo que possibilitava re-
plicar novos seres das mais
variadas espécies. Embora
esta descoberta se traduza num marco
evolutivo da ciéncia e o inicio dos estudos
no campo da genética, esse resultado nao
significa muita coisa. Antes que alguém
a partir desse momento tenha certeza de
que digo isso por sonhar em estar na po-
sicao de um dos trés fantasticos cientis-
tas, vou tentar me justificar. Imagine que
vocé, ao plantar uma arvore no quintal da
sua casa descobre que ali esta enterrado
um tesouro que pode explicar de vez um
mistério da humanidade. No entanto, o
contetido foi tdo bem guardado dentro de
uma pequena cupula que, para fazer com
que o segredo deixe de ser, sera necessa-
rio anos de estudo destinados a “como
abrir a clipula”. Em suma vocé sabe que
tem um segredo, mas nao sabe qual é, ou
seja, tem tudo e ao mesmo tempo nadal
O que os trés pesquisadores ndo sabiam
naquele momento era que em menos de
cinqienta anos todas as ferramentas ne-
cessarias para estourar o seu tesouro sem
danificar o contetdo seriam desenvolvi-
das, o que nos deu a possibilidade de ma-
pearmos os aproximadamente 20 mil ge-
nes da espécie humana e seqiienciarmos
seus trés bilhGes de pares de base. Nés
N30 somos mais um segredo.

Neste momento e o que seria dara-
mente esperado, alguém poderia lancara
seguints guest30: Mas o gue esse contex-

to tem a ver com a promo-
cdo de satide e qualidade de
vida? E para deixar mais
complexa minha explanacao
um segundo alguém comple-
taria: Como essa “coisa” que
se inicia na andlise do cédi-
go genético ird repercutir no
setor Fitness & Health?

Duas questdes provoca-
tivas e que segundo a posi-
¢ao de muitos dos leitores
me colocaria em check. Nao tenho dvida
de que a genética ird em breve, revolucio-
nar todos os campos profissionais que atu-
am direta ou indiretamente com o corpo
humano, podendo até mesmo exigir de
todos esses setores adaptacdes drasticas
que se resumiriam na necessidade de al-
teracoes desde o ambiente de uma aca-
demia, por exemplo, até a capacitacao dos
profissionais atuantes nele. Para nio per-
der o jogo, e arrematar a partida com um
toque de mestre veja essa que aprendi
nas bancadas do laboratério no inicio da
minha carreira cientifica.

“Fouardo saiu de uma consulta cardf-
ologica com seus pais e seguiram direto
para um laboratorio de analises dlinicas.
A amostra de sangue gue o menino dei-
xou I8 N30 era para andlse do colesternl
OU 5585 exames de roting, mesmo por-

O futuro que “tarda mas nao falha”

Prof. Dndo.
Rodrigo Goncalves
Dias

(Fisiologista)

Pesquisador da
Unidade de Reabilitagdo Cardiovascular
e Fisiologia do Exercicio & Lab. de
Genética e Cardiologia Molecular do
Instituto do Coracao (InCor) HC-FMUSP.

que Eduardo tem 7 dias de vida e prova-
velmente nao conhece o sabor de uma
carne gordurosa. No dia sequinte e em
posse dos resultados dos exames, os 3
retornaram ao consultorio. No mapa ge-
nético do menino o cardiologista péde
verificar que, dos 150 genes que tiveram
seus respectivos cédigos “fidos” um de-
les apresentava uma mutagcdo indeseja-
da. O gene de uma proteina que faz a
retirada do LDL (mau colesterof) do san-
gue nao funcionava e por esse motivo,
provavelmente Eduardo teria em breve
colesterol alto, mesmo se optasse por
manter uma dieta equilibrada e realizar
atividade fisica regularmente. Com o fu-
turo previsto Fouardo serd acompanha-
do pela mesma equipe que cuida do seu
pari. O Sr. Sérgio faz exercicios rigorosa-
mente 5 vezes por semana em uma aca-
demia com setor com equipamentos es-
pecificos para prevengado e reabilitacio
cardiovascuiar e é supervisionado por um
especialista em genética e fisiopato/o-
gia cardiovascular. Este profissional estd
em fina sintonia com o cardiologista e a
nultricionista que ajustam o medicamen-
to e a dieta semanalmente, de acordo com
a resposta do organismo do Sr. Sérgio”.

A Revista Empresario Fitness & Heal-
th estara iniciando neste ano a explora-
¢ao inédita desse novo territério levando
2o seu conhecimento as tendéncias de
um futuro que por mais que tarde, ndo
falhara”. Ah, esqueci de dizer que Eduar-
do nasceu em 2017. Acredito eu, ter con-
seguido responder as duas perguntas que
me foram feitas. E vocé, achou a jogada
©= mesire ou nao? Aguardo sua posicao

no diasrg29@yahoo.com.br.@
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Empresabilidade 2007: comece o ano
investindo na retencao de talentos e
diferenciacao nos servicos

Edvaldo

| de Farias, MSc.

Il Professor e
pesquisadorida
Universidade Estacio
de Sa

‘™ Consultor em Gestao
de Negdcios e Treinamento Profissional.
Sécio-Diretor da Movimento Humano
Treinamento e Desenvolvimento.
edvaldo.farias@uol.com.br

final do ano se caracteriza

pelos planos de fazer dife-

rente e melhor no préximo o
que se fez até aqui, fato comum nas pes-
soas e nas organizagdes. Com isso ofe-
recemos a vocé empresario fitness, 3
questdes: quais seus planos para o pro-
ximo ano? no que sua empresa preten-
de ser diferente e melhor? Que tal ali-
nhar-se ao business contemporaneo,
onde investir em pessoas e seus talen-
tos é estratégia de diferenciagao?

Consideremos a proposta.de Farias
(2005) na qual rentabilidade nos negoci-
os é baseada na triade: empresas de qua-
lidade geram resultados de qualidade
com pessoas de qualidade. Com isso,
buscar exceléncia nos servicos é adotar
estratégias que a facam competitiva e
lucrativa diante dos desafios correntes a
partir das pessoas. Assim, profissionais
com competéncias estratégicas passam
a compor o que Stewart (1998) e Carbo-
ne et al. (2005) chamam de Capital Inte-
lectual, cuja importancia representa mais
para o negocio do que o capital financei-
ro, transformando cada profissional em
um portfélio de competéncias. A visao
tradicional de "recurso humano” deixa de
ter sentido em funcao desse patrimdnio
intangivel gerar percepcoes que interfe-
rem nas escolhas dos clientes.

Assim, assistimos a uma demanda
emergente das empresas pela adocao de
politicas de retencao dos talentos huma-
nos por constituirem o que Sveiby (1998)
chamou de patriménio de conhecimen-
to, essencial no segmento ##ness, onde a

interpessoalidade faz diferenca aos olhos
dos clientes. Isto significa fazer com que
os talentos sintam-se satisfeitos em Ia
estarem e dispostos a oferecer sua méaxi-
ma capacidade em agregar valor aos ne-
gocios, nao somente “vestindo a camisa”
da empresa mas sim transformando-a em
sua pele. A esta capacidade empresarial
chamamos EMPRESABILIDADE.

Infelizmente, consultorias e assesso-
rias prestadas a empresas fitness, tém
constatado modesta valorizacdo deste
aspecto por parte dos empresarios/ges-
tores. Até mesmo onde ha investimen-
tos em capacitacdo profissional nao en-
contramos a adocgao de estratégias para
atrair e reter talentos humanos. De for-
ma geral assistimos a uma perigosa con-
jugacao de tecnologias de ponta opera-
dos por profissionais de desempenho e
competéncia medianos, expondo carén-
cia de sistemas e estratégias eficazes
na gestao de pessoas. Infelizmente in-
veste-se mais tempo e recursos na com-
pra dos equipamentos do que no de-
senvolvimento das pessoas.

Fora deste universo exemplos apon-
tam para a emergéncia de repensarmos
nossas empresas fitness. Recente pes-
quisa realizada pela O/ Partners-Outpla-
cement /nternational junto a 500 empre-
sas americanas, registrou 88% delas
tendo como uma de suas metas manter
seus profissionais de exceléncia em suas
areas de atuagdo pelo menos nos 3 anos
subseqlientes investindo nas estratégi-
as: a) aconselhamento de carreira
(80%), b) incentivo ao planejamento e
gestao da carreira profissional (75%)
e, ¢) retreinamento profissional (80%).
Entendem assim que oferecer aos cola-
boradores condigoes para desenvolve-
rem suas carreiras de forma continua e
motivada é gerador de empresabilida-
de j& que na sua falta podem semear o
desejo de busca por novos desafios e
oportunidades de crescimento em outro
lugar. No caso do segmento #itness isso
traduz-se normalmente em transferir-se
para um concorrente seu levando com-

peténcias, informagdes estratégicas o=

ex-empresa (a sua!l) e muitas vezes cli-
entes. Em outros casos, mesmo sem dei-
xar a empresa, profissionais desmotiva-
dos tém baixos niveis de comprometi-
mento com resultados, passando sim-
plesmente a “fazer a sua parte” no tra-
balho, o que certamente nao agrega va-
lor mas apenas custos.

Neste momento é oportuno pergun-
ta-lo: como anda a retengdo dos talen-
tos de sua empresa? Que garantias tem
vocé quanto a satisfacdo de seus cola-
boradores em estar na sua empresa e
/4 continuar oferecendo o que de me-
lhor possuem em termos de compe-
téncias? O ano de 2007 serd mais um
vibrante ano de resultados melhores
para todos ou mais um fardo a carre-
gar para eles? Sugerimos pensar nas
respostas nao sob a otica de quanto
custaria reté-los, mas sim o quanto cus-
taria perdé-los para a concorréncia ou
para si mesmo. Sob este prisma, pensar
uma politica de retencdo dos talentos
para sua empresa significa prevenir-se
da situagao de seus concorrentes pode-
rem ter a sua disposicdo, “sem grandes
custos”, um talento perdido por vocé.

Além disso, sob a otica da visibilida-
de empresarial, ser conhecida como em-
presa sem incentivo ao crescimento e as-
censao profissional e onde pessoas nao
sao consideradas fator essencial, definiti-
vamente nao é uma estratégia de marke-
ting institucional positiva num mercado
de servicos em salde e bem estar. Com
base nisso deixamos aqui uma provoca-
¢éo intelectual aos nossos gestores que,
com certeza, esperam um 2007 muito
melhor para si, para o seu negécio e para
seus colaboradores: o ano que se inicia
tera na sua "vitrine"” que tipo de novida-
de para seus clientes ativos e potenciais:
NOVOS RECURSOS, NOVOS SERVICOS ou
PESSOAS DE SUCESSO?
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e psicomotricista

e Presidente da ASSOCI-
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cada aniversario constata-

mos que podemos, se qui-

sermos, renovar a vida a
cada dia, acreditando que novas con-
quistas nos esperam, assim nosso en-
velhecer tem muito a ver em tornar-
mos as coisas mais faceis. A cada ano
e, em especial, a cada dezembro, fa-
zemos planejamento de mudarmos
uma série de atitudes e fazermos mi-
lhoes de promessas a nés mesmos de
qualidade de vida, de lazer, de otimis-
mo... enfim de mudancas.

Nos dias atuais ser uma pessoa re-
siliente é fundamental em todos as
nossas funcoes, mais ainda em nosso
trabalho. Isso porque adaptar-se é uma
necessidade. Enfrentamos crises e so-
brevivemos, sonhamos e modificamos
sonhos, vivemos a violéncia e prega-
mos a paz, tudo para sermos melho-
res e modificarmos o nosso destino
humano.

J&4 como idosos, antes de qualquer
atitude, é preciso minimizar os efeitos
da retrogénese psicomotora, como a
lentidao cognitiva e motora e as alte-
racdes psiquicas e comportamentais.
Para isso os empresarios, em suas aca-
demias, escolas e centros precisam cri-
ar programas de intervencao que utili-
zem de métodos cientificos, pedagé-
gicos e criativos, que para seus clien-
tes, coloquem seu corpo em movi-
mento, seu cérebro em producéo e sua
alma em alegria.

As propostas devem ser as mais
variadas e diversificadas possiveis,

abrangendo desde a relaxacao, formas
estaticas e dindmicas de equilibrio, to-
nicidade, coordenacao, atencao, ob-
servacao e memoria até simples pro-
postas de reflexdao e meditacdo. E mais,
atividades de reintegracao da imagem
corporal, simbolizacao do corpo, ex-
ploragbes viso-motoras sequencializa-
das espacial e ritmicamente, explora-
cao de atividades de verbalizagao e si-
tuagoes de elaboracao pratica.

Uma atencao especial deve ser
dada pelo idoso a sua alimentacao.
Qualquer orientacao nutricional Ihe
indicara a alimentacao equilibrada,
comendo, diariamente, dois alimen-
tos de cada grupo que contribuem
com proteinas, calcio, minerais, vita-
minas e carboidratos. Sabe-se que o
crescimento da frequiéncia das pertur-
bacdes coronarias tem como causa a
obstrucao das artérias. Isso por falta
de: controle alimentar, exercicios, tran-
quilidade fisica e psiquica e principal-
mente habitos saudaveis. Nao ha uma
férmula magica, mas O+D-P=VS, isto
é, Ocupacdo com Descompromisso e
menos Preocupacdes é igual a uma
Velhice Saudavel.

O envelhecimento é inevitavel e
constitui uma etapa da vida que é pre-
ciso aprender, uma vez que exige adap-
tacdo. Nesse sentido alguns empresa-
rios podem realizar um excelente pa-
pel a sociedade em geral e em especi-
al ao idoso, com programas especiais
que exercerao um efeito preventivo,
conservando uma tonicidade funcio-
nal, um controle postural flexivel, uma
boa imagem do corpo, uma organiza-
cao espacial e temporal pratica, uma
integracdo e prolongamento das pra-
xias ideo-motoras, etc., perfeitamente
adaptadas as necessidades funcionais
especificas do idoso, escapando a imo-

bilidade, passividade, isolamento, so-
lidao, depressao, dependéncia, institu-
cionalizacao e segregacao, dando a
fase terminal da vida a dignidade que
ela merece.

O Planejamento Estratégico que
propomos neste artigo leva em conta
que toda atitude é uma resposta ao
nivel afetivo. As iniciativas que pen-
sam o cliente como um ser humano
completo, com histéria de vida, dese-
jos e receios, dificuldades e habilida-
des, pontos fortes e fracos, com certe-
za estao fadadas ao sucesso. A neces-
sidade de se comunicar esta ligada au-
tomaticamente a emocao. Esta é tao
estreitamente ligada ao ténus e a sen-
sibilidade profunda que a mudanca de
um dos seus componentes modifica e
transforma o conjunto de tal maneira
que as reagoes se repercutem sobre a
totalidade do corpo. Se o movimento
decorre de um estimulo que vai pro-
vocar uma resposta com o mundo ex-
terno e interno, um trabalho que pro-
poe conhecer e perceber todo esse
processo, leva-nos a pensar que abre
possibilidades para que cada um pos-
sa articular-se de acordo com as suas
necessidades. Sabemos que a popula-
cao idosa sofre de uma cristalizacao
dos seus comportamentos tonicos,
privando-se da possibilidade de per-
ceber o que ha de mais simples, que é
o prazer do movimento, o prazer que
vem do corpo, o prazer da vida.

Os empresarios estao convidados
ao desafio - um caminho que abra pos-
sibilidades aos idosos de encontrarem
outras formas de fazer, outras manei-
ras de pensar, outros sonhos a reali-
zar... aprendendo a envelhecer com
felicidade e prazer.

Um grande abraco a todos.

Os empresdrios, em suas academias, escolas e centros
precisam criar programas de intervencao que utifizem de
métodos cientificos, pedagdgicos e criativos.
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do inicio de ano é a mes-
‘ma coisa. Contas, contas
e mais contas. As pessoas
nos tiram o couro logo no come-
¢o de janeiro e das empresas tam-
bém, o que nos atormentam o
ano inteiro. A folha de pagamen-
tos, pode-se dobrar o valor, se qui-
sermos fazer qualquer previsdo de
custo anual. E o imposto sobre a
folha? Sé de INSS, é 20% e se hou-
ver algum problema com o empre-
gado é o patrao que deve pagar
dobrado.

Mas, em 2007 a historia nao
deve mudar.

O Supe SIMPLES, ao invés de
vigir em janeiro, votou-se pela vi-
géncia a partir de julho. Solicita-
cao dos governos estaduais e mu-
nicipais, para adequacéo. Talvez
pelo medo de perda de receita,
que tenho certeza, ndo vai ocor-
rer. Com a redugdo do imposto, o
governo acredita que haverd uma
formalizacdo e legalizacao de va-
rias empresas, que sé sobreviveri-
am com a sonegacao.

Esta forma de tributo ao pres-
tador de servicos, esta longe se ser
a ideal, mas segundo o governo,
trard um alento ao micro e peque-
no empresario de todos os seto-
res. No caso das academias, nao
podemos dar gracas pela conquis-
ta, afinal a simulacao que fizemos
para uma receita bruta mensal de
R$ 30.000,00, com uma folha de
pagamento de R$ 5.000,00 deve
proporcionar um aumento de im-
posto mensal na ordem de 3,5%.

Porém, sempre fomos vistos como
atividade supérflua, diferente da
necessidade que pregamos aos ven-
tos sem o reconhecimento da soci-
edade e dos governantes. Com a
inclusao das academias no Super

SIMPLES, talvez, estejam entenden- .

do que o condicionamento fisico
do cidaddo reduz a hospitalizagao
e acelera a recuperagéo. Talvez,
venham a entender que o ser hu-
mano forte e sadio ndo perde dia
de trabalho, é mais produtivo e
vive sempre mais feliz. Vamos
aguardar que o Presidente Lula
sancione a lei, sem vetos, com Vvi-
sdo de Rei, ai sim, poderemos nos
cumprimentar. Sei que muita gen-
te se esforgou em todos os esta-
dos do pais e, em nome do relator
do Projeto de Lei, Deputado Fede-
ral Luiz Carlos Hauly (PFL-PR), que
para guem nao sabe, é Professor
de Educacao Fisica também; agra-
decemos pelo esforco, lembrando
que a luta por dias melhores, deve
continuar. Reforcamos o alerta
para que, antes de optar pelo Su-
per SIMPLES facam estudo junto ao
seu Contador para ver se havera
vantagem pela opgéo.

Agora uma boa noticia.

Desde setembro de 2006 foi
publicado no DOU - Diéario Oficial
da Unido, o novo CNAE - Cédigo
Nacional de Atividade Empresari-
al. O IBGE, responsavel pelo seu
estudo, acatou a reivindicacdo do
CONFEF e do SEEAATESP para um
codigo que enguadrasse as aca-
demias como empresas promoto-
ras da saude.

Com a inclusdo das academias no Super SIMPLES, talvez, estefam
entendendo que o condicionamento fisico do cidaddo reduz a
hospitalizacdo e acelera a recuperagdo.

Gilberto Bertevello
Professor de
Educagao Fisica
(CREF 000.001-G/SP)

Empresario de -
academia e Presidente do Sindicato das
Academias de SP. Coach em PNL.

Devido a esse enquadramento
obedecer normas internacionais
(ONU) nao foi possivel estarmos no
setor da saude, continuamos no
setor do Lazer e Recreacdo, mas
ja estamos com um codigo especi-
fico para o Condicionamento Fisi-
co e com o entendimento de que
a atividade desenvolvida na aca-
demia é “promotora da saude”. A
CNS - Confederacdo Nacional de
Servigos, oficiou o Ministério da
Fazenda e a Receita Federal para
a natural extensdo do cédigo para
a CNAE Fiscal. Com isso, podere-
mos solicitar a extensao de bene-
ficio dado a rede hospitalar, pro-
porcionando significativo descon-
to nos tributos federais. Ainda ha
muita luta para uma vida melhor.

Como se vé, estamos vislum-
brando dias melhores, mas nao
podemos esmorecer. Ao que pa-
rece, teremos que esperar por
uma carga tributaria mais justa
mas devemos cobrar dos nossos
eleitos, mesmo antes de sanciona-
da a Lei de incentivo a Micro e
Pequena Empresa, uma reforma
nos percentuais aplicados aos pres-
tadores de servicos, fazendo justi-
¢a, dando igualdade aos comerci-
antes e industriais.

Para saber mais sobre esse as-
sunto entre em contato com:

bertevello@uol.com.br e
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| OperFit System

* Cadastro completo de alunos, funcionarios e todas as atividades de sua academia;

* Seguranca no manuseio de pagamentos (com opgao para cobranga bancaria eletrénica);
* Definicdo flexivel de planos de pagamento e promogdes;

* Controle absoluto de ocupagéo de salas, quadras e piscinas;

* Cadastro de alunos em potencial, inativos (ex-alunos) e visitantes;
* Tratamento amplo de mala-direta, com emissdo de etiquetas e envio de e-mails;

* Controle de acessos (opgéo para catraca eletrénica com e sem biometria);

* Controle de vendas e estoque de produtos comercializados internamente;

* Diversos relatérios gerenciais e ampla viséo administrativa e de marketing;

* Controle de convénios com empresas e escolas, com opgao de descontos progressivos:
* Tratativa para afastamento temporario de alunos (licenga médica, férias e outros);

* Impresséo de fichas de matricula e recibos de pagamento em varios estilos.

Nossa forma de trabalho: um analista especializado em informética e administragdo de academias visita sua empresa para
¢&do sobre métodos de trabalho amplamente

implantar o sistema. Fornece treinamento completo quanto ao uso do sistema e orienta

testados e aceitos.

ACADEMIA ONODERA
ACQUA FITNESS
ACQUAMOTION

ACQUA R

ACQUATHERM
ACQUAVILLE
AEROFITNESS

ARTE E MOVIMENTO (CAMPINAS)
AGIT'S

AGIT SPORT CENTER
AGUA VIDA

ALONG CENTER(Campinas)
ALTO DA BOA VISTA NATACAO
A M.S COMPANY |

A M.S COMPANY Il

AP ESPORTES
AQUACENTER (Casa Verde)
AQUACENTER (Freg.do 0)
AQUACENTER (Lim#o)
AQUACENTER (Tremembé)
AQUAPOINT (Vila Carrio)
AQUAPOINT (Vila Maria)
ATHLETIC ACADEMIA |
ATHLETIC ACADEMIA Il

ATHLETIC CENTER (Guarulhos) *

ATLANTA
B. SPORTS

BIO FIT (Santo André)
BOA FORMA

BOA FORMA (Interlagos)
BODY COMPANY
BUTTERFLY

CAMBUI FITNESS (Campinas)
CAMPELO NATAGAO |
CAMPELO NATACAO II
CENAQUA

Solicite agora mesmo uma visita para demonstragao grétis !
Telefone: (11) 5031- 5719

-mail: comercial@rml.com.br R INB L

IMPORTANTE: SE SUA EMPRESA JA POSSUI SISTEMA IMPLANTADO E NAO ESTA SATISFEITA,

www.rml.com.br / e

Nossos clientes falam por nés. Consulte-os!

CDR SPORT CENTER

CLARKE

COLEGIO SAO JOSE (LIMEIRA)
COMPANHIA D'AGUA

CORPO DEZ

CORPO & CIA ( Hortolandia)
CORPORE

CORPUS LINE

COR TRAINING

CPN (Mandaqui)

CPN (Santana)

CPN (Tatuapé)

CPN (Vila Formosa)

CPN (Vila Mazzei)

CRIAFIS (Santo André)

DANDY SPORTS (Sao Miguel)
DANDY SPORTS (Arthur Alvim)
DANDY SPORTS (Imperador)
DANDY SPORTS (Patriarca)
DANDY SPORTS (Sdo Miguel)
DANDY SPORTS (Vila Matilde)
DE VILLE

DEEP BLUE

DESTAK

DOUGLAS FERNANDES | (Campinas)
DOUGLAS FERNANDES Il (Campinas)
DRALEON

ECO ACADEMIA

ELITE SPORTS (Piracicaba)

EM CORPO

ENERGY

ESPAGO AQUATICO

ESPAGO OLIMPICO (PIRACICABA)
ESTACAO SAUDE

ESTILO BARRA (Rio de Janeiro)
ESTILO LIVRE (Aruja)

POWER SYSTEM

PRO Fisico

FATOR 104

FERNANDO SCHERER (Florianépolis)
FIT ONE

FIT STOP

FITNESS CENTER

FITNESS FRIENDS

FITWAY

FORGA VITAL

FORMA ESPORTE CLUBE(Florianépolis)

FORMATIVA |

FORMATIVA I

FUJIl NATAGAO

FUN & FIT

GALPAD 21

GINASTIC CENTER (Mairipora)
GYMNASIUM

GOLFINHOS

GREEN SPORT

GUARULHOS TENNIS CLUBE
HIBRIDA

HIDRO AGAO (Campo Limpo)
HOLOS

HR SPORT CENTER

1. M. GINASTICA E NATAGAO
IMPACTTO

INSTITUTO PAULISTA DE GINASTICA
JARDINS FITNESS

JET CENTERI

JET CENTER Il

JINJU-KIM

JOAO CAITANO (S.B. do Campo)
K@z

KORPUS ACADEMIA

KURACHI

FALE CONOSCO. AVALIAMOS AS CONDIGOES PARA SUBSTITUIGAO.

LIMIAR ACADEMIA
LORRD SPORTCENTER
MACAM SPORTS
MARCOS PAULO REIS
MAXIMA FORMA
MEDLEY SPORT CENTER
METODISTA

MODELLA CENTER
MODELAR

MORI FITNESS
MOVEMENT

MULTIPLA ACADEMIA
NASCENTE ESPORTES
NEW TRAINNING
NUMBER ONE

NUNES NATAGAO
NUNO COBRA
OBJETIVA FITNESS
OFICINA CORPO E MENTE
OLIMPIA

OLIMPIADAS

OVERALL

PALMIRAS

PERALTA (Veleiros)
PERALTA (Sabara)
PERSONA ACADEMIA
PHYSICAL ATLETIC CENTER
PIQUESPORTE
PLANETA AGUA
PLANET SPORT
PLANETA SAUDE
PLANETA CORPO
PODDIUM

POWER ACTION

PRO FIT

PRO NADAR

15 anos no mercado fithess e mais de 180 academias realmente satisfeitas.

QUALITY FORM
" QUINELLO ACADEMIA

RAQUEL NATAGAO
RENOLDI SPORTS

RIO BRANCO (Campinas)
R. WHITE (Uniban)
RUSH

SAMIAR ACADEMIA
SANCHES SPORTS
SANTANA ATIVA

SEMA NATACAQ

SPORT COMPANY
SPORTIF (S.B. do Campo)
SPORT STATION CB
SPORT STATION RK
SPRINT ACADEMIA |
SPRINT ACADEMIA II
STYLLO LIVRE (Barueri)
SUMMER ACADEMIA
TENIS STAR

 THUNDER ACADEMIA
TOP FITNESS

' TOSHIO NATAGAO

TRUE FORM

~ UNIQUE (Santos)

UNDERGROUND

VHIDA EM MOVIMENTO
VIGOR

VILA MARIANA FITNESS
VILA OLIMPICA

WINNER & FITNESS SP 2
WORLD PERFORMANCE

~ WORLD SPORT
- XPOINT

CONSULTORIA E SISTEMAS
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2007! Fomos programados
~ para vencer!

Marynés Pereira
. (11) 5087-8872

- Consultora e facilitado-
ra, desenvolve treinamentos na area de
lideranca, motivacdo, gestdo e pessoas.
www. providersolutions.com.br
marynes@providersolutions.com.br

ais umano que se ini-
M cia, e quantas promes-.
sas vocé fez ao come-
morar a passagem 2006/20077?

Quantas vocé, de fato, vai con-
seguir, vai cumprir? Algumas? To-
das?

E ai comegam as desculpas e mais
desculpas: FALTA DF TEMPO, FALTA
DE DINHEIRO, E O GOVERNO, ESTOU
SO, TENHO QUE FAZER TUDO,; MEU
PESSOAL NAO AJUDA, ESTOU ATOLA-
DO DE COISAS... entre outras.

Mas vocé ja se perguntou apenas
uma vez na sua vida: PORQUE E QUE
TEM QUF SER ASSIM? Quais s3o 0s seus
mecanismos internos que sao grandes
sabotadores de seus projetos e sonhos?
Porque vocé gosta tanto de reclamar?
O que vocé ganha com isso? E bom
ter as pessoas com pena de vocé? E
assim que vocé prefere chamar aten-
¢ao... para os seus fracassos? Ah...tem
medo de comemorar e perder tudo?

E se eu te provar, cientificamente,
que seu SISTEMA LIMBICO est4 pro-
gramado para realizar tudo o que vocé
quiser... de bom ou de ruim (vocé
quem escolhe).

QUE VOCE £ DO TAMANHO DE
SEUS SONHOS... QUE QUERER POUCO
E NAO QUERER.

Pois, entdo meu amigo, mude esse
QUADRO MENTAL! Saia desse muro
das lamentacdes e parta para a acao
positiva.

Comece o ano afastando as pesso-
as negativas de sua vida, mesmo que
seja um parente. Nao permita que fa-
lem coisas ruins ao seu lado.

ACREDITE VOCE E MUITO ME-
LHOR DO QUE IMAGINA SER!

Ano novo! Vida nova! Nao é as-
sim?

Entdo vamos afastar todas as pos-
sibilidades de erro... de ndo dar certo.
Pense sempre no que dard certo, no
que vocé quer para vocé e acredite
VOCE MERECE!

E lembre-se, se alguma coisa nao
der certo, é porque outra muito boa
estd para vir.

Os obstaculos sao demandas para
seu cérebro evoluir, pensar e achar a
solugao.

FOCO NA SOLUGAO E NAO NO
PROBLEMA.

A cada obstaculo encontre a res-
posta, apresente a solucdo.

VOCE SABE ONDE ESTAO AS RES-
POSTAS. Elas estao todas dentro de
vocé que tem o grande potencial. Eu
sei que seu LADO INTELECTUAL (lado
esquerdo do cérebro) deve achar tudo
isso uma grande besteira... mas diga a
ele que ISSO E CIENCIA e contra a ci-
éncia, apenas NOVAS PROVAS.

Até o presente momento a ciéncia
sabe que usamos apenas 10% de nos-
so potencial cerebral e ainda temos
muitas descobertas a fazer. Acredite na
sua INTUICAO (lado direito), alias,
muitas empresas passam a dar muito

| Marketing

mais importéncia a ela. A Intuicao
nada mais é do que a manifestacao de
seu SISTEMA LIMBICO que tem todas
as informacdes armazenadas de toda
a existéncia humana.

O Prof Luiz Machado, um grande
estudioso, através do curso em For-
magao em Emotologia (vide
www.cidadedocerebro.com.br) des-
mistifica muitos dos ditos fenémenos
sobrenaturais e com explicagdo muito
simples comprova que nosso sistema
limbico procurard concretizar nossa
IMAGEM MENTAL.

Quer vocé acredite ou nao, pois isto
é ciéncia e estd comprovado, néo se
permita ter pensamentos ruins. Eu sei
que é dificil, mas procure imaginar-se
com forca, bem sucedido, ao lado de
pessoas que vocé ama, enfim tudo o
que vocé quer da vida para vocé, des-
de que sejam ecologicamente corre-
tas, isto é, sejam boas para vocé, para
o outro e para a natureza, para o pla-
neta.

Lembre-se que somos formados por
SISTEMAS INTERLIGADOS: circulatério,
nervoso, digestivo, esquelético, muscu-
lar, glandular endécrino e que nosso pla-
neta também faz parte desse sistema. E
a cada agao nociva realizada, todos co-
Iheremos os resultados e que por sinal,
ja estamos colhendo: POLUICAO, MU-
DANCAS CLIMATICAS, etc.

E fazendo parte deste grande SIS-
TEMA, faca como os indios que pen-
sam 7 geracoes a frente. Pense em qual
serd o seu LEGADO, o que vocé deixa-
ra de bom para as geracdes futuras.

Como vocé fard a GRANDE DIFE-
RENCA NA VIDA DAS PESSOAS?

BEM VINDO A ERA
DA CONSCIENCIA. @
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ACADEMIAS PODEM COMPRAR O MESMO EQUIPA-
MENTO, EQUIPARAR OU BATER SEUS PRECOS E
FAZER TODAS AS MESMAS PROMESSAS.

GRACAS A PARCERIA DA IHRSA COM O PROGRAMA DE
RETENCAO FACE2FACE, VOCE PODE AGORA DISPARAR NA
FRENTE DE TODOS COM UM SERVICO UNICO E DE RESUL-
TADOS GARANTIDOS, QUE DA- PARA VOCE E SUA EQUIPE
TODAS AS FERRAMENTAS E O CONHECIMENTO PARA
ENCONTRAR, CONQUISTAR E MANTER MAIS ALUNOS
COM UM UNICO SISTEMA.

NAO £ DE SE ESPANTAR QUE O TEMPO DE PERMANENCIA
DOS SEUS ALUNOS AUMENTE E ELES PASSEM MAIS TEMPO
SE EXERCITANDO, ALEM DE CHAMAREM OS AMIGOS E
FAMILIARES PARA FAZER O FACE2FACE TAMBEM.

SEJA UM LICENCIADO FACE2FACE * BIORITMO!

PODE SER DIFICIL FAZER A DIFERENCA. OUTRAS.

Seja o Unico com o Programa
de Retencdio Face2Face

e garanta resultados para

* SUJEITO A ANALISE DE PERFIL

seus alunos em até 45 dias*

DIFERENCIAIS DO FACE2FACE:

¢ PROGRAMA OFICIAL DE RETENCAO DE ALUNOS , RECO-
MENDADO PELA IHRSA;

e GARANTIA DE RESULTADOS EM 45 DIAS COM TREINOS DE
30 MINUTOS, 3 VEZES POR SEMANA PARA SEUS ALUNOS:

o MARKETING COOPERADO E CAMPANHAS FORMATADAS;
e TREINAMENTOS PARA SUA EQUIPE, PARA PROPORCIAR
ORIENTACAO, SUPORTE E ACOMPANHAMENTO CON-
STANTE AOS SEUS ALUNOS;

o IMPLANTACAQ DE SOFTWARE VIA WEB COM GERENCIA-
MENTO DE INDICADORES E FERRAMENTAS DE CONTROLES;
o MELHORIA SIGNIFICATIVA NA VISITACAO, CONVERSAO,
FREQUENCIA E RETENCAO DE SEUS ALUNOS:;

* PARA ACADEMIAS COM MAIS DE 1.000 ALUNOS.

CONSIGA TUDO 1SSO E MUITO MAIS COM O SISTEMA
FACE2FACE EM SUA ACADEMIA E GARANTA RESULTADOS EM
ATE 45 DIAS OU O DINHEIRO DE VOLTA PARA SEUS ALUNOS.

B 1 O Representante Oficial da
- miTmo

........ América Latina

. SHEEESLAO0 INTERESSADOS,
' .IHH 'l.l. ' /- cadastrem - se
- Celebrating Silver Going fmGsId a”raVéS dO Sife:

www.retentionf2f.com.br

AELHORE SUA RETENCAO o AUMENTE SEUS ALUNOS
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Comecando o ano com o pé direito

Joao Vicente
de Moraes Neto
CREF 033716-G/SP

Sécio Proprietario da
academia Ecogym em Santo André/SP.
jmoraes.neto@uol.com.br

ULAR com o pé direito, en-

trar com o pé direito ou “co-

mecar com o pé direito”, sao
expressoes populares para atrair a sor-
te.

Segundo a Biblia, tudo que esta a
direita é bom. Dai uma das explica-
¢Oes para a famosa expressao “Pé di-
reito”,

Se as supersticoes dao resultados ou
nao, ndo importa. A gente quer mais é
comecar o ano com o pé direito e, por
pé direito, entenda-se muito sucesso,
alegria e coisas boas para nossas vidas
€ para as nossas empresas.

Esse otimismo e a tdo marcante
alegria de inicio de ano, talvez sejam
das principais tarefas que devemos
como empresarios incentivar entre
nossa equipe, e entre nossos alunos.

A empresa e tudo que a envolve,
tem uma determinada energia que
deve ser sempre trabalhada de forma
positiva. Quando conquistamos um
ambiente favoravel, quando construi-
mos uma atmosfera em nossa equipe
de trabalho positiva e otimista, nos
transpiramos esses sinais para todos
o0s que participam direta e indiretamen-
te de nossa empresa.

Diversos sao os fatores que criam
um case de sucesso, assim como vari-
os podem determinar um fracasso, o
importante esta na nossa atitude pe-
rante as oportunidades e os problemas.
Nada pode mudar um quadro, se as
principais pecas, e vocé empresario esta

entre elas, ndo demonstrar “Atitude
Positiva e Muito Otimismo”.

E que época seria mais oportuna
para melhorarmos estes aspectos po-
sitivos ou transformar perdas adquiri-
das ao longo do ano anterior em ex-
pectativas futuras de ganhos e moti-
vacao? O /nicio do ano. Esta é a me-
Ihor época para construir o espirito po-
sitivo de nossa empresa.

De todos os meses do ano, os pri-
meiros sdo aqueles em que as pessoas
estao mais motivadas, propensas a acei-
tar mudancas e buscar novos caminhos.
Isto torna esta época importantissima
tanto para fidelizar nossos clientes, cap-
tar novos e principalmente para com-
prometer nossa equipe com a empresa
e suas metas. Com o mercado cada dia
mais competitivo, o desempenho hu-
mano individual e coletivo, se torna cada
vez mais, o fiel da balanca, e no nosso
negdcio quem nao se destacar, corre o
sério risco de fracassar.

“Sorte e Azar nao existem, o que
existe é trabalho com qualidade,
atitudes positivas e resultado”.

Vejo que o segredo esta na otimi-
zacao do talento humano. E ela que
determina a diferenca em relacao aos
demais, j& que & vontade de vencer é
inerente a todos.

O que nao é comum a todos é a
determinacdo em construir ambientes
de sucesso e valorizacao dos aspectos
nao mensuraveis dentro das empresas.
E este descuido dos pequenos deta-
Ihes é que pode determinar a “sorte”
de uns e 0 “azar” de outros.

"Sorte e Azar nao existem, o que
existe é trabalho com qualidade, ati-
tudes positivas e resultado”.

Os pequenos detalhes, na verdade
sdo as grandes diferencas, é o divisor

entre a conquista e a derrota. Quando
criamos um ambiente positivo ao nos-
so redor, incentivando nossos funcio-
narios, fazendo-os parte efetiva de nos-
so negocio, gratificando-os de forma
adequada e principalmente ajudando-
os emocionalmente, para que sejam
mais positivos e otimistas, nao sé pro-
fissionalmente, mas em suas vidas
também, nés criamos um ambiente
vencedor e mais harmonioso. E este
ambiente positivo, feito de pessoas que
trabalham mais seguras e mais alegres,
é rapidamente notado por todos os
alunos, influenciando em seu prazer
de treinar e consequentemente em sua
decisdo na hora de renovar seu plano.

Aproveite o inicio do ano, caro em-
preséario, para realizar a sua pré-tempo-
rada, fazendo uma faxina geral, retiran-
do tudo que for negativo, ndo valorize
demais os erros e os problemas, e co-
mece compartilhando e discutindo o
planejamento anual de sua empresa,

criando metas e estratégias vibran-
tes, otimistas, ousadas. Mostre que
é para frente e em equipe que se ca-
minha para a conquista do sucesso.

E para alcanca-lo temos que nos

comprometer com ele, temos que

nos preparar. Sem duvida esta é a
tarefa mais dificil, principalmente no
que se refere as mudancas mentais e
emocionais, que ndo sao conquistadas
da noite para o dia e tampouco da boca
para fora. Elas devem ser trabalhadas e
aceitas como uma verdade por nés e
por toda a nossa equipe, devem ser
compreendidas e utilizadas como uma
forte ferramenta para forjar uma equi-
pe vencedora, nao sé na profissao, mas
como na vida. So assim os resultados
surgirao e a supersticao do “pé direito”
ira se cumprir. Com sucesso, alegria e
6timos negacios em 2007.

"Prepara-te para o que quiseres ser”.
Provérbio Alemao

Bons negécios @
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para Academias € Clubes

% Administrativo

A melhor solugdo para a administracdo de seu empreendimento, gerencie todos os setores de sua
academia controlando todos os recebimentos (mensalidades € planos, vendas de produtos, controle de
estoque, servicos) e gastos, podendo separa-los por centro de custos e planos de contas. Saiba quanto
esta gastando com limpeza, funcionarios, por fornecedores ou qualquer outro item, podendo comparar
periodos € gerar graficos de receita X despesas.,

SErvice

" Financeiro

. = Controle completo € bem detalhado do fluxo de caixa, separado por usuarios, locais de recebimento € forma de pagamento. As
8 receitas podem ser em Dinheiro, Cheque a vista, Cheque Pré-datado, Cartdo de Crédido ou DOC Bancario. Todos os cheques sao

enviados para um "Controle de Cheques" podendo a qualquer momento saber quais os cheques que precisam sep depositados ou
que ndo foram compensados, além do controle de recebimentos por cartdo ja abatendo automaticamente a comissao do banco.

Estatistico o

Saiba a qualquer momento: Cartoes de

# Quantos alunos novos entraram desde ontem, dltimos 7 dias, 14 dias ... acesso em PVC
= Visitantes dos Ultimos 30 dias de alta qualidade

# Alunos ativos, Ativos em Aberto, Suspensos, inativos
# Alunos ativos ausentes por niveis (I, 2, 3...)
# % de distribuicdo por Atividade € planos

com entrega em
ate 48 horas

Marketing

Filtro avangado de busca por faixa etdria, sexo, profissao, frequéncia, endereco, etc...

Envio de emails em quase todos relatorios.

Geracdo de etiquetas para mala direta.

Ferramentas para retengdo como: Alunos sem acesso (Evasao), Faixa de risco (Alunos Ativos Ausentes), etc.

Controle de Acesso

Controle de Acesso por cartéio ou biometria da impressao digital, faz varias validacées online como pagamentos, horarios, nimero
de vezes na semana, planos quinzenais, dias da semana, controle de turmas, exame médico ou avaliacdo vencida, etc... Além de
informar quais atividades o aluno esta matriculado, o dia do vencimento, e mensagens pré-determinadas.

Diversos Relatérios

Sdo mais de S0 Relatérios diferentes € alguns personalizados.
SEempre que necessario € possivel gerar uma lista de e-mails para mala direta, ou exportar para
.PDF . XLS .DOC...

Informagdes graficas do horario de maior movimento, dias com maior niimero de pagamentos
recebidos, distribuicdo dos alunos em cada modalidade, etc.

Avaliacao Fisica
CONDICAO ESPECIAL Wit Digital

e — snsuis
= 1) e r)
Sk o) in @ _[) 'y U Q
T e
Supwriz, Atvallzuzbes R o orrie
o Asslsibuely Tomic luzlusos Catracalcodigo debarras ]

8 anos de mercado =S 5 :
Assisténcia Técnica Propria Heesso por IMPERDIVEL PROMOCAO

Suporte on line
Instalamos em todo Brasil

Rio de Janeiro:

Sao Paulo:

Representantes:

ﬁ@[ﬂ]@ﬁ[ﬁ@ De R$ 1100,00 por & X RS 99,00

Alguns Clientes

RIO DE JANEIRD

(2)) 2210-0l62 | 1D: 55*479 Voih FConia s Ca A Finaes 10 MINAS GERAIS
(24) 3348-5953 Barra Mansa - Body Fitness Belo Horizonte - Academia Bandeirantes
L Resende - Shape Way Julz de Fora - Fortes A:Egsmla
2 Sete oas - Cor|
Revenda RODBEL (Il) 3026-305I Niterd - F?Jﬂ,";%i,}:::" e ik
Saquarema - Fly Fi s

Juiz de Fora-MG | Belo Horizonte-MG | Campos dos Goytacazes-RJ g'&"l‘,g::"; 'f';f:m st Ve ;of_‘:'::[;g:::;
Sao José dos Campos-SP ] Recife-PE | Campinas-SP | Itajuba-MG :“ G;ng:lr ; Ulg:en:idad;l :io Sport o ca;n%av- - T;?::::Ir
- naro € CE ampinas - Parque 55

vendas@sivis.com.br | www.sivis.com.br Pirai - Sport Sade Américan - RS Acadenia

Trés Rios - Telude Academia Braganca Paulista - Axtos
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Programe-se e faca de 2007

ano de ouro

os ltimos cinco anos, o mer-

cado de fitness viu uma aber-

tura vertiginosa de novas
academias, tendo em vista o grande des-
taque da midia para o setor, que propa-
gava ser um segmento lucrativo e em
expansao.

Dessa forma, um mercado que ja era
competitivo passou a apresentar uma
concorréncia cada vez mais acirrada.
Apesar de sabermos que apenas uma
pequena parcela da populagéo pratica
atividade fisica e, portanto, hd um gran-
de potencial a ser explorado nesse cam-
po, o que se vé hoje é a proliferacao de
novas academias.

Se vocé, leitor, parar para contar quan-
tas academias existiam em sua regido e
quantas existem hoje, a resposta justifi-
cara a provavel dificuldade que a maio-
ria desses empresarios estd passando.

Um erro muito comum de diversos
empreendedores, que obviamente tém
seu mérito por investir em um Pais, mui-
tas vezes, com uma economia tao incer-
ta e diante de um cenario de adversida-
des, é nao refletir sobre o fato de que
uma academia é realmente um empre-
endimento como outro qualquer e, como
tal, deve ser muito bem planejado, exi-
gindo investimentos consistentes.

“0 Unico caminho para a permanén-
cia no mercado de fitness é a profissio-
nalizacdo, ou seja, as academias devem
ser geridas como uma verdadeira em-

Por Madalena Almeida

Dicas que podem ajudar os empresarios no planejamento
de seus investimentos e a reinventar seu empreendimento no préximo ano.

presa, através de uma competente ges-
tdao empresarial. Quem nao se profissio-
nalizar ndo vai ter mais espago neste
mercado”, comenta Dr. Ricardo Abreu,
advogado, sécio do escritério de advo-
cacia Ricardo Abreu & Advogados Asso-
ciados e atual Presidente da ACAD - As-
sociagdo Brasileira de Academias.

Da mesma opinido compartilha Pau-
lo Akiau, diretor-presidente da Body Sys-
tems Latin América, socio-diretor da Fit-
ness Brasil Club e membro do Conselho
Vanguard da Les Mills International.

Segundo ele, o cenario para 2007 é
ligeiramente mais favoravel que o co-
nhecido 2006. A tendéncia aponta para
uma tentativa vigorosa de reativacao da
economia, devolvendo algo do poder de
compra da classe média, o que interes-
sa diretamente as academias.

“Entretanto, na evidente manuten-
cdo de boa parte das dificuldades de
2006, poderiamos sugerir a profissiona-
lizagdo da gestdo, optando-se por deci-
sdes racionais em lugar do desespero,
pela matemética em lugar da intuigao,
pela qualidade em lugar da inocente an-
siedade por solugdbes magicas e imedia-
tistas. Na area técnica, a correta utiliza-
¢do do personal training como ferramen-
ta de retencdo pode também revelar-se
muito promissora”, comenta Akiau.

Ele tamhém chama a atengao para
um segmento que tem demonstrado in-
dices interessantes de crescimento nas

“0 tinico caminho para a permanéncia no mercado de fitness
é a profissionalizagdo, ou seja, as academias devem ser geridas
como uma verdadeira empresa, através de uma competente
gestiao empresarial”.

academias do mundo todo: os chama-
dos “boomers” (geragao que hoje se en-
contra entre os 35 e 55 anos de idade).
"Esse & um fildo totalmente desconheci-
do das academias brasileiras e talvez a
melhor opgdo para a consolidacdo do
negécio na proxima década. Representa
trazer para dentro as pessoas que ainda
nao encontraram no passado recente um
caminho de entrada para a atividade fi-
sica em academias, ou seja, em lugar de
lutar de forma selvagem com inimeros
concorrentes pelo escasso contingente
representado pelas faixas etarias mais
jovens dentro da classe média”, explica.

Outra boa idéia, de acordo com Akiau,
é no perfodo inicial do contrato dos novos
alunos manter o foco em uma reeducagao
consistente de habitos do cliente para a
consolidagdo da atividade fisica como par-
te fundamental da busca pelo bem-estar,
hoje uma realidade da sociedade moder-
na. "Concentrar esforcos nos primeiros 30
dias do aluno, através do processo conhe-
cido como ‘coaching’, certamente, é a prin-
cipal férmula conhecida para a fideliza-
cdo deste cliente”, garante.

Profissionalizacao -

Obviamente, a profissionalizagao da
academia passa, necessariamente, por
um planejamento estratégico bem defi-
nido, claro e coerente com uma visao de
negoécio pautada na gestao profissional,
atuacdo ética, preocupagao com resul-
tados, foco no cliente, expansdo com ca-
pital préprio, preocupagao com o lado
social, investimentos consistentes em
tecnologia e uma politica de recursos hu-
manos moderna, baseada no respeito,
justica e valorizagdo das pessoas. Ou
seja, todos esses ingredientes fazem
parte da receita de sucesso de muitas
empresas bem-sucedidas.
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voceé troca sua esteira usada por uma
N3o perca tempo, faga uma avaliagao nos seus
equipamentos usados e renove sua academia.

Fithess Technology.
Correndo na frente com voceé.

alguns modelos de produto, informe-se junto ao distribuidor. Imagens ilustrativas.

Promogio de troca limitada apenas para

Fone: (11) 4335 6103 / 4338 0238 - Fax: (11) 4345 2388
E-mail: fitnesstechnology@ig.com.br
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Portanto, ndo ha tempo a perder. Os
empresarios precisam arregacgar as man-
gas e se programar para 2007, tirando
proveito das licoes aprendidas em 2006
e planejando seus investimentos para
2007.

E isso vale para academias de pe-
queno, médio e grande portes, uma vez
que existe espaco para todas, desde que
bem administradas e focadas no seu pu-
blico-alvo.

Uma recomendagao do presidente
da ACAD é que os empresarios do setor
de fitness possuam especialidades den-
tro da sua empresa, seja através de em-
pregados ou prestadores de servigos.

“E importante que professores de
Educacao Fisica ou de outras areas que
nao tenham formagdo em administra-
¢ao e desejam abrir sua propria acade-
mia facam cursos de gestao empresari-
al no campo do fitness ou contratem uma
consultoria em gestao, pelo menos até
estarem mais preparados para gerir o
seu negécio. Nao tentem fazer o que nao
aprenderam na faculdade”, orienta Dr.
Ricardo.

Um bom software de gestdo tam-
bém pode ajudar nessa area, segundo o
presidente da ACAD. Mas ndo adianta
pagar caro na aquisicdo de uma ferra-
menta supermoderna se o empreende-
dor nao souber usar ou néao tiver tempo
para se dedicar a utilizacdo dos recursos
que lhe estao disponiveis.

A infra-estrutura é igualmente um
item importante dentro do planejamen-
to de uma academia, especialmente no
final do ano, quando se faz um balango
do periodo.

Nesse aspecto, Dr. Ricardo diz que
se o empresario decidir aumentar salas
de ginastica, de musculagao, melhorar o
vestidrio, banheiros ou a recepcao, nao
tente fazer isso sozinho, pois provavel-
mente ele ndo tera conhecimento sufici-
ente e podera ter prejuizo.

“A contratacao de um arquiteto e a
elaboracdo de um plano de negdcios
para se fazer projecdes, analisando se
vale a pena o investimento em relacao
ao retorno esperado é fundamental. Caso
0 empresario nao saiba como fazer isso,
contrate uma consultoria em gestao para
Ihe ajudar”, acrescenta.

Capital humano

Um outro ponto de extrema impor-
tancia e crucial dentro das academias,

sobre o qual quase a totalidade dos es-
pecialistas e consultores concorda, é o
investimento em capital humano.

O Prof. Edvaldo de Farias, sécio-di-
retor da Consultoria em Gestao de Ne-
gocios & Treinamento Profissional Movi-
mento Humano Treinamento & Desen-
volvimento, acredita que empresas de
qualidade sdo o resultado de servigos
de qualidade e que estes somente sdo
possiveis com pessoas de qualidade.

“Nenhum investimento da mais re-
torno e sustentabilidade a uma empre-
sa do que pessoas e talento humano.
Com isso, o ano de 2007 pode transfor-
mar-se no ano de ouro das empresas
prestadoras de servicos fitness se estas
tiverem seu foco voltado para a qualifi-
cagao profissional como forma de trans-
formar cada colaborador em um portfo-
lio de talentos”, analisa.

Na opinido do consultor, o que se
assiste hoje é o gasto exagerado de mi-
Ihares ou milhdes de reais com recursos
materiais, acompanhado por uma re-
sisténcia muito grande em investir nas
pessoas e na sua capacitacdo continua-
da.

“Por outro lado, ha também a falta
de perspectiva de crescimento em gran-
de parte dos profissionais, que acabam
dando-se por satisfeitos com uma moe-
da corrosiva do seu préprio desenvolvi-
mento - a hora-aula maior. Este quadro
constitui-se, a meu ver, na contramao da
gestao em um segmento milionario,
como é o de fitness”, complementa.

“Wenhum investimento dd
mais retorno e sustentabili-
dade a uma empresa do que
pessoas e talento humano”,

Recrutamento adequado

Na verdade, o recrutamento adequa-
do do profissional que vai trabalhar na
empresa sempre foi essencial. Uma op-
cdo é o empresario fazer cursos rapidos
na area de recursos humanos para apren-
der como contratar.

“No inicio, o empreendedor vai achar
que estd gastando mais do que o neces-
sario, mas no futuro economizara, evi-
tando demissdes, custos com treina-
mentos e a rotatividade sempre indese-
jada para quem presta servico e tem
contato direto com o seu cliente”, suge-
re Dr. Ricardo.

Ja o Prof. Edvaldo vai mais além.
Quando fala de investimento em capa-
citagdo, ele ndo quer dizer investir so-
mente no treinamento técnico direta-
mente ligado a atividade-fim da empre-
sa, mas sim, e numa perspectiva mais
ampla, nas multiplas competéncias de-
mandadas pela prestagdo de servigos
neste segmento. =

“Assim, se o ano de 2007 pode ser
uma excelente oportunidade de cresci-
mento para as pessoas e para as organi-
zaches, é preciso uma radical revisdo de
conceitos e premissas, tanto por parte
dos empresarios quanto por parte dos
profissionais efetivos e prestadores de
servigos”, analisa Edvaldo.

Além disso, e ainda abordando o
segmento fitness sob a otica da gestao,
o consultor explica ser imprescindivel
destacar a necessidade de se investir
tempo e recursos em ferramentas mais
sofisticadas e adequadas nos diferen-
tes processos do negoécio, como por
exemplo, estratégias especificas de se-
legao profissional, mecanismos concre-
tos e tangiveis de planejamento das car-
reiras profissionais, sistemas de remu-
neracdo baseados em produtividade e
retencdo de clientes e, sobretudo, oti-
mizagdo de custos sem perda da quali-
dade intrinseca dos servigos.

“Destaco ainda como necessidade
inerente ao redimensionamento dos ne-
gocios em fitness a urgéncia do nosso
empresariado visualizar suas empresas
como provedoras de solugdes em estéti-
ca, bem-estar, salde e qualidade de
vida. Isso significa dizer que é preciso
ser capaz de perceber sutilezas e pecu-
liaridades em cada cliente ou grupos de
clientes, o que representa hoje os fato-
res diferenciacao e segmentagao, uma
tendéncia emergente no segmento ser-
vigos”, frisa.

Buscar novos nichos

Para Edvaldo, é cada vez mais estra-
tégico e de menor custo reconhecer ni-
chos de mercado nao atendidos pela
concorréncia do que estabelecer verda-
deiras guerras mercadoldgicas, quando,
na verdade, varias empresas disputam
o mesmo cliente, que pelo excesso de
ofertas semelhantes tendem a atribuir
cada vez menor valor e prego aos servi-
cOs.

"0 que estou querendo dizer com
isso é que triunfar e prosperar neste
mercado estd muito mais relacionado a
fatores subjetivos da vida humana, ou
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Micro Fitness 2006:

Banco de dados SQL Server /
MSDE gratuito, maior
estabilidade, design facil

e modemo, diversos
indicadores de desempenho,
controle financeiro completo,
técnicas e estratégias de
retencao e fidelizagao.

Micro Physique 2006:
Avaliagdo médica e
funcional, comparativo
com fotos digitais, editor
de protocolos, perimetria,
percentual de gordura,
envio via web.

Micro Training 2006:

Tudo para musculagdo, videos

de exerciclos, estatisticas,
elaboragao de série,
periodizagdo por professor,
integragdo com palmtop.

Micro Marketing:
Retengdo de clientes e
relacionamento, e-mail

marketing, mala direta e
telemarketing, identificacdo
de datas criticas, controle de

frequéncia dos clientes, novas

matriculas, aniversariantes.
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Micro Acqua:
Gerenclamento do parque
aquatico, controle de pauta,
vagas por turma e professor.

Micro Management:
Gerenciamento de aulas
coletivas, andlise gréfica com
taxa de ocupagdo por horario,
atividades e professores.

Mddulo de Acesso
Controle total de acesso,
identificacdo biomeétrica,

suporte para fotos e videos,
controle de inadimplentes.

Produtos complementares:
catraca, leitor de codigo de barras,
leitor biométrico e treinamentos.

Planos
Plano Standard: Micro Fitness

Plano Professional; Micro Fitness +
Médulo de Acesso

Plano Platinum: Professional +
Todos os modulos integrados.

A Micro University tem programas para todos os tamanhos de academia e orgamento. S&o solugdes seguras de
gestdo, para reter clientes e conquistar novos. Temos programas especiais para gerenciar cada setor, todos
desenvolvidos por especialistas e utilizados em algumas das mais bem-sucedidas academias do pais. Conhega
nossos planos, como o Standard, criado especialmente para academias pequenas. Entre em contato e pega uma
proposta sob medida para 0 seu negaocio.

“A Micro University é fundamental para nosso crescimento sustentével.”

Djan Madruga (Academia Djan Madruga), ex-presidente da ACAD

“Amelhor tecnologia disponivel para controle de dados no selor de fitness™

Filiada &
SOLICITE UMA VISITA.

SEJAMAIS UM DE NOSSOS CLIENTES: m
: MicroUniversi
Al Body Tech e Rio Sport Center (Recrelo) ® Academia da Fiturss Gt
Praia ® Body Planet © Universidade do Corpo By Fit . S0

Companhia Athletica ® Academia Djan Madruga ;‘;.5‘;?,5;‘593{;3’3’0,2;‘33’:‘54%3
Academia Pedro Aquino * Gym Center (Ricardo Abreu) www.microuniversity.com.br
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seja, passa pela capacidade de enxer-
gar além dos modismos e das mesmi-
ces do tipo 'vou-fazer-melhor-do-que-o-
meu-concorrente-esta-fazendo’ na espe-
ranca de capturar o cliente dele. Na ver-
dade, em vez de fazer melhor do que os
outros é possivel e necessario fazer di-
ferente, inovar e surpreender de modo a
gerar tanto nos clientes efetivos quanto
nos potenciais uma percepgao de dife-
renciacdo que seja sinénima de perso-
nalizacdo, adequacdo, ou seja, atendé-
lo naquilo em que ele sente-se tao ne-
cessitado quanto desatendido”, alerta.

De acordo com o Prof. Edvaldo, es-
sas inovacdes ndo representam, neces-
sariamente, apenas investimentos em
novas modalidades de aulas ou mesmo
novos equipamentos. “Poderiamos pen-
sar em novas formas de fazer com que o
cliente se relacione com a empresa, es-
tratégias de retencao que fagcam com
que as pessoas percebam a academia
como mais um lugar de suas vidas e nao
apenas um local onde ela ‘compra’ au-
las; um espaco de bem-estar e relacio-
namento com pessoas e consigo mes-
mo. Enfim, um centro de convivéncia com
a salde”, complementa.

De acordo com o consultor, essa foi,
em sintese, a receita de muitas empre-
sas de porte mais modesto que termi-
naram o século 20 preocupando e inco-
modando quem j4 estava estabelecido
e sentia-se “intocavel”, acabando por
ocupar espacos que os "estaveis” sequer
enxergavam como promissores para no-
VvOs negocios.

Cuidados com as promocgoes

Promogoes e eventos sao também
préaticas muito utilizadas pelas acade-
mias para reter alunos, especialmente
em épocas de sazonalidade. Mas Dr. Ri-
cardo explica que o empresario deve
evitar depreciar o seu preco. “Crie even-
tos aproveitando datas festivas, por
exemplo, dé brindes, faca promocoes,
mas evite reduzir demais o seu preco,
pois o tiquete médio ira diminuir e o
empresario nao podera prestar um ser-
vico de qualidade. Nunca deve-se entrar
em uma guerra de pre¢os com a concor-
réncia, pois todos sairao perdendo, in-
clusive os clientes, uma vez que nao ha-
vera receita para oferecer um servigo
mais qualificado”, analisa.

Um dos diferenciais do bom gestor
é atualizar-se. constantemente, buscan-
do informagdes no mercado, através de
todos os veiculos possiveis, tais como re-
vistas, sites especializados, seminarios,

cursos, congressos, feiras, entre outros
meios possiveis de comunicacéo.

Nesse aspecto, Dr. Ricardo comenta
que a participagao em sindicatos regio-
nais e na ACAD - Associacao Brasileira
de Academias também ajuda nessa cons-
tante busca de informagdes, pois man-
tém o empresério atualizado por meio
das diversas comunicacdes emitidas por
essas entidades.

“A visitacdo de feiras e de congres-
sos também é fundamental, pois sdo
nesses eventos que vemos as tendénci-
as de mercado que poderao auxiliar a
diferenciar a academia dos concorren-

"

tes”, recomenda.
Impostos

No que se refere as questoes juridi-
cas para 2007, Dr. Ricardo diz que existi-
rao trés grandes debates no setor de
fitness. O primeiro é a questao do Super
Simples, que foi recentemente aprova-
do e sancionado pelo Presidente da Re-
publica, possibilitando que as academi-
as fossem incluidas nesse sistema, mas
com a desvantagem de terem de pagar
a contribuicio patronal do INSS a parte.

Diante dessa situacao, a ACAD en-
tendeu que foi uma vitdria da categoria
a possibilidade de ingresso no Super
Simples, sendo que a entidade ja esta
preparando, por meio de seu departa-
mento juridico, agdes objetivando esse
nao recolhimento em apartado do INSS.

Os interessados em obter maiores
informacgdes podem se associar a ACAD,
para fazerem consultas ao departamen-
to juridico da associagao.

0 segundo grande tema é a tendén-
cia do “Contrato por Tempo Parcial” para
os profissionais que trabalhem até 25
horas nas academias, diminuindo legal-
mente as férias de 30 dias para no maxi-
mo 18 dias. E em alguns casos até cinco
dias, dependendo da quantidade de
horas semanais trabalhadas, o que re-
duz o custo das substituicoes.

“Mas para a conversao dos atuais
empregados, é necessaria a previsao nas
convencoes coletivas dos sindicatos de
cada regiao”, alerta o presidente da as-
sociagao.

Mas a grande novidade para 2007
foi a vitéria da ACAD contra o ECAD -
Escritorio Central de Arrecadacao, onde
todas as academias filiadas a entidade
em todo o Brasil, que possuam contrato
de sonorizagdo ambiental com a Radio

Imprensa, estdao isentas do pagamento
de direito autoral. Caso o ECAD cobre
direitos autorais de alguma dessas aca-
demias, deverd pagar multa de R$
1.000,00 por cobranca indevida.

“Somente as academias associadas
é que possuem esse direito conferido
pelo Poder Judiciério, podehde os inte-
ressados se associar para obter esse be-
neficio. Por ser um segmento que neces-
sita de profissionalizacdo, é importante
que as academias tenham um departa-
mento juridico que |he preste servigos,
mesmo que eventualmente, e um conta-
dor competente para fazer a folha de
pagamento e a contabilidade tradicio-
nal”, orienta Dr. Ricardo.

Case de sucesso

Na verdade, fazer diferente, inovar,
surpreender, personalizar etc. tem sido
uma das premissas basicas da Atlanta
Academia, localizada na Zona Sul de Sao
Paulo.

Nao que a diretoria da Atlanta nao
se preocupe com a concorréncia, mas a
receita de sucesso da empresa, que vem
crescendo de forma sustentada nos ulti-
mos anos, é reinvestir uma boa parte da
receita no aprimoramento constante dos
Servigos.

“Neste ano, fizemos a troca de equi-
pamentos na area de musculagao, tro-
camos o sistema de tratamento da pis-
cina por sistema de ozdnio, entre outros
investimentos, mas isso sao agées de ro-
tina necessarias para manter a sobrevi-
véncia de qualquer academia. O dife-
rencial da Atlanta estd justamente na
preocupacao que temos em oferecer uma
estrutura totalmente planejada para as-
segurar o bem-estar e o conforto de nos-
sos clientes. Nossa academia nao é so-
mente um lugar para fazer exercicios,
mas um local de relacionamento e, aci-
ma de tudo, humanizado”, explica Mar-
celo Nadur Vasconcellos, professor e co-
ordenador das areas de fitness e de
musculacéo.

Segundo ele, desde o inicio das ati-
vidades da Atlanta, toda a edificacao foi
projetada para abrigar esse tipo de em-
preendimento, prevendo-se, é claro, o
crescimento futuro.

Tanto que em 2007, um dos investi-
mentos sera a expansdo da area fisica
da academia. "Nao queremos ser a mai-
or academia da regidao, mas a que se
destaque pela personalizagao”, destaca
Marcelo.
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Segundo ele, a academia é um empreendimento que necessita de investimentos
constantes. “Sempre haverd o que melhorar. O empresario pode pensar ‘mas eu ja
tenho uma academia maravilhosa e completa’. Ledo engano. A cada dia surgem
novidades no setor e 0 empresario que possuir visao de negdcio sabe que precisa
investir continuamente. Muitas vezes, o retorno nem sempre é rapido. Mas somente
assim, reinvestindo e pensando 14 na frente, o empreendedor conseguira se diferen-
ciar da concorréncia e sobreviver em um mercado que se mostra cada vez mais
competitivo”, aconselha Marcelo.

Uma das novidades sera a amplia-
cao da sala de musculagao, que tera trés
vezes mais o tamanho atual. “Também
construiremos mais duas salas de ginas-
tica. Isso permitira que uma das salas
de fitness seja utilizada para a introdu-
¢do de novas aulas, como por exemplo,
lutas marciais”, explica Marcelo.

R
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Humanizacao

Ainda na parte de infra-estrutura, a
programacao da Atlanta prevé a cons-
trucdo de dois novos vestiarios, sendo
um exclusivo para a area aquatica e ou-
tra para a parte seca, e a implementa-
¢do de novos servicos, como a criagao de
uma lanchonete e de uma loja para ven-
da de roupas e acessorios.

“Pensando em ter aulas mais padro-
nizadas, em 2007, pretendemos intro-
duzir os programas da Body Systems,
cujas recepcionistas serao treinadas para
vender os novos produtos, mas sempre
ouvindo os alunos, a fim de analisarmos
a viabilidade dos investimentos e ofere-
cer o maximo em conforto e comodida-
de”, acrescenta o coordenador.

Mas é no capital humano que a
Atlanta vem se destacando. “De nada
adianta contratar bons professores com
especializacdo em varias areas se estes
nao souberem lidar com gente. O co-
nhecimento técnico tem de estar aliado
ao comportamental. Em nosso quadro
queremos bons professores nao somen-
te para garantir um atendimento de ex-
celéncia, mas para realmente tratarmos
de pessoas e de sua saude fisica e men-
tal, fidelizando nossos alunos. Nesse
caso, um programa voltado para a ca-
pacitacdo e valorizacao dos funcionarios
é imprescindivel”, reforca Marcelo.

Segundo o coordenador, idéias sim-
ples e, muitas vezes, que nao exigem
tanto investimento também podem aju-
dar na integracao dos alunos.

"Por exemplo, realizar aulas diferen-
tes regularmente é uma sugestao. Recen-
temente, contratamos uma banda de
musica ao vivo gque animou uma aula de
hidroginastica. No final do ano, também
organizamos um encontro em um lugar
mais movimentado convidando os mais
jovens, marcamos uma confraternizagao
em um restaurante para os mais tranqui-
los e também nao nos esquecemos das
pessoas da melhor idade, que é um pu-
blico que procuramos ouvir sempre para
oferecer produtos e servigos que realmen-
te atendam as suas expectativas e suas
necessidades”, relata Marcelo.

Muito trabalho pela frente

A alta carga tributaria é um proble-
ma que ja ha algum tempo vem sendo o
“calcanhar de aquiles” das academias.
Na tentativa de buscar uma solucdo para
tal problematica, o SEEAATESP reuniu, em
novembro, presidentes de sindicatos de
academias do Brasil e algumas lideran-
gas engajadas nas causas da classe, cujo
objetivo foi a discussao do futuro das
empresas do setor de fitness em 2007.

“Temos uma carga tributaria aviltan-
te que esmaga as academias e deve ser
combatida em unido com outros segmen-
tos de empresas prestadoras de servi-
cos, Mas somente com muito empenho e
comprometimento conseguiremos solu-
cbes para esse problema”, comenta Prof.
Gilberto Bertevello, presidente do Sindi-
cato das Academias de Sao Paulo.

Outro assunto em pauta foi a luta da
entidade na aprovacdo da Lei Geral da
Micro e Pequena Empresa, aprovada, em
22 de novembro. O SEEAATESP também
continuara trabalhando em 2007 nas
agoes movidas pelos sindicatos contra
os Conselhos Regionais de Quimica
(CRQ), que exigem quimico responsavel
pelo tratamento de aguas de piscina,
assim como, registro da empresa no
CRQ.

Um novo encontro ficou marcado
para o periodo de 3 a 5 de setembro de
2007, quando acontecera a Sport Busi-
ness 2007, feira realizada pela MF Pro-
mogdes, empresa parceira dos Sindica-
tos das Academias, que patrocinard a
reuniao, visando a melhoria da condi-
¢do de trabalho dos empresarios do
setor e dos profissionais de Educacao
Fisica.

Confira a agenda das obrigacoes (impostos e contribuicoes)
devidas pelas empresas do segmento para 2007:

1. Mensal
Data de vencimento Descrigdo

Base Ambito

Até o 2° dia do més  INSS/GPS (guia da Folha de salarios, Federal
previdéncia social) Folha de pré-labore,
Folha de auténomos,
Retencoes efetuadas
Até o 5° dia do més  Sindical negocial Folha de salarios Sind. dos
descontada dos Emprega-
empregados dos
Até o dia 7 do més Entrega da GRRF e Folha de salarios Federal
recolhimento do FGTS
Até o dia 10 do més  ISS (2% sobre o Faturamento Municipal
Faturam., no
municipio de SP)
Até o dia 10 do més  IRRF (retengdes Salarios, servicos Federal
efetuadas pela emp.) e aluguéis pagos
Até o dia 15 do més  COFINS (3% sobre a Fat. e outras receitas Federal
Receita Bruta)
Até o dia 15 do més  PIS (0,65% sobre a Fat. e outras receitas Federal
Receita Bruta)
Até o dia 30 do més  IRPJ (Imp. de Renda Lucro Presumido Federal
da Pessoa Juridica)
Até o dia 30 do més  CSLL (Contrib. Social  Lucro Presumido Federal
sobre o Lucro Liquido)
2. Peri6dicas
Data de vencimento Descrigdo Base Ambito
Até 31 de janeiro Contrib. Sind. Patronal Capital Social SEEAATESP
Até 20 de abril Contribuicdo Negocial Folha de salarios SEEAATESP
Patronal (Nota 1)
Até 30 de abril Contrib. Sind. desc. Folha de salarios Sind. dos
dos empregados Empregados
Até 20 de setembro  Contribuicdo Negocial Folha de salarios SEEAATESP

Patronal (Nota 1)

(Nota 1): As academias associadas ao SEEAATESP estdo dispensadas dessas
contribuigdes. Fonte: Assessoria tributaria e contabil do SEEAATESP @
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Prof. Esp. Rodrigo
Martins Cintra
CREF/SP 005762-G
Gestor da Academia

Graduado em Educagao
Fisica e Desportos - UFJF. Consultor
gerencial e administrativo de academias
de esportes e fitness - (12) 3655-6006.
rodrigo@biosports.com.br

ois é, 0 ano novo se aproxi-

“ma e muitas alternativas sao

criadas para atrair aquela

grande parcela da populacao que pro-
mete que “tudo vai ser diferente” no
novo ano que se inicia. Muitas pesso-
as passam ano e entram ano, fazendo
aquela velha promessa: “- Em janeiro
eu entro na academia, vou ter uma
vida mais saudavel, vou parar de fu-
mar (para os que fumam) e vou fazer
exercicio todos os dias”. Entretanto
muitos ficam apenas na vontade e af é
que entra o poder de persuasao e de

promocao da satde dos profissionais

de nossa éarea.

E meio contraditério, mas é no pe-
riodo do verao em que temos o maior
ndmero de matriculas e o maior nu-
mero de desisténcias também. As ma-
triculas sdo gragas ao apelo natural
do calor, do verdo e da “roupinhas”
curtas. Ja as desisténcias se dao na
maioria das vezes gracas as férias de
final de ano, datas festivas e endivi-
damento financeiro advindo da épo-
ca natalina. Portanto nesse periodo
em que muitos pensam que a acade-
mia esta lotada e que conseqliente-
mente esta gerando muito lucro, é que
se desperdica mais e se fideliza me-
nos.

O ideal nessa época se fosse possi-
vel, seria aumentar a porta de entrada
e lacrar a porta de saida da academia.
Dessa forma sim as academias teriam

o lucro muito acima da média anual. Porém como sabemos que nao é possivel
impedirmos que os alunos saiam da academia apenas trancando as portas,
temos que criar atividades, programas e eventos que facam com que os alunos
pensem muito antes de desistir de frequientar a academia neste periodo. Portan-
to nesse periodo a necessidade de propaganda direta para alunos ingressarem
na academia nao precisa ser tdo grande quanto no inverno, porém deve-se
aumentar o investimento em diversificacao de atividades e eventos, pois dessa
forma é que conseguiremos além de matricular muitos novos alunos, manter
aqueles que estdo conosco ao longo do ano.

Existem algumas estratégias interessantes para serem trabalhadas ja no pri-
meiro més do ano, como:

* Colénia de férias: Realizar col6nia para as criancas alunas da acade-
mia e para filhos de alunos que estao de férias nesta época. Pode ser
aberta a comunidade também, isso aumentaria a visitacdo dos pais a
academia.

* Torneios de verao: Criar arenas de esportes de areia e promover
torneios de futebol de areia, vélei de praia, beach handebol em estacio-
namento, ruas préximas a academia, praga de esporte ou local adequa-
do nas adjacéncias.

* Aulas tematicas: O verao nos remete as musicas do nordeste brasilei-
ro, “axé music” e ritmos latinos. Esse é o momento do ano de se langar tais
aulas como um plus de servi¢o, algo a mais pra agradar os alunos e candi-
datos a alunos.

* Passeios: Independente da faixa etdria, do tipo de passeio, da duragao
e do custo, sempre temos publico pra todos os tipos de passeio. Pode ser
desde um simples e barato passeio em uma (inica manha pelo parque da
cidade organizado pelos proprios professores até um super cruzeiro mari-
timo de sete dias pela costa brasileira, organizado por uma empresa espe-
cializada e revendido através de pacotes pela academia.

Entao, o que vocé estd esperando para se reunir com sua equipe de coor-
denadores e professores para comegar a estruturar os eventos de inicio de
ano e diminuir a desisténcia dos alunos antigos, além de aumentar ainda
mais as matriculas deste periodo abencoado?

Veja a sua realidade cultural, faca pesquisas de interesse e lembre-se que
a primeira quinzena de janeiro é sempre bastante tranquila, portanto inde-
pendente do que vocé programar, divulgue pelo menos quinze dias antes, ou
seja, ainda no més de dezembro.

Boas festas, sucesso e grandes conquistas neste novo ano que se aproxi-
ma.




O SOFTWARE MAIS
INOVADOR PARA
ACADEMIAS

ClubFit € um moderno software
de gerenciamento de treinos

e relacionamentos para sua
academia ou clube. Um sistema
que pode ser acessado dentro
da academia e de qualquer lugar
do mundo! Tudo através de um
computador ou Palm conectado
a Internet.

Com ClubFit, gerentes,
instrutores e alunos podem
gerenciar, treinos, aulas,
eventos, além de trocar
mensagens e contatar ami
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mento da visibilidade da marca
nida aplicagao de treinos através de palms e
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=z sistema de captacao de novos clientes e interagao entre alunos 11 3464 40?8 :

20 com Comunidades, Chat e Mensagens promovendo relacionamentos Rua. Dr Octavio de Oliveira Santos. 272 -

mes da participagao no exclusivo sistema de patrocinio Clubfit. Brooklin - Sao Paulo - SP CEP 04778070
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Gilberto

Sterenkrantz
Formacao em Adminis-
tracao de Empresas
pela UERJ

Informatica pela PUC,
MBA em Marketing pela FVG e
certificagio MCP - Microsoft Certified
Professional. Sécio da Micro University -
Sistemas de gestdao de academias e
controle de acesso.

uantas acoes planejadas

no final de cada ano, se re-

alizaram e realmente fo-
ram implementadas no ano seguinte?
Por mais quanto tempo, sua academia
vai continuar trabalhando na forma da
“Tentativa e Erro”?. A grande maioria
das academias, atualmente funciona,
muitas sao lucrativas, mas nao seguem
procedimentos padronizados, moni-
torando indicadores de desempenho,
com planos de agao com responsaveis,
prazos e comprometimento com me-
tas.

O mercado esta mudando rapida-
mente, e somente vao sobreviver a lon-
go prazo, as academias que tiverem
um planejamento estratégico basea-
do em resultados.

Existem dois tipos de academias: As
que competem por PRECO e as que bus-
cam oferecer VALOR. A grande maioria
das academias compete por PRECO,
porque nao sabe competir de outra for-
ma, e todos os meses, com excecao das
sazonalidades de fevereiro, julho e de-
zembro, a grande maioria das academi-
as perde em média 20% dos alunos, com
contratos nao renovados, como se isto
fosse normal e natural.

Reclamar, colocar a CULPA no mer-
cado em crise, concorréncia predato-
ria por preco, nao vai ajudar em nada.

“Este més conquistamos 208 alu-
nos novos”. Tirar pedidos de venda na

recepcdo da academia, qualquer recep-
cionista com um grau minimo de co-
nhecimento de vendas sabe fazer. Sera
que estamos fazendo um bom traba-
Iho de VENDAS. Quantas visitas men-
sais espontineas sua academia tem?
Quantas agendadas? Quantas corpo-
rativas? Qual o indice de conversao de
vendas? Visitas X Matriculas?

O que realmente esta sendo feito
pela RETENCAO? (em média 10 vezes
mais barato que prospeccao). Qual sua
taxa de evasao mensal? Quantos por
cento é taxa de evasao do iniciante?
Sua academia tem programa para os
iniciantes? E programas Express de 30
minutos? Vocé sabe claramente as
causas de evasao para poder melho-
rar?

Tudo bem, mas todo isto que foi
falado, estamos cansados de ouvir em
palestras e seminéarios de Fitness. O
que realmente é possivel fazer para
mudar este quadro e fazer com que
nossas academias sejam mais LUCRA-
TIVAS?

Quem utiliza como Unica estraté-
gia de negdcios reduzir precos para
ganhar clientes, a resposta seria NADA,
j& que em pouco tempo esta acade-
mia vai estar obsoleta e fora do mer-
cado. Quem deseja competir com VA-
LOR, existem algumas estratégias de
SUCESSO comprovado, que funcio-
nam e estao dando muito certo, au-
mentado o lucro de varios empresari-
os da industria do fitness.

A primeira grande mudanca, é a
quebra do paradigma da parte TECNI-
CA para a PSICOLOGICA.

Como sugestao, sugerimos algu-
mas mudancas conceituais, até mes-
mo um pouco polémicas, que podem
contribuir no sucesso, quando a aca-
demia for analisar os indicadores de
desempenho.

A Academia deve
ter de forma clara os indicadores:
Total de alunos, Taxa de evasao, in-
dice de conversao de vendas etc.
Metas mensais, para a reunido de
indicadores, Planos de Acdo com
prazos e responsaveis.

A
Academia deve incluir na taxa de
adesao a primeira avaliagao e o pri-
meiro comparativo, sem custo adi-
cional do comparativo, para mos-
trar para o Cliente, que a academia
proporcionou algum resultado, ou
nao. Foco maior na parte PSICOLO-
GICA, e PERCEP(',‘AO SUBJETIVA do
que na parte fisica e funcional.
Sera que todos
os professores trabalham igual e
produzem igual? A Musculacao
deve ter indicadores com quantida-
de de programas feitos por profes-
sor, programas vencidos, tempo
médio de retencao do Cliente etc.
Fazer marketing
com clientes frequientadores, é bom
mas nao vai ajudar muito no au-
mento de receita. Separar os Clien-
tes em carteira de promotores, mo-
nitorar contratos que ainda vao ven-
cer, definir quem sao os clientes com
alto grau de risco de evaséo, quem
teve desaceleragao de utilizacao e
ai sim fazer um trabalho de reten-
¢ao, pode ajudar muito.

Conclusao Final: Ganhar mais di-
nheiro exige planejamento, muito es-
forco e algum sistema de informacoes
geréncias, com uma metodologia de
trabalho, para extrair e acompanhar in-
formacgoes de indicadores importantes.

Reclamar do pais e do mercado,
ndo vai ajudar muito, entao se vocé
deseja que 2007 seja um ano melhor e
mais lucrativo, faca alguma coisa pelo
seu negocio.

Mais informacdes sobre este assun-
to: www.microuniversity.com.br
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EDUCACA

PERSONAL TRAINER

HYIcA

CONFIRA!!!! i m—
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03 DVDs
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Brindes Promocionais

eitor da revista Empresario Fit-
Lness, vOCé ja pensou em um
produto de qualidade, que te-
nha a cara da sua academia, que faca a
diferenca na hora da matricula, que
cause impacto numa campanha pro-
mocional, que atinja a retencao e a aqui-
sicdo dos seus clientes? Produtos que
fardo da sua academia “top of mind” a
mais lembrada, entre os seus clientes e,
com certeza os da concorrente, 0 me-
lhor com certeza sao os produtos da
Big Star Brindes.

Nao deixe escapar o que vocé mais
tem de valor para a sua empresa, 0s
seus clientes. Que eles estejam sem-
pre em primeiro lugar, faca o seu dife-
rencial.

Sao diversos produtos catalogados
em nosso site, acesse:

www.bigstarbrindes.com.br
Despachamos para todo o Brasil.

Faca uma consulta com um de
nossos representantes:

vendas@bigstarbrindes.com.br ou
pelos tels.: (11) 5011-6751 / (11)
5011-0149. @
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Revista Emagrecimento Real

Atitude editora, que pu-
blica a “Empresério Fit-
ness”, lancou no mer-

cado editorial a revista Emagre-
cimento Real, vendida em bancas
de todo o Brasil. A revista aborda
de forma simples, objetiva e res-
ponsavel a reeducacao alimentar
como principal ponto de sucesso
para um emagrecimento saudavel
e duradouro. Caso queira adquirir
um exemplar, o valor é de R$1,90
mais despesas de envio (R$1,50),
basta enviar um e-mail para
atitude.editora@uol.com.br ou
pelos fones (011) 3822-2275
(011) 3667-3885. @

Acesse O
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EDITORA
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PARCEIROS por apenas
EVENTOS R$ 40 00

ENQUETE
CONTATO
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Indique arevista @&
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Destaques da Capa:

« Capa; Prof, Edvaldo de Farias -
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Maritimos com Saide

.cmm: Jorge Gongalves - Virus

Marknting Leonardo Alevatto -
RetengSo de Clhentes
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Este livro vai mudar sua forma de conduzir sua academia.

1. Gestao da academia

Adquira o seu exemplar pelos telefones
(11) 3822-2275 / 3828-0473

2. Conquista de novos clientes
3. Como manter seus clientes leais

Sao algumas das respostas que vocé vai encontrar.




Dr. Alexander Go-

mes de Azevedo,

médico nutrélo-
go, langou o livro as

0O livro traz as dietas mais
conhecidas no mundo, seus
procedimentos e métodos.
Vale lembrar que nenhuma

As 11 Dietas
Mais Famosas do Mundo
A Eieolla é Sual

dieta deve ser feita sem antes Dr. Alexander Lulz Gomes de Azevedo

passar por um médico.

O livro pode ser adquirido através do e-mail
atitude.editora@uol.com.br por R$29,90 mais despe-

sas de envio (R$4,70).
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.
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JOHNSON

F undada em 1975, a Johnson He-

® ® & o 3 & 8 & o @

alth Tech vem usando a satde,
ideais e participagao como filo-
sofia de administracdo. A empresa con-
centra-se e especializa-se no projeto, pro-
dugéo e comércio de equipamentos para
fitness e reabilitacdo médica. Associada a
esta diretriz filoséfica, tem crescido signi-
ficativamente neste exigente mercado,
tornando-se o primeiro fabricante da Asia,
e atualmente o quarto maior do mundo.
Presente no Brasil ha 08 anos através de
distribuidores, a Johnson Health Tech aca-
. ba deinaugurar no Brasil, seu primeiro es-
critorio de vendas oficial, localizado na
cidade de Campinas, Sao Paulo.
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Qualidade e inovagao sdo as chaves
para o sucesso da Johnson Health Tech no
mundo. A empresa investe no desenvolvi-
mento de novos produtos utilizando-se de
novas tecnologias e design avancado.
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www.johnsonhealthtech.com.br. ®
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Solugoes para academras,

A'tendemos

todo O Brasij

a ojetos

Tranquilidade e seguranga

Sistema para Vestidrios

L
Com 5 opgoes de cores

Piso emborrachado

De 250 mm por 250 mm

Entre em nosso site
e conhega nossa linha
completa para sua
academia

www.mkdistribuidora.com.br

Tel.:(11) 3241 0888
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Manutencao

Ano novo X equipamentos ..

Prof. Almir

Diégenes Facchinatto
CREF 0019-G/SP
Diretor Comercial

da Outfitmixx

Delegado Regional da
FIEP-SP. Membro do Comité Brasileiro
da FIEP - fiep.sp@ig.com.br

empre pensando em ino-

vacdo, os proprietarios

muitas vezes se deparam
com a dificuldade em expandir e/
ou modificar o seu espaco de tra-
balho.

Muitas vezes pensando em
agradar seus clientes com equipa-
mentos diferentes, esquecem do
principal objetivo: Inovagdo para
melhorar a performance do clien-
te. Porém, no anseio de querer ter
algo diferente e querendo pagar
mais barato, o proprietario da aca-
demia cai no erro de comprar
material construido por serralhei-
ros sem conhecimento basico de
fisiologia e biomecanica ou até
mesmo de fisica basica!l!!

Os aparelhos podem sair com
defeitos prejudiciais aos alunos,
sem falar que as vezes vem sem

pintura, sem tijolinho(peso) e que
o proprietario da academia é
guem tem que providenciar a com-
pra e ai comega o dilema da medi-
da das guias e a medida dos fabri-
cantes de tijolinhos e também do
que esta faltando no aparelho
(pintura, cabo de aco, acabamen-
tos, tapecaria etc). Alguns serra-
Iheiros poderao até fazer a pintu-
ra, mas geralmente é feita com tin-
ta esmalte sintética passada com
rolinho ou com pistola, onde o
acabamento podera ficar prejudi-
cado, pois atualmente a pintura
eletrostatica é mais indicada para
equipamentos de musculagao.

Somando todos estes gastos,
mais o trabalho de ir atras dos aca-
bamentos, o aparelho muitas vezes
sair4 com o valor aproximado de um
feito por fabricante especializado.

Muitos fabricantes se preocu-
pam em contratar profissionais
especificos para o desenvolvimen-
to de equipamentos. A cada dia
que passa, os trabalhos cientificos
de profissionais de educacao fisi-
ca vem mostrando o progresso
que pode ser conseguido com
uma maquina de musculagao ade-

Existem no mercado muitas empresas oferecendo
materiais e servicos para atender cada vez mais e
melhor o segmento de fitness e saide.

quadamente construida para cada
segmento muscular.

Podem notar que a éarea de
musculacdo tem sido valorizada
com a divulgacdo pela imprensa
sobre os beneficios deste segmen-
to da educacao fisica na 32 idade
e para adolescentes.

Portanto, os proprietarios pre-
cisam analisar o beneficio que o
equipamento trard para seus cli-
entes e, se os agrada, muitos ou-
tros poderao ser indicados.

A inovacao na academia pode
nao ser somente em equipamen-
tos, mas também no espaco fisico.
Verifique o piso, as paredes e até
o teto, veja se estdo necessitando
de uma pintura, uma troca de bor-
racha ou uma limpeza mais forte.
Um visual diferente sempre incen-
tiva o cliente. O ser humano gosta
de inovagbes e o proprietario que
nao renova, podera ter seu nego-
cio estacionado ou ultrapassado.

Existem no mercado muitas
empresas oferecendo materiais e
servicos para atender cada vez mais
e melhor o segmento de fithess e
saude.

Sabemos como é dificil adquirir
aparelhos de musculacdo novos.
Muitas vezes o seu préprio equi-
pamento reformado também po-
dera ser a melhor indicacdo. O se-
gredo é planejar o custo-beneficio
e se possivel consulte um profissio-
nal de educacao fisica que podera
ajuda-lo nas escolhas. Inovar com
consciéncia é progredir. ®
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abricamos uma linha
rofissional completa de
cessorios para musculagao
ginastica: pesos, barras,
uxadores, suportes, mesas,
rnozeleiras...

BhZ Art & Design (31)34645263

www.equilibriofitness.com.br
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Comunicacao

ar

Ranieri Francisco

de Souza

Diretor da Impacto -
Sistemas de radios
em empresas

omo fazer para conseguir me-
lhores resultados em fideliza-
¢ao e adesao?

Essa pergunta é a que muitos em-
presarios fazem desde que acordam até
a hora em que vao dormir e, muitas ve-
zes, sonham com isso, para trazer sem-
pre uma novidade e um bom motivo
para ter um novo cliente e manter os
existentes.

Para nés de comunicacdo, o novo é
sempre constante. Porque em radio, pu-
blicidade e marketing a criagao nao é sé
algo comum, como também necessério.

Imagine hoje, com a concorréncia que
existe em cada segmento, se as empre-
sas ndo criassem novas promogcoes, cam-
panhas e marketing diferenciados para
seus produtos. A mesmice levaria a im-
plosao de seus negocios. Por esse moti-
vo, quando se contrata um profissional
de comunicagao para direcionar estra-
tégias que vendam melhor seus produ-
tos, o cliente busca exatamente algo que
atenda a sua expectativa de criar um
impacto positivo na venda e também
uma boa imagem da empresa.

Essa caracteristica de facilidade em
criacdo, que pessoas envolvidas com co-
municacdo tém, é fruto do exercicio
constante em busca da arte de criar.
N&o posso negar que existem algumas
grandes pessoas com talento especial
e Unico. Essas sdo as pessoas que nas-
ceram com o.que chamamos de Dom.
Mas conhego tamhém varios exemplos
de pessoas que exercitaram a criagdo
em seu dia-a-dia e, com isso, conse-

Criacao - um grande passo . .
seus resultados

guem grande facilidade em ter novas e
boas idéias.

Por isso, tenho certeza de que quem
deseja executar novas campanhas promo-
cionais e de venda, tem total condicdo e
capacidade para ter bons resultados.

A criatividade nao tem momento nem
hora.

No exercicio da criagao é necessario
que nos desprendamos do que é feito
por nossos concorrentes e sempre ten-
temos fazer algo diferente do convenci-
onal. Mesmo porque, na maioria das ve-
zes, tudo é diferente: nossa empresa,
necessidades, objetivos e perspectivas.
Nossa busca tem que estar relacionada
com o que precisamos e nao com o gue
o outro faz, ou a tendéncia que existe no
momento. Essa criagdo tem que estar
relacionada ao nosso universo, que con-
siste no tipo de aluno que queremos atin-
gir, o local que nossa academia estd, os
nossos valores de mensalidade, quanti-
dade de novos alunos que queremos atin-
gir, entre outros fatores. Temos sempre
que buscar em nossas criacdes de pro-
mocoes e estratégias de venda a nossa
realidade e qual é o nosso foco. A partir
dai, estando esses objetivos bem claros,
temos que analisar qual a melhor lin-
guagem para que a mensagem chegue
ao consumidor e cause o que mais que-
remos: o encantamento do cliente. Pron-
to, as primeiras etapas de uma boa cri-
acao ja estao tracadas, agora é s6 colo-
car no papel ou no computador o que
podemos oferecer. Se nao sao produtos
para adesao e fidelizacao de clientes,
podem ser idéias onde tenhamos um
maior movimento dentro da academia e
com clientes ativos e novas pessoas que
irao conhecer sua empresa e o que ela
pode oferecer. Uma boa forma também

sao parcerias diferenciadas, como por
exemplo: parceria com buffet, onde o
buffet divulga seu produto. Assim, vocé
teria um servico diferenciado e fariauma
promogao com o nome de Portas Aber-
tas, mostrando sua academia para no-
vos alunos e agradando os clientes. Ou
seja, a criagdo depende muito de vocé
tentar pensar no novo e diferente.

Com a idéia criada, agora precisa ter
a melhor forma de levar essa informa-
cao para seu cliente. Pode ser através de
seus colaboradores, que estardo divul-
gando os eventos e, com isso, poderao
receber prémios por resultados estipu-
lados por vocé. A divulgagao também
podera ser feita através da decoracao
tematica da academia, professores, co-
municagao visual, e também através do
sisterna de som da sua empresa, como
as radios desenvolvidas pela Impacto. A
partir dai, é de extrema importancia que
vocé acompanhe o interesse de seus cli-
entes em participar do evento para que,
se necessario, sejam feitas mudancas de
comunicacao.

Todo esse processo gera em vocé um
maior poder de criagao, fazendo assim
o exercicio preciso para que cada vez
mais tenhamos facilidade em buscar e
executar novas idéias.

Todo mundo pode criar e isso s6 de-
pende da vontade de cada um.

Pense como anda sua academia,
quais idéias foram realizadas que te-
nham feito o diferencial para sua em-
presa. A criagdo é um exercicio. Como
nds sabemos, em qualquer exercicio pre-
cisa ser dado o passo inicial para que,
com o tempo, tenhamos maior facilida-
de na sua execucao.

Vocé pode, vocé é capaz. Crie. ®

No exercicio da criacdo é necessdrio que nos desprendamos do que é

feito por nossos concorrentes e sempre tentemos fazer algo diferente
do convencional.
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